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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan, harga, dan ketersediaan
produk terhadap kepuasan konsumen pada Grosir SembakoMurah Kian Jaya di Serdang, Jakarta
Pusat. Fenomena persaingan yang ketat dalambisnis grosir sembakomenuntut pelaku usaha untuk
memberikan pelayanan yang optimal, harga yang kompetitif, dan ketersediaan produk yang stabil
guna mempertahankan serta meningkatkan kepuasan konsumen. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif dengan metode deskriptif. Sampel penelitian sebanyak 100 responden
dipilih menggunakan teknik purposive sampling. Data dikumpulkan melalui kuesioner dan
dianalisis dengan metode Partial Least Square (PLS) melalui aplikasi SmartPLS 4.0. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa secara parsial maupun simultan, variabel kualitas pelayanan,
harga, dan ketersediaan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan konsumen.
Temuan ini mengindikasikan bahwa untuk meningkatkan kepuasan pelanggan, pengelola grosir
perlu memperhatikan ketiga faktor tersebut secara berkelanjutan. Penelitian ini diharapkan dapat
menjadi referensi bagi pelaku usaha dan akademisi dalam mengembangkan strategi manajemen
pemasaran di sektor grosir sembako.
Kata kunci:Kualitas Pelayanan, Harga, Ketersediaan Produk, Kepuasan Konsumen.

ABSTRACT

This study aims to analyze the influence of service quality, price, and product availability on
customer satisfaction at the Kian Jaya Cheap Grocery Wholesaler in Serdang, Central Jakarta.
The intense competition in the grocery wholesale business demands that businesses provide
optimal service, competitive prices, and consistent product availability to maintain and enhance
customer satisfaction. This study employed a quantitative approach with descriptive methods. A
sample of 100 respondents was selected using purposive sampling. Data were collected through
questionnaires and analyzed using the Partial Least Squares (PLS) method using the SmartPLS
4.0 application. The results indicate that, both partially and simultaneously, service quality, price,
and product availability have a positive and significant effect on customer satisfaction. This finding
indicates that to increase customer satisfaction, wholesale managers need to continuously address
these three factors. This research is expected to serve as a reference for businesses and academics
in developing marketing management strategies in the grocery wholesale sector.
Keywords: Service Quality, Price, Product Availability, Consumer Satisfaction.
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1. PENDAHULUAN

Bisnis grosir sembako tengah berkembang
pesat meskipun persaingan sangat ketat.
Grosir membeli barang dalam jumlah
besar dan menjualnya kembali tanpa
mengubah bentuknya. Usaha grosir sangat
diminati karena menyediakan kebutuhan
pokok yang penting bagi masyarakat.
Sembako, singkatan dari "sembilan bahan
pokok," merupakan barang-barang vital
yang stabil dalam hal permintaan,
membuat bisnis ini tahan terhadap
perubahan ekonomi.

Grosir sembako sangat penting dalam
distribusi kebutuhan pokok. Tanpa grosir,
proses distribusi dari produsen ke
konsumen akan tertunda dan tidak efisien.
Grosir menghubungkan produsen atau
distributor besar dengan pedagang kecil
atau pengecer yang tidak bisa membeli
dalam jumlah besar. Hal ini berperan
penting dalam menjaga ketersediaan
kebutuhan pokok di pasar.

Dalam persaingan yang ketat, grosir tidak
hanya bisa mengandalkan ketersediaan
barang. Kualitas pelayanan yang baik
membuat konsumen puas dan loyal. Oleh
karena itu, grosir perlu memberikan
pelayanan maksimal agar konsumen
merasa dihargai.

Harga juga merupakan faktor penting
dalam mencapai kepuasan konsumen.
Harga yang terjangkau dapat menarik
perhatian konsumen, terutama di tengah
banyaknya pilihan yang ada. Grosir harus
menetapkan harga yang kompetitif agar
tidak kehilangan pelanggan ke pesaing.

Ketersediaan produk yang lengkap juga
penting. Jika grosir memiliki stok yang
baik, konsumen akan puas dan kembali
membeli. Ketidakstabilan ketersediaan
produk bisa mengurangi kepercayaan
konsumen. Grosir harus mengelola stok
dengan baik supaya produk selalu

tersedia, sehingga kebutuhan konsumen
dapat terpenuhi.

Kepuasan konsumen akan memberikan
dampak positif bagi grosir. Apabila
kepuasan tidak tercapai, konsumen bisa
beralih ke grosir lain. Untuk itu, grosir
sembako harus menempatkan kepuasan
konsumen sebagai prioritas utama untuk
mendorong pembelian ulang. Penelitian
menunjukkan bahwa kepuasan konsumen
terbentuk dari pelayanan yang baik, harga
yang bersaing, dan ketersediaan produk
yang lengkap.
Rumusan Masalah
1. Apakah kualitas pelayanan

berpengaruh signifikan terhadap
kepuasan konsumen pada Grosir
Sembako Murah Kian Jaya di
Serdang?

2. Apakah harga berpengaruh signifikan
terhadap kepuasan konsumen pada
Grosir Sembako Murah Kian Jaya di
Serdang?

3. Apakah ketersediaan produk
berpengaruh signifikan terhadap
kepuasan konsumen pada Grosir
Sembako Murah Kian Jaya di
Serdang?

Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui bagaimana

pengaruh kualitas pelayanan terhadap
kepuasan konsumen pada Grosir
Sembako Murah Kian Jaya di
Serdang.

2. Untuk mengetahui bagaimana
pengaruh harga terhadap kepuasan
konsumen pada Grosir Sembako
Murah Kian Jaya di Serdang.

3. Untuk mengetalhui balgalimalnal
pengalruh ketersedialaln produk
terhaldalp kepualsaln pelalnggaln paldal
Grosir Sembalko Muralh Kialn Jalyal di
Serdalng.
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2. LANDASAN TEORI

Pemasaran
Pemalsalraln aldallalh straltegi untuk

mempromosikaln produk yalng dibualt.
Menurut Kotler daln Keller, pemalsalraln
aldallalh proses di malnal individu daln
kelompok mendalpaltkaln kebutuhaln
melallui penciptalaln daln pertukalraln
produk daln jalsal. Pemalsalraln melibaltkaln
modifikalsi produk, perencalnalaln halrgal,
promosi, daln distribusi yalng
mempengalruhi penjuallaln. Pemalsalraln
jugal mencalkup pengenallaln, penalwalraln,
daln distribusi produk altalu jalsal untuk
memenuhi kebutuhaln daln menciptalkaln
nilali. ALmericaln Malrketing ALssocialtion
mendefinisikaln pemalsalraln sebalgali
proses menciptalkaln,
mengkomunikalsikaln, daln memberikaln
nilali kepaldal pelalnggaln. Proses
pemalsalraln termalsuk riset palsalr,
pengembalngaln produk, penentualn halrgal,
distribusi, daln promosi. Pemalsalraln
aldallalh proses terencalnal untuk memenuhi
kebutuhaln konsumen daln menciptalkaln
keunggulaln kompetitif di palsalr.

Manajemen Pemasaran
Malnaljemen pemalsalraln aldallalh

proses yalng mencalkup alnallisis,
perencalnalaln, pengorgalnisalsialn, daln
pengelolalaln untuk mencalpali respon yalng
diinginkaln dallalm pertukalraln produk
altalu jalsal. Fokusnyal aldallalh calral
mengenallkaln daln menjuall produk
kepaldal talrget palsalr secalral efektif, sertal
membalngun hubungaln jalngkal palnjalng
dengaln pelalnggaln. Kepualsaln pelalnggaln,
loyallitals, daln citral merek menjaldi
indikaltor keberhalsilaln. Penjuallaln lebih
berorientalsi paldal kebutuhaln penjuall,
sedalngkaln pemalsalraln fokus paldal
kebutuhaln pembeli. Malnaljemen
pemalsalraln yalng balik penting untuk
menghindalri kegalgallaln produk di palsalr.
Dengaln straltegi daln pengelolalaln yalng
tepalt, perusalhalaln dalpalt bersaling daln
tumbuh dengaln balik.

Bauran Pemasaran
Menurut Ritongal et all. (2018:113)

baluraln pemalsalraln altalu malrketing mix
aldallalh kumpulaln dalri valrialbel-valrialbel
pemalsalraln yalng dalpalt dikendallikaln daln
digunalkaln oleh sualtu baldaln usalhal untuk
mencalpali tujualn pemalsalraln dallalm palsalr
salsalraln. Dallalm peneralpaln straltegi
pemalsalraln, terdalpalt empalt komponen
altalu valrialbel pemalsalraln yalitu produk
(product), halrgal (price), promosi
(promotion), daln tempalt (plalce). yalitu:

1. Produk (product)
Produk yalitu segallal sesualtu yalng

ditalwalrkaln kepaldal palsalr untuk
memenuhi kebutuhaln daln keinginaln
konsumen. Produk bisal berupal balralng
fisik malupun jalsal. ALspek penting dalri
produk meliputi kuallitals, desalin, fitur,
merek, daln kemalsaln. 2. Halrgal (price)
Halrgal merupalkaln jumlalh ualng yalng
halrus dibalyalr konsumen untuk
mendalpaltkaln produk. Penentualn halrgal
halrus mempertimbalngkaln nilali produk,
kondisi palsalr, dalyal beli, sertal straltegi
halrgal pesaling. 3. Promosi (promotion)
Promotion (promosi) aldallalh semual
bentuk komunikalsi yalng digunalkaln
untuk menginformalsikaln, membujuk,
daln mengingaltkaln konsumen tentalng
produk. Bentuk promosi bisal berupal
iklaln, promosi penjuallaln, pemalsalraln
digitall, daln hubungaln malsyalralkalt. 4.
Tempalt (plalce) Yalng mencalkup calral
produk disallurkaln algalr mudalh dijalngkalu
oleh konsumen. Ini termalsuk lokalsi
penjuallaln, salluraln distribusi, logistik,
daln teknologi yalng digunalkaln.

Kualitas Pelayanan
Kuallitals pelalyalnaln aldallalh tingkalt

yalng dihalralpkaln oleh konsumen untuk
memenuhi keinginalnnyal. Jikal lalyalnaln
memenuhi altalu balhkaln melebihi halralpaln
konsumen, malkal kuallitalsnyal dialnggalp
balik daln memualskaln. Dallalm bisnis,
kuallitals pelalyalnaln salngalt penting untuk
membalngun kepualsaln daln loyallitals
pelalnggaln, terutalmal di sektor jalsal.
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Kuallitals pelalyalnaln mencalkup halsil
alkhir sertal calral penyalmpalialn lalyalnaln,
termalsuk sikalp daln kecepaltaln dallalm
melalyalni.

ALdal limal indikaltor kuallitals
pelalyalnaln: 1) Talngibles, yalitu bukti fisik
pelalyalnaln; 2) Relialbility, yalitu
kealndallaln dallalm menyedialkaln lalyalnaln;
3) Responsiveness, yalitu ketalnggalpaln
dallalm membalntu konsumen; 4)
ALssuralnce, yalitu keralmalhaln pegalwali;
daln 5) Empalthy, yalitu perhaltialn pegalwali
terhaldalp pelalnggaln. Peningkaltaln
kuallitals pelalyalnaln menjaldi prioritals
untuk menjalgal kepualsaln daln
menciptalkaln hubungaln yalng balik
dengaln pelalnggaln.

Harga
Dalri sudut palndalng perusalhalaln,

halrgal aldallalh falktor penting yalng
mempengalruhi keuntungaln. Menetalpkaln
halrgal yalng tepalt berperaln dallalm straltegi
pemalsalraln, kalrenal dalpalt mempengalruhi
permintalaln, dalyal saling, daln posisi merek
di palsalr. Jikal halrgal terlallu tinggi,
konsumen mungkin tidalk ingin membeli;
sedalngkaln halrgal terlallu rendalh dalpalt
merugikaln perusalhalaln daln menurunkaln
kuallitals produk di maltal konsumen.

Menurut beberalpal alhli, halrgal
mencerminkaln nilali tukalr balralng altalu
jalsal dallalm tralnsalksi palsalr. Halrgal bukaln
halnyal alngkal, tetalpi jugal simbol nilali
daln allalt komunikalsi alntalral penjuall daln
pembeli. Terdalpalt empalt indikaltor yalng
mencirikaln halrgal: keterjalngkalualn halrgal,
kesesualialn halrgal dengaln kuallitals
produk, kesesualialn halrgal dengaln
malnfalalt, daln kesesualialn halrgal dengaln
kemalmpualn konsumen.

Penetalpaln halrgal melibaltkaln balnyalk
pertimbalngaln, termalsuk bialyal produksi,
permintalaln palsalr, halrgal pesaling, daln
tujualn perusalhalaln. Straltegi halrgal perlu
disusun dengaln cermalt algalr sesuali
dengaln segmen palsalr daln tetalp

menguntungkaln perusalhalaln.
Keberhalsilaln produk salngalt tergalntung
paldal kesesualialn halrgal dengaln nilali yalng
diralsalkaln konsumen, sehinggal
perusalhalaln halrus terus memalntalu daln
menyesualikaln straltegi halrgal dengaln
perubalhaln palsalr.

Ketersediaan Produk
Ketersedialaln produk penting untuk

mendorong semalngalt belalnjal konsumen.
Jikal toko memiliki produk yalng lengkalp,
konsumen alkaln terus berdaltalngaln.
Ketersedialaln produk membalntu
konsumen mendalpaltkaln alpal yalng
merekal halralpkaln dengaln mudalh. Hall ini
terkalit dengaln malnaljemen ralntali palsok,
pengendallialn persedialaln, daln distribusi.
Perusalhalaln halrus memalstikaln produk
mudalh ditemukaln di semual titik
penjuallaln, balik fisik malupun digitall.

Indikaltor ketersedialaln produk
meliputi persedialaln dallalm ralk daln
gudalng. Persedialaln yalng terlihalt di ralk
halrus bervalrialsi algalr menalrik balgi
konsumen, sementalral di gudalng perlu
diperiksal secalral rutin untuk menjalgal
rotalsi persedialaln. Ketersedialaln produk
yalng balik dalpalt meningkaltkaln kepualsaln
pelalnggaln, sedalngkaln kekuralngaln dalpalt
menguralngi kepercalyalaln pelalnggaln.
Oleh kalrenal itu, mengelolal ketersedialaln
produk secalral straltegis salngalt penting
untuk keunggulaln kompetitif perusalhalaln.

Kepuasan Konsumen
Kepualsaln konsumen aldallalh sikalp

keseluruhaln konsumen terhaldalp produk
altalu jalsal setelalh pembelialn daln
penggunalaln. Ini merupalkaln elemen
penting dallalm pemalsalraln, daln
tergalntung paldal perbalndingaln alntalral
halralpaln konsumen daln kenyaltalaln dalri
produk altalu jalsal yalng diperoleh. Jikal
halsilnyal sesuali altalu lebih balik dalri
halralpaln, konsumen alkaln meralsal puals;
jikal tidalk, merekal meralsal kecewal.
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Indikaltor untuk mengukur kepualsaln
konsumen meliputi kesesualialn halralpaln,
minalt untuk kemballi, daln kesedialaln
untuk merekomendalsikaln produk kepaldal
oralng lalin. Kekualsalaln dallalm kepualsaln
konsumen salngalt penting untuk menjalgal
kelalngsungaln bisnis, membalntu
perusalhalaln bertalhaln dallalm persalingaln
daln menciptalkaln pertumbuhaln yalng
berkelalnjutaln. Fokus paldal kepualsaln
konsumen halrus menjaldi balgialn dalri
straltegi setialp orgalnisalsi bisnis.

Kerangka Pemikiran
Menurut Calndral, dkk (2021:65),

keralngkal berpikir aldallalh model altalu
galmbalr berupal konsep tentalng hubungaln
alntalral valrialbel saltu dengaln berbalgali
falktor lalinnyal. ALrtinyal, keralngkal
berpikir merupalkaln galmbalraln tentalng
konsep balgalimalnal sualtu valrialbel
memiliki hubungaln dengaln valrialbel
lalinnyal altalu menunjukkaln balgalimalnal
falktor-falktor salling berpengalruh.

Hipotesis
Hipotesis aldallalh solusi temporer

untuk malsallalh yalng dialjukaln, yalng
malsih perlu diuji dallalm penelitialn yalng
alkaln daltalng. Berdalsalrkaln keralngkal
konseptuall di altals, hipotesis penelitialn
berikut dalpalt dibualt. Menurut Salntosal
daln Puspalraltri (2021:182), hipotesis
dalpalt dialrtikaln sebalgali kesimpulaln yalng
belum bersifalt finall altalu kesimpulaln
sementalral yalng malsih halrus diuji
kebenalralnnyal.

Hipotesis jugal merupalkaln dugalaln
sementalral yalng kebenalralnnyal malsih
halrus dilalkukaln pengujialn. Berdalsalrkaln

tinjalualn dialtals malkal hipotesis yalng
alkaln diuji dallalm penelitialn ini aldallalh:
1) H1: Terdalpalt pengalruh kuallitals

pelalyalnaln (X1) terhaldalp kepualsaln
konsumen (Y) paldal Grosir Sembalko
Muralh Kialn Jalyal di Serdalng.

2) H2: Terdalpalt pengalruh halrgal (X2)
terhaldalp kepualsaln konsumen (Y)
paldal Grosir Sembalko Muralh Kialn
Jalyal di Serdalng.

3) H3: Terdalpalt pengalruh ketersedialaln
Produk (X3) terhaldalp kepualsaln
konsumen (Y) paldal Grosir Sembalko
Muralh Kialn Jalyal di Serdalng.

3. METODOLOGI
Populasi

Sugiyono (2019:126) menyaltalkaln
balhwal “populalsi aldallalh wilalyalh
generallisalsi yalng terdiri altals
objek/subyek yalng mempunyali kuallitals
daln kalralkteristik tertentu yalng
ditetalpkaln oleh penelitialn untuk
dipelaljalri daln kemudialn ditalrik
kesimpulalnnyal”.

Populalsi dallalm penelitialn ini
merupalkaln Konsumen yalng pernalh
membeli di Grosir Sembalko muralh.
Kalrenal jumlalh konsumen grosir ini tidalk
dalpalt di predikisi daln diperkiralkaln,
malkal peneliti memilih untuk
menggunalkaln teknik non-profitalbilitals
salmpling dimalnal tidalk setialp item altalu
alnggotal populalsi memiliki kesempaltaln
yalng salmal untuk dipilh menjaldi salmpel.

Populalsi yalng ditentukaln paldal
penelitialn ini aldallalh dengaln
menyebalrkaln kuesioner kepaldal
konsumen Grosir Sembalko Muralh Kialn
Jalyal di Serdalng.

Sampel
Menurut Sugiyono (2020:127),

salmpel merupalkaln balgialn dalri jumlalh
daln kalralkteristik yalng dimiliki oleh
populalsi. Teknik penentualn jumlalh
salmpel yalng digunalkaln dallalm penelitaln
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ini iallalh ralndom salmpling. Ralndom
Salmpling ralndom salmpling aldallalh sualtu
metode dallalm menggunalkaln salmpel
yalng dilalkukaln secalral alcalk. Dallalm hall
ini, setialp alnggotal populalsi yalng
berpalrtisipalsi dallalm salmpling memiliki
kesempaltaln yalng salmal untuk menjaldi
alnggotal salmpel. Misallnyal, paldal sualtu

populalsi terdalpalt alnggotal yalng
berjumlalh 100, tetalpi yalng dibutuhkaln
untuk dijaldikaln alnggotal salmpel halnyal
50, malkal setialp alnggotal populalsi
memiliki kemungkinaln 100/50 algalr bisal
berpalrtisipalsi dallalm pengalmbilaln
salmpel untuk menjaldi alnggotal salmpel.

Perhitungaln salmpel dallalm penelitialn
ini menggunalkaln rumus Lemeshow
dengaln tingkalt signifikalsi altalu tingkalt
kesallalhaln yalng digunalkaln yalitu 0,1 altalu
10% daln tingkalt keyalkinaln 90%.
ALdalpun rumus Lemeshow untuk
menentukaln jumlalh salmpel aldallalh
sebalgali berikut:

Keteralngaln:
n = perkiralaln besalr salmpel
N = perkiralaln besalr populalsi 100 oralng
z = nilali stalndalr normall untuk α = 0,1
(1,64)
p = perkiralaln proporsi, jikal tidalk
diketalhui dialnggalp 50% (0,5)
q = 1 – p (100% – p)
d = Tingkalt kesallalhaln yalng dipilih 10 %
(d = 0,1)
𝑛 = 100.(1,64)2.0,5.0,5

0,1 2 . 100 − 1 + (1,64)2.0,5.0,5
𝑛 = 67,24

0,99 + 0,6274
𝑛 = 67,24

1,6174
𝑛 = 42

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Penelitian

Pengujialn hipotesis penelitialn ini
dilalkukaln dengaln balntualn softwalre
SmalrtPLS (Palrtiall Lealst Squalre) 4.0
Nilali-nilali tersebut dalpalt dilihalt dalri

halsil bootstralpping Rules of thumb yalng
digunalkaln paldal penelitialn ini aldallalh t-
staltistik >1,96 dengaln tingkalt
signifikalnsi p-vallue 0,05 (5%) daln
koefisien betal bernilali positif. Yuritalnto
(2020).

Talbel 1 Hipotesis

Berdalsalrkaln halsil pengujialn hipotesis
diketalhui balhwal malsing – malsing
valrialbel sejallaln dengaln hipotesis alntalral
lalin; pengalruh kuallitals pelalyalnaln (X1)
terhaldalp kepualsaln konsumen memiliki
T Staltistik yalitu 3,088 > 1,96 daln
memiliki signifikaln 0,002 < 0,05.
Selalnjutnyal untuk halrgal (X2) terhaldalp
kepualsaln konsumen memiliki T Staltistik
yalitu 3,370 > 1,96 daln memiliki
signifikaln 0,001 < 0,05. Daln selaljutnyal
untuk ketersedialaln produk (X3) terhaldalp
kepualsaln konsumen memiliki T staltistik
yalitu 3,738 > 1,96 daln memiliki
signifikaln 0,000 < 0,05. Berdalsalrkaln
penjelalsaln tersebut malkal dalpalt
disimpulkaln balhwal valrialbel kuallitals
pelalyalnaln, halrgal, daln ketersedialaln
produk berpengalruh positif daln
signifikaln terhaldalp kepualsaln konsumen.

Pembahasan
Berdalsalrkaln olalh daltal yalng

dilalkukaln peneliti terkalit pengalruh
kuallitals pelalyalnaln, halrgal, daln
ketersedialaln produk terhaldalp kepualsaln
konsumen di serdalng Jalkalrtal Pusalt malkal
didalpaltkaln halsil alntalral lalin; kuallitals
pelalyalnaln (X1) berpengalruh positif daln
signifikaln terhaldalp kepualsaln konsumen
(Y), halrgal (X2) berpengalruh positif daln
signifikaln terhaldalp kepualsaln konsumen

Originall
Salmpel (O)

Salmpel
Mealn (M)

Stalndalrd
Devialtion
(STDEV)

T Staltistik
(|O/STDEV|)

P Vallues

Kuallitals
Pelalyalnaln ->
Kepualsaln
Konsumen

0,261 0,262 0,085 3,088 0,002

Halrgal->
kepualsaln
Konsumen

0,302 0,288 0,090 3,370 0,001

Ketersedialaln
Produk ->
Kepualsaln
Konsumen

0,418 0,432 0,112 3,738 0,000
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(Y), daln ketersedialaln produk (X3) positif
daln signifikaln terhaldalp kepualsaln
konsumen (Y).
1. Pengalruh Kuallitals Pelalyalnaln

Terhaldalp Kepualsaln Konsumen
Berdalsalrkaln halsil pengolalhaln

daltal menggunalkaln SmalrtPLS versi
4.0 paldal valrialbel kuallitals pelalyalnaln
terhaldalp kepualsaln konsumen
diperoleh nilali P – Vallues yalitu 0,002
< 0,05 dengaln nilali T – Staltistik yalitu
3,088 > 1,96. Hall tersebut
menyaltalkaln balhwal kuallitals
pelalyalnaln berpengalruh positif daln
signifikaln terhaldalp kepualsaln
konsumen daln dalpalt disimpulkaln
balhwal Hipotesis 1 diterimal.

2. Pengalruh Halrgal Terhaldalp Kepualsaln
Konsumen

Berdalsalrkaln halsil pengolalhaln
daltal menggunalkaln SmalrtPLS versi
4.0 paldal valrialbel halrgal terhaldalp
kepualsaln konsumen diperoleh nilali
P – Vallues yalitu 0,001 < 0,05 dengal
nilali T – Staltistik 3,370 > 1,96. Hall
tersebut menyaltalkaln balhwal halrgal
berpengalruh positif daln signifikaln
terhaldalp kepualsaln konsumen daln
dalpalt disimpulkaln balhwal Hipotesis
2 diterimal.

3. Pengalruh ketersedialn Produk
Terhaldalp Kepualsaln Konsumen

Berdalsalrkaln halsil pengolalhaln
daltal menggunalkaln SmalrtPLS versi
4.0 paldal valrialbel ketersedialaln
produk terhaldalp kepualsaln konsumen
diperoleh nilali P – Vallues yalitu 0,000
< 0,05 dengaln nilali T – Staltistik
3,738 >1,96. Hall tersebut
menyaltalkaln balhwal ketersedialaln
produk berpengalruh positif daln
signifikaln terhaldalp kepualsaln
konsumen daln dalpalt disimpulkaln
balhwal Hipotesis 3 diterimal.

5. KESIMPULAN

Penelitialn dengaln judul pengalruh
kuallitals pelalyalnaln, halrgal, daln
ketersedialaln produk terhaldalp kepualsaln

konsumen terhaldalp grosir muralh kialn
jalyal di serdalng Jalkalrtal Pusalt
mendalpaltkaln kesimpulaln alntalral lalin
sebalgali berikut:
1. Valrialbel kuallitals pelalyalnaln terhaldalp

kepualsaln konsumen diperoleh nilali P
– Vallues yalitu 0,002 < 0,05 dengaln
nilali T – Staltistik yalitu 3,088 > 1,96.
Hall tersebut menyaltalkaln balhwal
kuallitals pelalyalnaln berpengalruh
positif daln signifikaln terhaldalp
kepualsaln konsumen daln dalpalt
disimpulkaln balhwal Hipotesis 1
diterimal. Dalri kesimpulaln tersebut
Kuallitals pelalyalnaln berpengalruh
positif daln signifikaln terhaldalp
kepualsaln konsumen. Hall ini
menunjukkaln balhwal semalkin balik
pelalyalnaln yalng diberikaln, malkal
tingkalt kepualsaln konsumen alkaln
semalkin tinggi.

2. Valrialbel halrgal terhaldalp kepualsaln
konsumen diperoleh nilali P – Vallues
yalitu 0,001< 0,05 dengal nilali T –
Staltistik 3,370 > 1,96. Hall tersebut
menyaltalkaln balhwal halrgal
berpengalruh positif daln signifikaln
terhaldalp kepualsaln konsumen daln
dalpalt disimpulkaln balhwal Hipotesis 2
diterimal. Dalri kesimpulaln tersebut
Halrgal jugal memiliki pengalruh positif
daln signifikaln terhaldalp kepualsaln
konsumen. ALrtinyal, penetalpaln halrgal
yalng sesuali daln terjalngkalu alkaln
meningkaltkaln kepualsaln konsumen
terhaldalp grosir sembalko tersebut.

3. Valrialbel ketersedialaln produk
terhaldalp kepualsaln konsumen
diperoleh nilali P – Vallues yalitu
0,000< 0,05 dengaln nilali T – Staltistik
3,738>1,96. Hall tersebut menyaltalkaln
balhwal ketersedialaln produk
berpengalruh positif daln signifikaln
terhaldalp kepualsaln konsumen daln
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dalpalt disimpulkaln balhwal Hipotesis 3
diterimal. Dalri kesimpulaln tersebut
Ketersedialaln produk berpengalruh
positif daln signifikaln terhaldalp
kepualsaln konsumen. Ini menalndalkaln
balhwal tersedialnyal produk dengaln
lengkalp daln konsisten salngalt
menentukaln tingkalt kepualsaln
pelalnggaln.

4. Secalral simultaln, kuallitals pelalyalnaln,
halrgal, daln ketersedialaln produk
secalral bersalmal-salmal memiliki
pengalruh yalng signifikaln terhaldalp
kepualsaln konsumen. Ketigal falktor
tersebut merupalkaln elemen penting
yalng halrus diperhaltikaln oleh pihalk
grosir dallalm meningkaltkaln kepualsaln
pelalnggaln.
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