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This study aims to analyze the influence of product quality and promotion on customer
satisfaction, with purchase intention as a mediating variable at Tirta Catering
Tangerang. The problem raised is motivated by the highly competitive catering
industry and the challenges of maintaining consistent product quality, promotional
strategies, and customer satisfaction. The research method used a quantitative
approach using a questionnaire. Respondents were Tirta Catering customers selected
through purposive sampling. Data analysis was conducted using Structural Equation
Modeling (SEM) based on Partial Least Squares (PLS), including validity and reliability
tests, as well as structural model testing (inner model) to examine direct and indirect
relationships between variables. The results indicate that product quality and
promotion have a positive and significant effect on purchase intention. Purchase
intention has been shown to significantly influence customer satisfaction and mediate
the effects of product quality and promotion on customer satisfaction. Therefore,
improving product quality and promotional effectiveness not only directly impact
customer satisfaction but also indirectly through increased purchase intention. In
conclusion, Tirta Catering needs to maintain consistent product quality, improve
packaging innovation, and optimize digital promotional strategies to strengthen
purchasing interest and customer satisfaction. This research is expected to serve as a
reference for practitioners in developing catering marketing strategies and enrich
academic studies on consumer behavior in the field of marketing management.
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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas produk dan promosi
terhadap kepuasan pelanggan dengan minat beli sebagai variabel mediasi pada Tirta
Catering Tangerang. Permasalahan yang diangkat dilatarbelakangi oleh tingginya
persaingan industri jasa katering serta tantangan dalam menjaga konsistensi kualitas
produk, strategi promosi, dan kepuasan pelanggan. Metode penelitian menggunakan
pendekatan kuantitatif dengan instrumen kuesioner. Responden adalah pelanggan
Tirta Catering yang dipilih melalui teknik purposive sampling. Analisis data dilakukan
dengan Structural Equation Modeling (SEM) berbasis Partial Least Square (PLS),
mencakup uji validitas, reliabilitas, serta pengujian model struktural (inner model)
untuk melihat hubungan langsung maupun tidak langsung antar variabel. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk dan promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli. Minat beli terbukti berpengaruh signifikan terhadap
kepuasan pelanggan, serta mampu memediasi pengaruh kualitas produk maupun
promosi terhadap kepuasan pelanggan. Dengan demikian, peningkatan kualitas produk
dan efektivitas promosi tidak hanya berdampak langsung pada kepuasan pelanggan,
tetapi juga secara tidak langsung melalui peningkatan minat beli. Kesimpulannya, Tirta
Catering perlu terus menjaga konsistensi kualitas produk, meningkatkan inovasi
kemasan, serta mengoptimalkan strategi promosi digital untuk memperkuat minat beli
dan kepuasan pelanggan. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi
praktisi dalam mengembangkan strategi pemasaran jasa katering serta memperkaya
kajian akademis mengenai perilaku konsumen di bidang manajemen pemasaran.

I. PENDAHULUAN
Zaman bergerak dengan pesat. Segala hal pun

dalam pemenuhan kebutuhan pangan
masyarakat yang melayani pemesanan berbagai

ikut berkembang, termasuk juga industri ~macam makanan dan minuman siap saji untuk
pengolahan dan pelayanan makanan, salah  perseorangan, kelompok, maupun instansi
satunya adalah industri jasa katering. Katering dengan jumlah yang besar sesuai dengan
merupakan istilah umum untuk usaha jasa boga
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kebutuhan, menu tertentu dan disajikan secara
penuh.

Pertumbuhan jasa katering bisa berkembang
pesat karena faktor utamanya sebagai salah satu
sarana  pemenuhan  kebutuhan  pangan.
Sebagaimana kita ketahui, pangan merupakan
salah satu kebutuhan dasar manusia menurut
teori Abraham Maslow, yaitu sebuah teori
hierarki kebutuhan manusia yang dikembangkan
oleh seorang psikolog Amerika bernama
Abraham Maslow pada tahun 1943. Maslow
menyatakan bahwa ada lima kebutuhan manusia
berdasarkan tingkat kepentingannya. Dimana
dalam kehidupan sehari-harinya manusia akan
berusaha memenuhi kebutuhannya mulai dari
tingkat yang paling dasar yaitu kebutuhan
fisiologis yang salah satunya adalah kebutuhan
akan pangan, kemudian akan naik tingkat setelah
kebutuhan sebelumnya telah dipenuhi, begitu
seterusnya hingga sampai pada kebutuhan paling
tinggi yakni aktualisasi diri.

Sebagai sebuah industri, tentu saja banyak
faktor-faktor lain  yang mempengaruhi
perkembangan jasa katering yaitu diantaranya
adalah banyaknya aktivitas dan perubahan gaya
hidup masyarakat yang cenderung memilih cara
praktis, cepat dikonsumsi dan lebih menghemat
waktu. Selain itu industri jasa katering dapat juga
melayani berbagai kebutuhan seperti di berbagi
tempat, kegiatan, hotel, pesta, untuk karyawan
pabrik, instasi, perkantoran, dan lain-lain atau
permintaan pribadi dengan menu dan kebutuhan
yang disesuaikan dengan kondisi klien. Minat beli
adalah keinginan pelanggan untuk membeli
barang atau jasa pada waktu dan tempat tertentu
(Kotler & Keller, 2021). Faktor yang
memengaruhi minat beli mencakup kualitas
produk, promosi, dan kualitas pelayanan. Minat
beli mencerminkan kesediaan dan kemungkinan

seseorang untuk membeli produk di masa
mendatang.
Oleh karenanya, industri jasa katering

menjadi sebuah industri yang sangat dibutuhkan,
mengingat sistem pengelolaan makan harian
individu, keluarga, kelompok, perusahaan
maupun pemerintahan dengan jumlah yang
cukup besar atau dengan spesifikasi khusus, akan
cukup sulit untuk dikelola secara pribadi atau
perseorangan.

Kata katering berasal dari bahasa latin cater
yang berarti menyediakan. Sejarah katering
melibatkan perkembangan dan evolusi industri
jasa yang menyediakan makanan, minuman, dan
layanan acara lainnya. Katering bukanlah hal
baru di dalam bisnis penyediaan makanan untuk
pesta, pertemuan, dan pertemuan lainnya, sebab

katering telah ada sejak ribuan tahun, mulai dari
peradaban kuno kurang lebih 4.000 tahun yang
lalu. Di peradaban kuno - seperti Mesir, Yunani,
dan Roma, pesta mewah sudah menjadi hal yang
lumrah di kalangan orang kaya, dimana mereka
membutuhkan juru masak dan pelayan untuk
membuat dan menyajikan makanan. Hal ini pun
berlaku di masa Tiongkok kuno, Katering
dilakukan terutama oleh keluarga kerajaan dan
bangsawan. Jadi, gagasan menyajikan makanan

di acara-acara khusus telah ada sejak lama di

berbagai belahan dunia, termasuk juga di

Indonesia (Medinacatering.id, 2025).

Pada awalnya, layanan katering lebih banyak
dioperasikan oleh individu atau keluarga yang
menyediakan makanan untuk acara pernikahan,
pesta, dan pertemuan komunitas. Namun dengan
semakin berkembangnya sektor perhotelan dan
pariwisata, layanan katering menjadi lebih
profesional dan terorganisir. Pada tahun 1980-an
dan 1990- an, banyak perusahaan Kkatering
bermunculan, melayani kebutuhan korporat dan
acara- acara besar lainnya. Saat ini, industri
katering di Indonesia sangat beragam, mencakup
berbagai jenis masakan, mulai dari tradisional
hingga internasional, dan melayani berbagai
segmen pasar dari kelas menengah hingga atas.
Didukung pula dengan perkembangan teknologi
dan kemajuan logistic, hingga memungkinkan
layanan katering menjangkau area yang lebih
luas dengan berbagai pilihan menu dan layanan
yang semakin inovatif (Fauzi. Seleroku.id, 2024).

Catering Tirta Sejahtera adalah salah satu
usaha katering yang meramaikan industri jasa
catering di Indonesia. Katering yang didirikan
pada Mei 2013 ini lebih dikenal dengan nama
Tirta Catering dan berlokasi di kota Tangerang
dengan cakupan klien di Jabodetabek. Produk
unggulan dari Tirta Catering diantaranya adalah
nasi liwet, tumpeng dan wedding buffet dengan
menu khas nusantara dan menu-menu lainnya
sesuai kebutuhan.

Selama melayani pengelolaan jasa catering,
Tirta Sejahtera Catering, tidak bisa dipungkiri
mengalami berbagai kendala yang dihadapi oleh
semua penyedia jasa layanan catering yaitu
diantaranya adalah:

1. Ketidakkonsistenan rasa dan penyajian atau
tidak sesuai promosi: Terkadang rasa
makanan berbeda antara pesanan satu dengan
yang lain, tergantung siapa yang memasak
atau bagaimana prosesnya dijalankan.

2. Kualitas bahan baku menurun: Fluktuasi
harga dan ketersediaan bahan segar.
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kebersihan menyebabkan risiko keracunan

makanan atau komplain dari pelanggan.

Dalam mengatasi sebagian permasalahan
yang disebutkan diatas, Tirta Catering Sejahtera
pastinya memiliki solusi dalam mengatasinya,
yaitu diantaranya mengantongi  berbagai
sertifikat yang dibutuhkan pada industri jasa
boga, seperti Sertifikat Halal, Sertifikat Laik
Hygiene Sanitasi Jasaboga dan izin penunjang
lainnya, selain pastinya menggunakan bahan
baku bermutu dan juru masak yang handal. Hal
tersebut bertujuan agar kualitas makanan, baik
dari kualitas rasa, kelayakan penyajian, maupun
pemenuhan nilai gizi terjaga dengan baik,
tentunya untuk menjaga kualitas produk mereka.

Gambar 1. Logo Tirta Catering

Logo pun menjadi hal yang diperhatikan oleh
Tirta Catering. Mengapa begitu? Karena logo
menjadi sebuah branding, sebuah identitas visual
yang kuat sebagai salah satu bentuk komunikasi
agar mudah diingat dan mudah dikenali.

Tirta  Catering  memiliki logo  yang
menampilkan elemen khas dari bisnis katering
dengan sentuhan profesional dan elegan. Logo
Tirta Catering mirip dengan tudung saji—
penutup makanan yang sering digunakan dalam
penyajian mewah—dengan ornamen seperti
daun di atasnya. Secara filosofis bisa tudung saji
bisa menggambarkan hal higienis dan
profesional  (karena  makanan tertutup).
Pemilihan warna emas dan hitam melambangkan
kualitas premium, kemewahan, elegan, dan rasa
yang memuaskan berkelas penuh profesiona-
lisme, kekuatan, dan kepercayaan. dan elegan.
Hal alami atau fresh terlihat dari ornamen daun
di atasnya. Sedangkan kata "tirta" berarti air
dalam bahasa Sanskerta/Bali/Indonesia, yang
sering dikaitkan dengan kesucian, kehidupan,
dan kesegaran—selaras dengan tema makanan
sehat dan segar dan kata "Catering" pastinya
menjelaskan  langsung bidang  usahanya,
mempertegas bahwa bisnis ini bergerak di
layanan penyediaan makanan. Semua hal
tersebut dilakukan sebagai upaya oleh Tirta

Catering untuk meningkatkan promosi yang bisa
menarik calon pembeli baru.

Tidak bisa dipungkiri, perkembangan industri
jasa katering merupakan industri yang sarat
persaingan dengan banyaknya kompetitor yang
menawarkan produk sejenis ataupun berbeda,
terutama di wilayah Tangerang dan sekitarnya.
Hal tersebut membuat peneliti ingin mengetahui
apakah Tirta Catering dapat memberikan
kepuasan bagi konsumennya. Dalam menentukan
pilihannya dan mengambil keputusan, konsumen
akan mengevaluasi banyak faktor terlebih
dahulu, diantaranya adalah kualitas, produk,
harga dan promosi. Catering Tirta Sejahtera yang
berdiri sejak 2013, mampu bertahan di industri
jasa katering selama lebih dari satu dekade. Dari
banyaknya persaingan, Tirta Catering mampu
menjaga keberlangsungannya dengan memper-
tahankan pelanggan mereka, bahkan saat ini
memiliki beberapa pelanggan loyal dan juga
rekanan tetap, salah satunya yaitu Pemda
Tigaraksa Tangerang.

Hal ini bisa sedikit mengindikasikan bahwa
Pemda Tigaraksa Tangerang sebagai pelanggan,
memiliki tingkat kepuasan yang cukup tinggi
hingga akhirnya menjadikan Tirta Catering
Tangerang sebagai rekanan tetap. Hal itu dapat
dilakukan dengan mempertahankan persepsi
pelanggan atas penggunaan jasa dan produk
pada Tirta Catering, agar pelanggan tetap
memilih  menggunakan layanan tersebut.
Perilaku konsumen berperan penting dalam
memahami bagaimana pelanggan secara aktual
mengambil keputusan pembelian. Tujuannya
untuk mengimbangi perkembangan dunia bisnis
yang semakin kompetitif. Pelanggan yang merasa
puas pada produk atau jasa yang dibeli dan
digunakannya akan kembali menggunakan
produk atau jasa yang ditawarkan. Hal ini akan
membangun kesetiaan pelanggan.

Memberikan layanan dan produk yang
berkualitas serta adanya fasilitas yang memadai
maka akan mampu untuk menciptakan rasa yang
baik dan dapat memuaskan konsumen sehingga
konsumen tersebut akan loyal mengunjungi Tirta
Catering kembali, bahkan terkadang mereka
tidak segan untuk mempromosikan bahkan
merekomendasikan tempat itu kepada teman-
temannya maupun anggota keluarganya.

Oleh sebab itu bila dilihat dari permasalahan
yang ada, maka dibutuhkan penelitian di Tirta
Catering untuk mengevaluasi apakah kualitas
pelayanan, produk dan fasilitas Tirta Catering
berbanding lurus dengan kepuasan pelanggan.
Semua hal yang telah dipaparkan diatas, akan
dibahas lebih lanjut oleh penulis dalam bentuk
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penelitian dengan memasukkan variabel-variabel
yang telah dijelaskan sebelumnya. Untuk
mengatasi tantangan-tantangan dan berbagai
permasalahan tersebut, bisnis katering perlu
fokus pada peningkatan kualitas produk dan
layanan, mengembangkan strategi pemasaran
yang efektif, serta membangun hubungan yang
kuat dengan pelanggan melalui komunikasi yang
baik dan responsif.

Penelitian dengan judul “Pengaruh kualitas
produk dan promosi terhadap Kkepuasan
pelanggan yang dimediasi oleh minat beli pada
Tirta Catering Tangerang”, ditulis sebagai salah
satu persyaratan guna memperoleh gelar
Magister Manajemen di Universitas Kristen Krida
Wacana.

II. METODE PENELITIAN
1. Subject dan Objek Penelitian

Penelitian ini dilakukan di Titra Catering
yang terletak di kota Tangerang yang
beralamat di Jl. KH. Hasyim Ashari No 27
Buaran Indah Kec tangerang Kota Tangerang
Banten 15119. Penelitian mulai dilakukan
pada bulan Januari 2025, dimulai dari
penyusunan proposal penelitian.

Metode penelitian yang digunakan pada
penelitian ini adalah jenis penelitian
kuantitatif korelasional dengan pendekatan
potong lintang (cross-sectional) dengan
melihat pengaruh kualitas produk dan
promosi Titra Cateting terhadap kepuasan
pelanggan melalui minat beli. Variabel bebas
(exsogen) adalah kualitas produk (X1) dan
promosi (X2), lalu variabel terikat (endogen)
adalah kepuassan pelanggan (Y) sedangkan
variabel intervening dalam penelitian ini
adalah minat beli (Z). Pengumpulan data
dilakukan dengan menyebar kuesioner. Data
yang terkumpul diolah dengan menggunakan
alat analisis deskriptif dan kuantitatif. Hasil

analisa kemudian diinterpretasikan dan
langkah terakhir disimpulkan serta diberikan
saran.

Penelitian ini merupakan studi pertama
yang dilakukan secara ilmiah di Titra Catering,
sehingga belum terdapat penelitian terdahulu
yang dijadikan acuan langsung di lingkungan
perusahaan tersebut. Oleh karena itu,
pendekatan penelitian disesuaikan dengan
kondisi aktual dan bersifat eksploratif dalam
mengidentifikasi hubungan antar variabel
yang diteliti.

2. Populasi dan Sampel
a) Populasi

Populasi dalam penelitian ini adalah
pelanggan yang sudah menggunakan
produk Catering Tirta Sejahtera Tangerang,
kemudian menggunakan teknik sampling
jenuh (saturated sampling), karena seluruh
anggota populasi yang memenuhi kriteria
dijadikan sebagai sampel. Diakrenakan
katering sudah berdiri sekitar 10 tahun
lebih maka di awalnya tidak adanya data
secara sistematis, di sini penulis
mengambil populasi sebanyak 100 orang
untuk dijadikan responden penelitian
penelitian.

b) Sampel

Dikarenakan mengacu pada sampel
yang sudah tersedia maka di sini kita
kaitkan dengan infromasi menurut Hair et
al (2010) bahwa banyaknya sampel
sebagai responden harus disesuaikan
dengan banyaknya indikator pertanyaan
yang digunakan pada kuesioner, dengan
anggapan bahwa setiap responden (n)
memiliki antara 5 hingga 10 variabel
teramati (indikator) yang diukur. Di dalam
operasional variabel penelitian ini maka
total pernyataan yang terdapat di dalam
kuesioner sebanyak 20 pernyataan yang
terdiri dari indikator variabel bebas dan
indikator  variabel terikat, sehingga
minimal sampel yang akan didapatkan
dimasukkan ke dalam rumus Hair yaitu :

20x5=100
3. Teknik Pengumpulan Data
Teknik Pengumpulan Data Data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah data
primer dan sekunder.

a) Data primer Diperoleh dari jawaban
responden melalui kuesioner yang disebar,
yaitu memberikan daftar pertanyaan
kepada responden dan responden memilih
beberapa alternatif jawaban yang tersedia.

b) Data sekunder Sumber data penelitian
yang diperoleh secara tidak langsung
melalui media perantara atau sumber data
yang dicatat oleh pihak lain. Data sekunder
dalam penelitian ini yaitu dapat berupa
data-data yang berasal dari artikel-artikel
dan karya ilmiah yang dipublikasikan di
internet serta berbagai literatur yang
mendukung permasalahan seperti buku,
jurnal, artikel dan penelitian-penelitian
sebelumnya.
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4. Teknik Analisis Data

Analisis data dan pengujian penelitian ini
menggunakan Partial Least Square (PLS).
Analisis Partial Least Square adalah teknik
stastistika multivariate yang berbasis varian
yang didesain untuk menyelesaikan regresi
berganda ketika terjadi masalah spesifik pada
data, seperti ukuran sampel yang kecil, data
yang  hilang  (missing  values), dan
multikolinearitas. Ada beberapa metode yang
dikembangkan berkaitan dengan PLS yaitu
LVPLS (Latent Variable Partial Least Square).
PLSGraph, SmartPLS, WarpPLS dan XXLSTAT.
Dalam penelitian ini menggunakan SmartPLS.

Terdapat beberapa hal yang membedakan
analisis PLS dengan jenis model analisis SEM
yang lain sebagai berikut :

a) Data tidak harus berdistribusi normal

b) Dapat digunakan dengan sampel kecil

c¢) PLS juga dapat digunakan untuk
mengonfirmasikan  teori, dan dapat
digunakan juga untuk menjelaskan ada
atau tidaknya hubungan antar variabel
yang berkaitan

d) PLS dapat menganalis sekaligus konstruk
yang dibentuk dengan indikator reflektif
dan formatif

e) PLS mampu mengestimasi model yang
besar dan kompleks dengan ratusan
variabel laten dan ribuan indikator.

. Langkah - langkah Smart PLS Outer Model
dan Inner Model
Outer Model Atau Pengukuran Bagian Luar
disebut juga sebagai model pengukuran.
Pengukuran bagian luar PLS SEM ini ada 2
yaitu pengukuran model reflektif dan formatif.
a) Pengukuran Model Reflektif
Pengukuran model PLS SEM pertama
dalam outer model adalah pengukuran
reflektif. Model pengukuran dinilai dengan
menggunakan reliabilitas dan validitas.
Untuk  reliabilitas  dapat digunakan
Cronbach’s Alpha. Nilai ini mencerminkan
reliabilitas semua indikator dalam model.
Besaran nilai minimal ialah 0,7 sedang
idealnya ialah 0,8 atau 0,9. Selain
Cronbach’s Alpha digunakan juga nilai pc

(composite reliability) yang
diinterpretasikan sama dengan nilai
Cronbach’s Alpha.

Setiap variabel laten harus dapat
menjelaskan varian indikator masing-
masing setidak-tidaknya sebesar 50%.
Oleh karena itu korelasi absolut antara
variabel laten dan indikatornya harus > 0,7

(nilai absolut loadings baku bagian luar
atau disebut outer loadings). Indikator
reflektis sebaiknya dihilangkan dari
model H pengukuran jika mempunyai
nilai loadings baku bagian luar dibawah
0,4.
b) Inner Model Atau Pengukuran Bagian
Dalam
Inner Model Atau Pengukuran Bagian
Dalam disebut juga sebagai model
struktural. Model struktural adalah model
yang menghubungkan antar variabel laten.
Pengukuran model struktural PLS SEM
dapat disimpulan sebagai berikut:
1) R2 variabel laten endogenous
(a) Nilai R2 sebesar 0,67 dikategorikan
sebagai substansial,
(b) Nilai R2 sebesar 0,33 dikategorikan
sebagai moderate,
(c) Nilai R2 sebesar 0,19 dikategorikan
sebagai lemah (Chin, 1988),
(d) Nilai R2 sebesar > 0,7

dikategorikan sebagai kuat
(Sarwono).
2) Nilai Beta untuk koefisien jalur pada PLS
SEM
Koefesien jalur individual pada
model  struktural diinterpretasikan

sebagai koefisien beta baku dari regresi
OLS (Ordinary Least Square).

6. Pengujian Hipotesis

a) UjiT

Menurut Ghozali (2016), uji t digunakan
untuk menguji seberapa jauh pengaruh
variabel independen yang digunakan
dalam penelitian secara individual dalam
menerangkan variabel dependen secara
parsial. Dasar pengambilan keputusan
yang digunakan adalah:

1) Jika nilai signifikansi > 0,05, makan
hipotesis ditolak.

2) Hipotesis ditolak memiliki arti bahwa
independen tidak berpengaruh
signifikan terhadap variabel dependen.

3) Jika nilai signifikansi < 0,05, makan
hipotesis diterima.

Hipotesis tidak dapat ditolak memiliki
arti bahwa variabel independen
berpengaruh signifikan terhadap variabel
dependen. Berdasarkan t Tabel

Rumus melihat t tabel adalah: (tingkat
sig./ 2;n-k-1)

1) Apabila t hitung > 1,999;maka hipotesis
(H1) diterima.
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2) Artinya variabel X memiliki pengaruh III. HASIL DAN PEMBAHASAN
signifikan terhadap variabel Y A. Hasil Penelitian

3) Apabila t hitung < 1,999;maka hipotesis Model PLS-Algorithm awal terdiri dari 4
(H1) ditolak. variabel laten, 7 hipotesis, dan 20 indikator.

4) Artinya variabel X tidak memiliki Pengujian model struktural dalam PLS
pengaruh signifikan terhadap variabel dilakukan dengan bantuan software Smart
Y. PLS 4.0 student version.

b) Pengaruh Tidak langsung (Mediasi)

Pengujian pengaruh tidak langsung

dilakukan untuk mengetahui seberapa

besar pengaruh variabel eksogen terhadap

a) Skema Model Partial Least Square (PLS)

variabel endogen melalui  variabel :‘: B
intervening. Proses pengujian dilakukan g .
dengan metode bootstrapping e,

menggunakan aplikasi SmartPLS 4.0. Pada
penelitian ini, variabel intervening yang

digunakan adalah citra merek. Variabel P S
intervening dinyatakan mampu memediasi
pengaruh variabel eksogen terhadap >

variabel endogen apabila nilai t-statistik ; ’

yang dihasilkan lebih besar daripada nilai .

t-tabel serta nilai P-value lebih kecil dari
tingkat signifikansi yang ditetapkan, yaitu Gambar 2. Outer Model
5%. Sumber : Hasil Pengeloaan Data Primer (n=100)
c) Koefisien Determinasi
Menurut Ghozali (2016), uji koefisien
determinasi bertujuan untuk mengukur
seberapa jauh kemampuan model dalam

b) Uji Validitas dan Reabilitas

Table 1. Uji Validitas Convergenet Outer

. . Loading
menerangkan variasi variabel dependen. arisble — Ketersngs
Nilai koefisien determinasi adalah antara Fastor
nol dan satu. Nilai R? yang Kkecil | Eafite: L
menunjukan bahwa kemampuan variabel- Tl
variabel independen dalam menjelaskan lﬂ
variabel = dependen amat  terbatas. Promo: Vi
Klasifikasi  koefisien  korelasi tanpa :E
memperhatikan arah adalah sebagai :E
berikut: R EER B Tikd
1o = Tidak ada Kolasi Valsd
2) 0s.d.0,49 = Korelasi lemah Vanabl: beteranzan
3) 0,50 = Korelasi moderat Tl
4) 0,51 s.d. 0,99 =Korelasi kuat T
5) 1,00 = Kolerasi sempurna Vil

Kelemahan dari koefisien determinasi Wepuzean Tii
adalah bisa terdapat jumlah variabel Konsumen TaEd
independen yang dimasukkan ke dalam Valid
model. Setiap ada penambahan variabel Vil
independen maka R? pasti akan meningkat

tanpa mempedulikan apakah variabel
tersebut berpengaruh secara signifikan

Sumber : Hasil pengelolahan Data Primer (n=100)

terhadap variabel dependen. Oleh karena
itu, digunakan model adjusted R* dapat
naik aatau turun apabila ada suatu variabel
independen yang ditambahkan kedalam
model (Ghozali, 2016).

Uji validitas menunjukkan bahwa semua
indikator memiliki nilai outer loading > 0,7,
kecuali KP5. Meskipun nilai outer loading
indikator KP5 berada di bawah 0,7, yaitu
sebesar 0,623, indikator tersebut tetap
dipertahankan dalam model karena hasil
uji bootstrapping menunjukkan bahwa
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indikator ini signifikan secara statistik (T-
statistik > 1,96). Dengan demikian, KP5
masih  memenuhi  kriteria  validitas
indikator secara signifikan dan layak
digunakan dalam analisis selanjutnya.

Uji Validitas dan Reliabilitas

Tabel 2. Average Variance Extrated (AVE)

Konstruk AVE Status
Minat Beli 0.767 VALID
Kepuasan
0.734 VALID
Konsumen
Kualitas Produk 0.633 VALID
Promosi 0.714 VALID

Sumber : Hasil Pengelolahaan Data Primer (n=100)

Pada Tabel 2 menunjukan nilai AVE
yang ada pada semua konstruk sudah
melebih 0,5, sehingga dapat disimpulkan
bahwa tidak ada permasalahan validitas
konvergen pada model yang diuji dalam
penelitian ini.

Tabel 3. Cross Loading

EEPUASAN HUALITAS MUNAT
diater | onsumen | proouk | mes | PROMOS
K1 0854 DEdS 0785 0.T15
K2 0.843 L3S 0,742 0555
K3 077 0584 o.aLg 048
K4 0.7 "N ET) 0.a22 0.710
K5 0823 0572 0Le23 0608
KF1 D.ES2 0BT D.E38 0501
KFZ OELl o822 0576 0545
KF3 O.E4E 0,883 D.B3E 0458
KP4 054 P 0.A5E 0403
KFE D511 DE23 0.537 0354
KiE1 OUTED DUE3 0829 06TE
Maz oS Deal? 0.B80 0.T56
] 0751 D.ERE 0.880 0.744
i34 0.826 073l 0.894 0597
M5 oLTEs [ml 5 0.B95 aTTa
Fl 0,742 0548 0765 LB&2
F2 0,705 0527 0,735 0BsT
F3 DEdL 0.500 DE3L LT
F4 D.ETE 0.525 D.686 LT
FS D.ETE D484 D.632 OLEI
Sumber : Hasil pengeledahaan Deea Prieer (M= 1461}

Cross loading yang lebih tinggi pada
konstruknya masing-masing dibandingkan
dengan nilai pada konstruk lainnya. Hal ini
menunjukkan bahwa setiap indikator
mampu merefleksikan variabel yang
diukur secara lebih dominan dibandingkan
dengan variabel lainnya, sehingga dapat
disimpulkan bahwa instrumen penelitian
yang digunakan telah memiliki validitas
diskriminan yang baik.

Tabel 3. Composite Realibility

Vartabel Compaosite Reabidlity Keterangan
MINAT BELLY 25 Reliabel
KEPUASAN KONSUMEN 1914 Reliabel
~ KUALITAS PRODUK 1504 Reliabel
| PROMOSE 1902 Rellabel

Berdasarkan data yang disajikan pada
Tabel 4.5, diketahui bahwa seluruh
variabel dalam penelitian ini memiliki nilai
composite reliability di atas 0,6. Hal ini
menunjukkan  bahwa  masing-masing
variabel  telah  memenuhi  kriteria
reliabilitas komposit. Selain itu, nilai
Cronbach’s Alpha dari setiap variabel juga
berada di atas 0,7, yang berarti tingkat
konsistensi internalnya baik. Dengan
demikian, dapat disimpulkan bahwa
seluruh variabel dalam penelitian ini
memiliki reliabilitas yang tinggi dan dapat
dipercaya untuk digunakan dalam analisis
lebih lanjut.

Tabel 4. Cronbach’s Alpha

Variabe Crosbacksapha | Kelerangm

MINAT BELI W | Relibd
KEPUASAN KONSUMEN 10 Realibel
KUALITAS PRODUK 550 Realibe
PROMOST 090 Realibel

Sumber : Hasil Pengelolahan Data Primer (n=100)

Berdasarkan Tabel 4. terlihat bahwa
seluruh variabel penelitian memiliki nilai
Cronbach’s Alpha di atas 0,7. Nilai untuk
Minat Beli adalah 0,924, Kepuasan
Konsumen 0,910, Kualitas Produk 0,850,
dan Promosi 0,900. Hasil ini menunjukkan
bahwa semua variabel memiliki reliabilitas
yang baik, sehingga kuesioner yang
digunakan dapat dipercaya dan konsisten
dalam mengukur setiap konstruk yang
diteliti.

d) Pengujian Model Struktural (Inner Model)

Model struktural pada pendekatan PLS
dievaluasi dengan melihat nilai R®> pada
variabel dependen serta koefisien jalur
(path coefficient) dari variabel independen.
Selanjutnya, signifikansi hubungan antar
variabel tersebut diuji berdasarkan nilai t-
statistik pada setiap jalur. Gambaran model
struktural dalam penelitian ini dapat
dilihat pada gambar berikut:
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Gambar 3. Inner Model

Tabel 5. R Square

Marrix Fe-aquare
KEPUASAN KONSUMEN L
MINAT BELI LTTR

Berdasarkan Tabel 5 nilai R-Square
menunjukkan bahwa variabel Minat Beli
memiliki R? sebesar 0,778, yang berarti
sekitar 77,8% variasinya dapat dijelaskan
oleh Kualitas Produk dan Promosi.
Sementara itu, variabel Kepuasan
Konsumen memiliki R? sebesar 0,824,
artinya 82,4% variasi kepuasan konsumen
dapat diterangkan oleh Kualitas Produk,
Promosi, serta Minat Beli. Nilai R-Square
yang tergolong tinggi ini menunjukkan
bahwa  model penelitian  memiliki
kemampuan prediksi yang kuat terhadap
variabel-variabel yang diteliti.

Tabel 6. Tabel F Square

Hubungan Nilai £ l Efek
Minat Bels — Kepuaasan Konsamen 0323 Q::::' s
Promou — Kepuasan Konsumen 0118 Kecil
Promost — Manat Beli 1.052 Sangat besar
Kualitas Produk — Kepuasan 0.094 Kecil
Konsumen
Kualitas Produk — Mmat Belt 0.481 | Besar

Sumber : Hasil pengelolahaan Data Primer (n=100)

Berdasarkan Tabel 6 Hasil uji f* men-
unjukkan bahwa Minat Beli berpengaruh
cukup besar terhadap Kepuasan Konsumen
(ff = 0,323). Promosi sangat kuat
memengaruhi Minat Beli (f* = 1,052),
namun hanya berdampak kecil pada
Kepuasan Konsumen (f? = 0,118). Kualitas
Produk juga berpengaruh besar terhadap
Minat Beli (f* = 0,481), tetapi hanya
memberi  pengaruh  kecil terhadap
Kepuasan Konsumen (f2 = 0,094). Ini
menunjukkan bahwa Minat Beli berperan

penting sebagai perantara pengaruh
Promosi dan Kualitas Produk terhadap
Kepuasan Konsumen.

e) Uji Hipotesis

Tabel 7. Path Coeficient

T statistics
flojsmevyy | "
KUALITAS PRODUK > KEPUASAN = -
KONSUMEN »

KUALITAS PRODUK -> MINAT BELI 455 0000
MINAT BELI -> KEPUASAN XONSUMEN 3.385 0.000
PROMOSI -> KEPUASAN KONSUMEN 1908 0.028
PROMOSI -> MINAT BEU 6972 0000

Sumber : Hasil pengelolahaan Data Primer (n=100)

B. Pembahasan
1. Uji Hipotesis 1
a) Ho : Kualitas Produk tidak berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Minat

Beli
b) Ha : Kualitas Produk berpengaruh

positif dan signifikan terhadap Minat

Beli.

Berdasarkan hasil pada tabel 4.9
didapatkan  hasil = Kualitas = Produk
berpengaruh  positif ~dan  signifikan
terhadap Kepuasan Konsumen, dengan t
statistik sebesar 2,574 (2,2574 > 1,96).
Artinya hipotesis tersebut diterima karena
variabel lebih dari 1,96. Karena produk
denga kualitas yang baik bisa memenuhi
harapan  konsumen  sehingga  bisa
meningkatkan pembelian.

2. Uji Hipotesis 2

Ho : Promosi tidak berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Minat Beli

Ha : Promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Minat Beli.

Berdasarkan hasil pada tabel 4.9
didapatkan hasil Promosi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Minat Beli,
dengan t statistik sebesar 6,979 (6,979 >
1,96). Artinya hipotesis tersebut diterima
karena variabel lebih dari 1,96 dan
hipotesis nol (Ho) ditolak. Karena promosi
yang dilakukan secara efektif bisa mem-
buat semakin tinggi minta beli konsumen
terhadap produk vyang ditawarkan.
Promosi yang tepat mampu menarik
perhatian konsumen dan mendorong
keputusan pembelian.

Dalam wusaha katering, kepuasan
konsumen lebih dipengaruhi oleh kualitas
makanan, Kketepatan pengantaran, porsi
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yang sesuai, keramahan staf, dan variasi
menu dibandingkan promosi. Promosi
hanya efektif untuk menarik minat awal,
namun tidak menjamin kepuasan jika
layanan tidak memenuhi harapan. Selain
itu, promosi yang tidak tepat sasaran atau
sekadar menawarkan potongan harga
tanpa peningkatan layanan, cenderung
tidak memberikan dampak nyata terhadap
kepuasan konsumen.

. Uji Hipotesis 3

Ho : Minat Beli tidak berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Kepuasan
Konsumen

Ha : Minat Beli berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Kepuasan Konsumen

Berdasarkan hasil pada tabel 4.9
didapatkan hasil Minat Beli berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Kepuasan
Konsumen, dengan t statistik sebesar 3,345
(3,345 > 1,96). Artinya hipotesis tersebut
diterima karena variabel lebih dari 1,96.
Karena konsuen memiliki minat beli yang
tinggi cenderung lebih puas terhadap
produk yang di beli terutama produk
tersebut bisa sesuai ekspetasi mereka.

. Uji Hipotesis 4

Ho : Kualitas Produk tidak berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Kepuasan
Konsumen

Ha : Kualitas Produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Kepuasan
Konsumen.

Berdasarkan hasil pada tabel 4.9
didapatkan  hasil  Kualitas = Produk
berpengaruh  positif ~dan  signifikan
terhadap Kepuasan Konsumen, dengan t
statistik sebesar 2,574 (2,2574 > 1,96).
Artinya hipotesis tersebut diterima karena
variabel lebih dari 1,96. Karena produk
denga kualitas yang baik bisa memenubhi
harapan  konsumen  sehingga  bisa
meningkatkan pembelian. Dalam wusaha
katering, kepuasan konsumen lebih
dipengaruhi oleh kualitas makanan,
ketepatan pengantaran, porsi yang sesuali,
keramahan staf, dan variasi menu
dibandingkan promosi. Promosi hanya
efektif untuk menarik minat awal, namun
tidak menjamin kepuasan jika layanan
tidak memenuhi harapan. Selain itu,
promosi yang tidak tepat sasaran atau
sekadar menawarkan potongan harga
tanpa peningkatan layanan, cenderung

tidak memberikan dampak nyata terhadap
kepuasan konsumen.

. Uji Hipotesis 5

a) Ho : Promosi tidak berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Kepuasan

Pelanggan

b) Ha : Promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Kepuasan
Pelanggan.

Promosi terhadap kepuasan pelanggan
menunjukkan nilai t-statistik sebesar 1,909
dengan p-value 0,028. Karena nilai t hanya
sedikit melampaui ambang batas 1,96 dan
p-value < 0,05, maka hipotesis dapat
diterima, meskipun tingkat signifikansinya
tergolong moderat. Hal ini menandakan
bahwa promosi yang dilakukan Tirta
Catering memberikan pengaruh positif
terhadap kepuasan pelanggan, namun
kekuatannya belum optimal. Kondisi ini
kemungkinan disebabkan oleh adanya
kesenjangan antara ekspektasi konsumen
yang terbentuk dari pesan promosi dengan
pengalaman nyata saat menggunakan
layanan. Dengan kata lain, promosi
berhasil menarik perhatian dan
menimbulkan  harapan, tetapi tidak
seluruhnya diikuti oleh kualitas layanan
yang konsisten, sehingga dampaknya
terhadap kepuasan pelanggan menjadi
terbatas.

Tabel 8. Specific Indirect Effect

Matrix Tstafistis (OSTDEV]) | Pralues
PROMOST-> MINAT BELI >
KEPUASAN KONSTMEN
KUALITAS PRODUK >
MINAT BELI-> KEPUASAN
KONSUMEN

h0R

. Uji Hipotesis 6

a) Ho : Kualitas Produk tidak berpengaruh
positif = dan  signifikan  terhadap
Kepuasan Konsumen melalui Minat Beli

b) Ha : Kualitas Produk berpengaruh
positif  dan  signifikan  terhadap
Kepuasan Konsumen melalui Minat Beli.
Berdasarkan hasil pada tabel 4.10

didapatkan  hasil = Kualitas  Produk

berpengaruh  positif ~dan  signifikan
terhadap Kepuasan Konsumen melalui

Minat Beli, dengan t statistik sebesar 2,710

(2,710 > 1,96). Artinya hipotesis tersebut

diterima karena variabel lebih dari 1,96.

Karena kualitas produk dapat
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meningkatkan minat beli konsumen untuk
membeli produk yang berkualitas sehingga
cenderung merasa puas terhadap
keputusan pembelian yang di pilih.

. Uji Hipotesis 7
a) Ho : Promosi tidak berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Kepuasan

Kosumen melalui Minat Beli
b) Ha : Promosi berpengaruh positif dan

signifikan terhadap Kepuasan

Konsumen melalui Minat Beli.

Berdasarkan hasil pada tabel 4.10
diperoleh  bahwa  kualitas  produk
berpengaruh  positif ~dan  signifikan
terhadap kepuasan konsumen melalui
minat beli, dengan nilai t-statistik sebesar
2,965 (2,965 > 1,96). Hal ini menunjukkan
bahwa hipotesis penelitian dapat diterima
karena nilai t-statistik melebihi ambang
batas yang telah ditetapkan. Temuan ini
mengindikasikan bahwa semakin baik
kualitas produk yang ditawarkan, maka
semakin besar pula minat beli konsumen,
yang pada akhirnya berdampak pada
meningkatnya kepuasan.

Selain itu, efektivitas promosi yang
berjalan selaras dengan kualitas produk
turut memperkuat minat beli konsumen.
Ketika promosi dilakukan secara relevan
dan konsisten dengan pengalaman nyata
konsumen dalam melakukan pembelian,
hal ini menciptakan persepsi positif yang
berujung pada kepuasan. Dengan kata lain,
keterpaduan antara kualitas produk yang
unggul dan strategi promosi yang tepat
dapat membentuk pengalaman konsumen
yang menyenangkan, sehingga mendorong
keputusan pembelian sekaligus
meningkatkan kepuasan mereka.

8. Korelasi Antar Variabel

Tabel 9. Latent Variable Correlations

KEPUASAN KUALITAS | MINAT | '
| PROMOSE
KONSUMEN PRODUK | ®ELL |
[TREPUASAN | | T |
1A% 07 0.559 0817
KONSUMEN
KUALITAS
(5] 1009 a7 0.598
PRODUK
[TMONATBELY | 089 0729 Lo0 | 05M
PROMOST 017 0595 284 00 |

Berdasarkan Tabel 9 dapat dilihat
bahwa setiap variabel memiliki korelasi
positif. Korelasi paling tinggi ada pada
Kepuasan Konsumen dan Minat Beli

dengan nilai 0,889, artinya kedua variabel
ini memiliki hubungan yang sangat erat.
Korelasi yang cukup tinggi juga terlihat
antara Minat Beli dan Promosi sebesar
0,834, serta Kepuasan Konsumen dan
Promosi sebesar 0,817.

Sedangkan Kualitas Produk memiliki
hubungan yang cukup kuat dengan
variabel lain, yaitu 0,729 dengan Kepuasan
Konsumen dan Minat Beli, serta 0,598
dengan Promosi. Hasil ini menunjukkan
bahwa kualitas produk dan promosi yang
baik bisa meningkatkan minat beli, yang
pada akhirnya berdampak pada kepuasan
konsumen.

Tabel 10. Correlations

Variabel | Varabel 2 Korelasi (r) Interprecast |
Kepuaian Koosunen Minat Bely ) B8% Sangat kaat
Kepuasan Kosummen Promnost 0817 Sangat kuat
Kepussan Koosuroen | Kualntas Produk 0729 Kuat

Minat Beli Promost ).834 Sangat kust |

Minat Beli | Kualstas Produk | 0.729 Kuat
Promos: Kualstas Produk 1 598 Sedang ke Kuat

Tabel 10 menyajikan interpretasi dari
nilai korelasi yang ada pada Tabel 4.10.
Dari tabel ini terlihat bahwa sebagian besar
variabel memiliki hubungan yang kuat
hingga sangat kuat, terutama antara
Kepuasan Konsumen dan Minat Beli (r =
0,889).

IV. SIMPULAN DAN SARAN
A. Simpulan

1.

2.

Berdasarkan hasil penelitian yang telah
dilakukan, maka dapat disimpulkan bahwa:
Kualitas produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli. Hal ini
menunjukkan bahwa semakin baik kualitas
produk yang dirasakan konsumen, maka
semakin tinggi pula minat beli terhadap
produk Tirta Catering.

. Promosi berpengaruh positif dan signifikan

terhadap minat beli. Promosi yang
dilakukan dengan efektif dapat menarik
perhatian konsumen sehingga mendorong

meningkatnya minat untuk membeli
produk.
Minat beli berpengaruh positif dan

signifikan terhadap kepuasan konsumen.
Konsumen yang memiliki minat beli tinggi
cenderung merasa lebih puas terhadap
produk yang dibeli, terutama jika produk
tersebut sesuai dengan harapan mereka.

. Kualitas produk berpengaruh positif dan

signifikan terhadap kepuasan konsumen.
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Produk dengan kualitas yang baik mampu
memenuhi ekspektasi konsumen sehingga
meningkatkan kepuasan mereka terhadap
layanan Tirta Catering.

. Promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kepuasan konsumen, namun
pengaruhnya tidak sebesar kualitas
produk. Promosi dapat meningkatkan
kepuasan konsumen, tetapi dampaknya
tidak sekuat pengaruh kualitas produk.

. Kualitas produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kepuasan konsumen
melalui minat beli. Kualitas produk yang
baik mampu meningkatkan minat beli
konsumen sehingga berdampak pada
meningkatnya kepuasan setelah pembelian
dilakukan.

. Promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap kepuasan konsumen melalui
minat beli. Promosi yang dilakukan secara
tepat dapat meningkatkan minat beli, yang
pada akhirnya dapat memberikan dampak
positif terhadap kepuasan konsumen

B. Saran
1. Saran Akademis

Penelitian ini dapat dijadikan referensi
bagi peneliti selanjutnya yang ingin
mendalami topik serupa, khususnya dalam
mengidentifikasi  variabel-variabel lain
yang belum dijelajahi namun berpotensi
memengaruhi tingkat kepuasan konsumen.
Misalnya, aspek harga, kualitas pelayanan,
dan tingkat kepercayaan terhadap merek
sering kali menjadi faktor kunci dalam
membentuk  persepsi dan loyalitas
pelanggan. Dengan mengembangkan model
penelitian yang lebih komprehensif dan
melibatkan variabel-variabel tambahan
tersebut, studi lanjutan diharapkan mampu
memberikan  gambaran yang lebih
menyeluruh mengenai faktor-faktor yang
memengaruhi kepuasan pelanggan secara
holistik. Selain itu, pendekatan kualitatif
seperti wawancara mendalam atau studi
kasus juga bisa menjadi alternatif metode
yang melengkapi hasil kuantitatif dalam
memahami perilaku konsumen.

. Saran Praktis

Tirta Catering perlu memberikan
perhatian ekstra terhadap kualitas produk
yang ditawarkan, karena temuan penelitian
menunjukkan bahwa kualitas produk
memiliki pengaruh yang kuat, baik secara
langsung maupun tidak langsung, terhadap
kepuasan pelanggan. Ini mencakup tidak

hanya rasa dan kebersihan makanan, tetapi
juga konsistensi penyajian serta kesegaran
bahan yang digunakan.Selain itu, strategi
promosi sebaiknya diarahkan untuk
membangun minat beli secara lebih
spesifik. Meskipun promosi memiliki
pengaruh positif terhadap minat beli,
namun belum terbukti memiliki dampak
signifikan langsung terhadap kepuasan
pelanggan. Oleh karena itu, kampanye
promosi sebaiknya tidak hanya bersifat
informatif, tetapi juga persuasif dan
disesuaikan dengan kebutuhan serta
preferensi target pasar

. Saran untuk Pengembangan Usaha

Meningkatkan minat beli harus menjadi
fokus utama dalam strategi pengembangan
usaha Tirta Catering, mengingat minat beli
berperan sebagai penghubung antara
upaya promosi dengan tingkat kepuasan
pelanggan. Pendekatan ini akan
memperkuat alur pemasaran  dan
menciptakan pengalaman pelanggan yang
lebih menyatu dari tahap ketertarikan
hingga kepuasan pasca pembelian.Langkah
konkret yang bisa dilakukan antara lain
dengan memperluas inovasi pada variasi
menu agar lebih menarik dan sesuai
dengan tren pasar, memperbaiki estetika
penyajian untuk meningkatkan daya tarik
visual, serta memaksimalkan penggunaan
media digital untuk promosi yang lebih
efektif. Pemanfaatan platform media sosial,
endorsement oleh food influencer, dan
penawaran khusus berbasis algoritma
perilaku konsumen dapat menjadi cara
yang efektif untuk mendorong peningkatan
minat beli
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