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Abstrak. Najla Farid Bisyir, who created a dessert box business called Bittersweet by Najla, took advantage of
the huge opportunities in the food and beverage industry in Indonesia. The popularity of culinary dessert boxes
has made many small businesses start their business by selling dessert box products via social media, which
means Bittersweet by Najla has many competitors. Apart from that, there are several consumer complaints
regarding the price and quality of products expressed through e-commerce. Bittersweet by Najla's content
marketing was also complained about because it was considered excessive and not in accordance with reality.
This research aims to test and explain the influence of content marketing, price and product quality on purchasing
decisions for Bittersweet by Najla consumers. This research was conducted in Denpasar City in June 2024. Data
was collected using an instrument in the form of a questionnaire from 105 Bittersweet by Najla consumers who
were determined based on a purposive sampling technique. The data obtained was then analyzed using multiple
linear regression analysis. The research results show that all hypotheses are supported, namely content marketing
has a positive and significant effect on purchasing decisions, price has a positive and significant effect on
purchasing decisions, and product quality has a positive and significant effect on purchasing decisions. The
implication of this research is that the better the content marketing, price and product quality, the greater the
purchasing decisions.
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Abstrak. Adanya peluang besar dalam industry food and beverage di Indonesia dimanfaatkan dengan baik oleh
Najla Farid Bisyir yang menciptakan usaha dessert box yang bernama Bittersweet by Najla. Terkenalnya kuliner
dessert box membuat banyak usaha kecil yang memulai bisnisnya dengan menjual produk dessert box melalui
media sosial yang membuat Bittersweet by Najla memiliki banyak pesaing. Selain itu, terdapat beberapa keluhan
konsumen terkait harga dan kualitas produk yang diutarakan melalui e-commerce. Content Marketing Bittersweet
by Najla juga dikomplain karena dianggap berlebihan dan tidak sesuai dengan realita. Penelitian ini bertujuan
untuk menguji dan menjelaskan pengaruh content marketing, harga, dan kualitas produk terhadap keputusan
pembelian pada konsumen Bittersweet by Najla. Penelitian ini dilakukan di Kota Denpasar pada bulan Juni Tahun
2024. Data diambil menggunakan instrument berupa kuesioner dari 105 orang konsumen Bittersweet by Najla
yang ditentukan berdasarkan teknik pengambilan purposive sampling. Data yang diperoleh kemudian dianalisis
menggunakan analisis regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa seluruh hipotesis didukung,
yaitu content marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, harga berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, serta kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Implikasi dari penelitian ini adalah semakin baik content marketing, harga, dan
kualitas produk maka akan meningkatkan keputusan pembelian.

Kata kunci: Content Marketing, Harga, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian

1. PENDAHULUAN

Salah satu produk yang banyak diminati khususnya dikalangan anak muda adalah produk
dessert atau makanan penutup. Produk ini biasanya mempunyai rasa manis dan disajikan dalam
keadaan dingin atau panas. Dessert merupakan hidangan yang disuguhkan paling akhir dalam
susunan menu yang berfungsi sebagai makanan penutup atau pencuci mulut (Choerunnisa,

2022). Adanya peluang besar dalam industri food and beverage di Indonesia ini dimanfaatkan
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dengan baik oleh Najla Farid Bisyir yang menciptakan usaha dessert box yang bernama
“Bittersweet by Najla”.

Perjalanan bisnis Najla berawal dari kesukaannya akan hidangan cinnamon roll
(Ramadhana, 2020). Kala itu, cinnamon roll sendiri belum terlalu booming di Indonesia. Najla
membuat inovasi terbaru yaitu membuat dessert box, ternyata dessert box banyak di sukai dan
kini sedang trend di kalangan kaum millennials. Bittersweet by Najla melakukan penjualan
melalui online, dan mencapai persentase 90% penjualan terbanyak melalui penjualan online.
Kini Bittersweet by Najla telah mempunyai reseller sebanyak 40, yang tersebar di seluruh
Indonesia dan membuka 6 outlet resmi Bittersweet by Najla (Fadilah, 2023). Adapun outlet
Bittersweet by Najla yang berada di Bali berlokasi di Jalan Mahendradatta No. 78C, Tegal
Harum, Denpasar Barat. Outlet cabang Bali ini telah berdiri sejak tahun 2021 dan telah tersedia
pada layanan delivery online seperti Gojek, Grab, dan ShopeeFood.

PENJUALAN BITTERSWET BY
NAJLA BALI PADA E-COMMERCE
TAHUN 2023

H Shopee Food ®Go Food Grab Food
%

Sumber: www.go-jek.com, www.grab.com, shopee.co.id, (2023)

Gambar 1. Penjualan Pada E-Commerce Bittersweet by Najla

Hadirnya media telepon genggam (handphone) memudahkan manusia untuk
berkomunikasi. Komunikasi merupakan proses pengiriman informasi dengan tujuan akhir
merubah sikap atau perilaku individu sebagai penerima pesan. Sebagaimana teori Stimulus
Response (S-R) yang menggambarkan secara sederhana mengenai proses aksi reaksi yang
dimulai dengan adanya rangsangan atau stimulus dan berakhir dengan terciptanya respons.
Yang berarti, setiap kegiatan komunikasi pasti menimbulkan dampak tertentu pada pihak
penerima (Amalia, 2020). Dilihat dari Gambar 1, Bittersweet by Najla memanfaatkan teknologi
e-commerce seperti Shopee, Gojek, dan Grab sebagai sarana promosi, menyebarkan informasi

dan berkomunikasi dengan konsumen maupun calon konsumen. Berdasarkan rating yang
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diberikan oleh konsumen dapat dilihat bahwa pada aplikasi delivery online, jumlah pembelian
online Bittersweet by Najla Cabang Bali mencapai lebih dari 2.000 kali pada aplikasi Gojek.
Pada aplikasi Grab pembelian online Bittersweet by Najla mencapai lebih dari 800 kali,
sedangkan pada aplikasi Shopee pembelian telah dilakukan sebanyak lebih dari 60 kali.

Dengan terkenalnya kuliner dessert box banyak usaha kecil yang memulai bisnisnya
dengan menjual dessert box melalui media sosial, hal ini membuat Bittersweet by Najla
mempunyai banyak pesaing. Adapun menurut Puspitasari (2021) beberapa pesaing dari
Bittersweet by Najla yang juga menjual produk dessert box adalah The Creamy Fairy, Halla
Kitchen, Sucre by Sheila, dan Bolumer.

Tabel 1. Data Perbandingan Followers Instagram Bittersweet by Najla dengan

Kompetitor

Jumlah Followers
2 Juta Followers

Nama Merek
Bittersweet by Najla

The Creamy Fairy

3,3 Ribu Followers

Halla Kitchen 116 Ribu Followers
Sucre by Sheila 57,3 Ribu Followers
Bolumer 9,1 Ribu Followers

Sumber: www.instagram.com, (2024)

Berdasarkan Tabel 1, The Creamy Fairy, Halla Kitchen, Sucre by Sheila, dan Bolumer yang
merupakan kompetitor Bittersweet by Najla dikarenakan menawarkan produk yang serupa.
Namun, jika dibandingkan dengan yang lainnya Bittersweet by Najla memiliki followers yang
jauh lebih banyak dibandingkan pesaingnya. Namun, seiring dengan followers media sosial
dan penjualan Bittersweet by Najla yang terus meningkat, terdapat beberapa keluhan konsumen

yang diutarakan melalui review dan rating pada e-commerce.

Keluhan konsumen Bittersweet by Najla adalah harga dan kualitas produk. Konsumen
dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu produk yang ditawarkan banyak
dipengaruhi oleh persepsinya terhadap price, product, promotion, place (marketing mix) yang
telah diterapkan oleh perusahaan selama ini. Hubungan antara harga dengan keputusan
pembelian yaitu harga mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan pembelian,
semakin tinggi harga maka keputusan pembelian semakin rendah, sebaliknya jika harga rendah
keputusan pembelian berubah semakin tinggi (Agatha, 2018). Kualitas produk juga memiliki
dampak langsung pada produk serta yang paling dekat dan berhubungan dengan keputusan
pembelian konsumen (Ero dan Gunadi, 2023). Selain itu, content marketing Bittersweet by

Najla juga dikomplain oleh konsumen karena dianggap berlebihan. Hal ini terjadi karena
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konsumen Bittersweet by Najla mengeluhkan dessert box yang tidak sesuai dengan gambar
dan video yang ditayangkan. Hal tersebut kemudian viral setelah dibagikan oleh konsumen
pada akun media sosial tiktoknya. Beberapa produk yang dikomplain adalah karena coklat yang
seharusnya dibalur secara merata tetapi tidak sesuai dengan kenyataan yang ditampilkan pada
konten (Putri, 2023). Selain itu, menurut Detikfood.com (2023) Bittersweet by Najla juga
pernah diprotes karena kualitas dessert boxnya yang buruk hingga pemilik Bittersweet by Najla
angkat bicara dan melakukan klarifikasi pada akun media sosialnya. Hal inilah yang
menyebabkan saya tertarik untuk menggunakan Bittersweet by Najla sebagai objek penelitian.
Untuk memenangkan persaingan dalam pemasaran serta agar konsumen dapat memutuskan
melakukan pembelian pada produk yang ditawarkan maka perlu di perhatikan beberapa faktor

antara lain content marketing, harga, dan kualitas produk.

Keputusan pembelian adalah suatu proses keputusan dimana konsumen secara aktual
melakukan pembelian produk (Kotler dan Armstrong, 2016:185). Mustafid dan Gunawan
(2008) menyatakan bahwa keputusan pembelian adalah alasan tentang bagaimana konsumen
menentukan pilihan terhadap pembelian suatu produk yang sesuai dengan kebutuhan,
keinginan serta harapannya, sehingga dapat menimbulkan kepuasan atau ketidakpuasan
terhadap produk tersebut yang dipengaruhi oleh beberapa faktor diantaranya keluarga, harga,
pengalaman kualitas produk. Nasution, dkk (2019) menyatakan faktor yang mempengaruhi
perilaku konsumen untuk melakukan pembelian adalah pengaruh lingkungan, perbedaan
sumber daya, pengaruh individual dan proses psikologis. Pengaruh lingkungan meliputi faktor
budaya, faktor kelas sosial, faktor pribadi, faktor keluarga dan faktor situasi. Perbedaan
sumberdaya yaitu sumberdaya ekonomi, temporal dan kognitif. Proses psikologis meliputi
motivasi, persepsi, pengetahuan serta kepercayaan. Adapun salah satu proses psikologis yang

mempengaruhi keputusan pembelian adalah content marketing.

Content marketing merupakan proses yang dilakukan baik secara langsung maupun tidak
langsung dalam upaya promosi bisnis atau brand melalui konten, bisa berupa teks, video, atau
audio yang memberikan nilai tambah agar mendapatkan minat beli konsumen dan menarik
target pasar (Barao et. al., 2022). Content marketing ini dimanfaatkan oleh Bittersweet by Najla
melalui media sosial seperti TikTok, Instagram, dan YouTube. Konten yang disajikan
Bittersweet by Najla sangat beragam dan mengikuti trend yang sedang hangat di media sosial.

Fadhilah dan Saputra (2021) dalam penelitiannya pada pengaruh content marketing pada
media sosial Tiktok terhadap keputusan pembelian generasi z, menunjukkan hasil bahwa
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content marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil
penelitian Rahman (2020) pada pengaruh content marketing terhadap keputusan pembelian
pada konsumen Caffe Go-Kopi di Kota Malang juga menunjukkan bahwa content marketing
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Adapun Qur’andani (2023) dalam
penelitiannya pada pengaruh content marketing pada Tiktok terhadap keputusan pembelian
Daviena Skincare menunjukkan hasil bahwa content marketing memiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian. Selain itu, penelitian oleh Rafi (2023) pada pengaruh content marketing
terhadap keputusan pembelian pada pengguna aplikasi tokopedia di Kota Bandung menyatakan
bahwa content marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Nabila (2023) dalam penelitiannya pada pengaruh content marketing aplikasi Tiktok terhadap
keputusan pembelian produk masker Camille Beauty juga menunjukkan hasil bahwa content
marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Berbeda dengan hasil
penelitian Huda (2021) pada pengaruh content marketing terhadap keputusan pembelian pada
usaha kecil menengah di media sosial yang mengemukakan hasil bahwa content marketing
tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Perbedaan hasil penelitian
menunjukkan adanya research gap yang memberikan peluang untuk melakukan pengujian

ulang hubungan antar content marketing terhadap keputusan pembelian.

Faktor kedua yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian adalah harga. Harga
merupakan sejumlah uang yang dipergunakan untuk memperoleh suatu produk atau jasa. Harga
juga merupakan akumulasi dari semua nilai yang diberikan pelanggan untuk mendapatkan
keuntungan dari menggunakan produk atau jasa (Kotler dan Armstrong, 2018). Kotler dan
keller (2016) menyatakan bahwa harga tidak hanya berpacu pada angka label, harga
mempunyai berbagai bentuk dan memiliki banyak fungsi, seperti sewa, iuran, tarif, biaya, upah

dan komisi yang dibayarkan untuk mendapat barang dan jasa.

Kajian empiris tentang pengaruh harga terhadap keputusan pembelian telah dilakukan oleh
beberapa peneliti yang menunjukkan hasil positif signifikan yaitu oleh Hidayati (2018) yang
berjudul pengaruh harga terhadap keputusan pembelian Shopee di Surabaya menyatakan
bahwa harga berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian. Prilano (2020)
dalam penelitiannya pada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian toko online Lazada
menyatakan bahwa harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Melati (2020)
pada penelitiannya yang berjudul pengaruh harga terhadap keputusan pembelian case
handphone pada marketplace Shopee pada mahasiswa Surabaya menyatakan bahwa secara

parsial dan simultan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
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Penelitian oleh Khasanah (2021) pada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian hand
sanitizer Dettol secara online pada masa pandemi covid-19 di Surabaya juga menunjukkan
hasil bahwa harga memiliki pengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian.
Berbeda dengan hasil penelitian Mulyana (2021) pada pengaruh harga terhadap keputusan
pembelian produk fashion secara online pada Shopee di Pekanbaru menyatakan bahwa secara
parsial harga tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Adanya
perbedaan hasil penelitian menunjukkan terdapat research gap yang memberikan peluang
untuk melakukan penelitian kembali hubungan antar harga terhadap keputusan pembelian.

Faktor lainnya yang mempengaruhi keputusan pembelian yaitu kualitas produk. Anggraini,
dkk. (2019) menyatakan bahwa kualitas produk merupakan sebuah barang dimana barang
tersebut memiliki standar ukur yang telah ditetapkan sebelumnya apabila standar yang
ditetapkan maka produk tersebut memiliki nilai kualitas produk dapat dikatakan memuaskan

jika sudah memenuhi kebutuhan pelanggan sesuai standar yang telah ditetapkan.

Terdapat beberapa kajian empiris yang hasilnya berpengaruh positif yaitu oleh Irawan
(2021) pada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian kopi pada aplikasi online
dimasa pandemi covid-19 menyatakan bahwa kualitas produk signifikan terhadap keputusan
pembelian. Wulandari (2018) pada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian
pada produk kosmetik di Kalbis Institute Jakarta, kualitas produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian oleh Nuraeni (2021) pada pengaruh
kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada marketplace Shopee pada mahasiswa
UBSI juga menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Muhtarom (2022) pada penelitian analisis kualitas produk terhadap keputusan
pembelian pada UMKM toko distributor produk skincare KFSkin Babat Lamongan juga
menunjukkan hasil bahwa kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian. Berbeda dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Nadiya (2020) pada pengaruh
kualitas produk terhadap keputusan pembelian fashion 3 Second di marketplace pada
mahasiswa di Kota Semarang, menunjukkan hasil bahwa kualitas produk tidak berpengaruh
dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. Perbedaan hasil penelitian menunjukkan
terdapat research gap yang memberikan peluang untuk melakukan penelitian ulang hubungan
antar kualitas produk terhadap keputusan pembelian.
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Telah dilakukan pra-survey terhadap 37 orang responden dengan mengirimkan tautan
google form yang disediakan. Kuesioner tersebut berisikan pertanyaan mengenai variabel yang

diteliti yaitu content marketing, harga, dan kualitas produk, serta keputusan pembelian.

Tabel 2. Hasil Kuesioner Pra Survey

Jawaban
No. Pertanyaan Responden
Ya | Tidak
1. | Apakah Anda pernah melakukan pembelian dessert box pada Bittersweet | 37 -
by Najla?
2. | Apakah Anda membeli dessert box pada Bittersweet by Najla karena | 29 8

content media sosialnya yang menarik?
3. | Apakah Anda membeli dessert box pada Bittersweet by Najla karena | 25 12
harga yang ditawarkan sesuai?
4. | Apakah Anda membeli dessert box pada Bittersweet by Najla karena | 23 14
kualitas produknya terjamin?

Sumber: Data Diolah, (2023)

Berdasarkan hasil pra-survey yang telah dilakukan oleh peneliti terhadap 37 orang
responden yang mengetahui brand Bittersweet by Najla, diperoleh hasil sesuai Tabel 2 yang
menunjukkan 100% responden pernah melakukan pembelian dessert box pada Bittersweet by
Najla selama 3 bulan terakhir. Sebanyak 78,38% responden melakukan pembelian dessert box
karena content media sosialnya yang menarik, namun hanya sebanyak 67,57% responden yang
melakukan pembelian karena harga yang ditawarkan sesuai dan sebanyak 62,16% responden

membeli dessert box karena kualitas produk yang terjamin.

2. METODE PENELITIAN

Desain penelitian ini menggunakan desain dengan pendekatan kuantitatif yang berbentuk
asosiatif. Sugiyono (2018:57) menjelaskan bahwa asosiatif adalah penelitian yang bertujuan
untuk mengetahui hubungan antara dua variabel atau lebih. Penelitian kuantitatif adalah
metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivism, digunakan untuk meneliti pada
populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis
data bersifat kuantitatif atau statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah
ditetapkan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh variabel Content
Marketing, Kualitas Produk dan Harga. Penelitian ini menggunakan metode pengumpulan data
komunikasi langsung dengan responden dengan cara memberikan kuesioner atau melalui

platform google form yang disediakan. Metode pengumpulan data ini dipilih untuk
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memperoleh data primer, yaitu data yang bersumber langsung dari konsumen Bittersweet by

Najla.

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Bittersweet by Najla yang berada di
wilayah Denpasar, Bali yaitu sebanyak 105 orang responden. Sampel pada penelitian ini adalah
sebagian dari konsumen yang membeli produk Bittersweet by Najla. Ukuran sampel yang
digunakan adalah 5-10 kali jumlah indikator yang digunakan (Sugiyono, 2018). Dalam
penelitian ini terdapat 21 indikator, sehingga banyaknya sampel berkisar antara 105-210

responden. Jumlah ukuran sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 105 responden.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Gambaran Umum Bittersweet by Najla

Bittersweet by Najla merupakan usaha dessert yang didirikan oleh Najla Farid Bisyir pada
tahun 2017. Najla Bisyir merupakan seorang ibu rumah tangga yang hobi memasak. Bisnis
pertamanya adalah menjual Cinnamon Roll dengan modal 1 mixer dan oven. Sembari
menjalankan usahanya Najla juga mengasah skill memasaknya dengan mengikuti kursus
certified baker hingga terciptanya ide dessert box. Najla memulai promosi bisnisnya melalui
media sosial hingga dikenal sebagai pelopor dessert box no 1 di Indonesia. Kini Bittersweet by
Najla telah memiliki reseller yang tersebar di seluruh Indonesia meliputi bandung, Jakarta,
Palembang, Surabaya, Semarang, dan Samarinda. Adapun outlet resmi yang juga tersebar
dibeberapa daerah diantaranya Denpasar, Kalibata, Sunter, Depok, Kemang, dan
Rawamangun.

Adanya kemajuan teknologi dimanfaatkan dengan baik Najla Bisyir dengan melakukan
pemasaran bisnisnya melalui e-commerce seperti Shopee, Gojek, Grab, dan Tiktok. Najla
mangaku bahwa hal tersebut sangat membantu bisnisnya untuk dikenal lebih luas oleh
masyarakat Indonesia dan menjangkau lebih banyak pelanggan (Ariska, 2023).
Karakteristik Responden

Jumlah responden yang dijadikan sampel adalah sebanyak 105 responden. Jika dilihat
dari jenis kelamin, jenis kelamin perempuan mendominasi dalam penelitian ini dengan
persentase sebesar 67,6 persen. Berdasarkan hasil pengujian, diperoleh bahwa dominasi
responden pada penelitian ini berusia 22-26 tahun, yaitu sebanyak 62 responden atau 59 persen
dari total keseluruhan responden. Berdasarkan hasil pengujian diperoleh bahwa dominasi
pendidikan terakhir responden yang menjawab kuesioner penelitian ini adalah Diploma IV/S1
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sebanyak 55 responden atau sebesar 52,4 persen dari total keseluruhan responden. Berdasarkan
hasil pengujian diperoleh bahwa dominasi pekerjaan responden yang menjawab kuesioner
penelitian ini adalah Pelajar/Mahasiswa/i sebanyak 40 responden atau sebesar 38,1 persen dari
total keseluruhan responden. Berdasarkan hasil pengujian diperoleh bahwa dominasi
penghasilan perbulan responden yang menjawab kuesioner penelitian ini adalah Rp. 2.500.000-

5.000.000 sebanyak 34 responden atau sebesar 32,4 persen dari total keseluruhan responden.

Hasil Analisis Data Penelitian
Analisis Regresi Linear Berganda

Tabel 3. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 |(Constant) 0.344 1.122 0.307 0.760
Content Marketing 0.590 0.083 0.588 7.103 0.000
Harga 0.370 0.151 0.201 2.451 0.016
Kualitas produk 0.195 0.071 0.181 2.761 0.007

Sumber: Data Diolah, (2024)

Berdasarkan Tabel 3, maka diperoleh persamaan regresi sebagai berikut:

Y = 0,344 + 0,590X; + 0,370X2 + 0,195X3

Dengan penjelasan sebagai berikut:

1) Diketahui nilai konstanta sebesar 0,344 mengandung arti jika variabel content marketing,
harga dan kualitas produk bernilai 0 (nol), maka keputusan pembelian (Y) akan meningkat.

2) B1 = 0,590: berarti, variabel content marketing memiliki koefisien positif terhadap
keputusan pembelian. Artinya, jika variabel content marketing meningkat, maka
keputusan pembelian akan meningkat.

3) P2 = 0,370: berarti, variabel harga memiliki nilai koefisien regresi positif terhadap
keputusan pembelian. Artinya, jika variabel harga meningkat, maka keputusan pembelian
akan meningkat.

4) B3 =0,195: berarti, variabel kualitas produk memiliki hubungan positif terhadap keputusan
pembelian. Artinya, jika variabel kualitas produk meningkat, maka keputusan pembelian

akan meningkat.
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Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas:
Tabel 4. Uji Normalitas Data

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 105
Normal Parameters®? Mean 0.0761905
Std. Deviation 1.60059803
Most Extreme Differences | Absolute 0.079
Positive 0.066
Negative -0.079
Test Statistic 0.079
Asymp. Sig. (2-tailed)® 0.110

Sumber: Data diolah (2024)
Tabel 4 menunjukkan bahwa nilai signifikan asymp. sig. 2 tailed lebih besar dari 0.05

Hal ini berarti residual data yang digunakan dalam penelitian ini berdistribusi normal.

Uji Multikolinearitas
Tabel 5. Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients?
Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 (Constant)
Content Marketing 0.225 4.452
Harga 0.230 4.356
Kualitas produk 0.359 2.789

Sumber: Data Diolah, (2024)
Tabel 5 menunjukkan bahwa nilai tolerance maisng-masing variabel diatas 0,10 dan
nilai VIF dibawah 10 berdasarkan hal tersebut maka data terbebas dari uji

multikolinearitas.

Uji Heteroskedastisitas
Tabel 6. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients?

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 | (Constant) 1.095 0.688 1.592 0.115
Content Marketing 0.009 0.051 0.038 0.185 0.853
Harga -0.110 0.093 -0.244 -1.187 0.238
Kualitas Produk 0.048 0.043 0.181 1.101 0.273

a. Dependent Variable: ABSRES

Sumber: Data Diolah, (2024)
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Tabel 6 menunjukkan bahwa nilai signifikan masong-masing variabel
menunjukan nilai diatas 0,05, sehingga disimpulkan tidak ada heteroskedastisitas

dalam model regresi.

Uji Kesesuaian Model (Uji F)
Tabel 7. Hasil Uji Kesesuaian Model (Uji F)

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1684.518 3 561.506 182.630 0.000
Residual 310.530 101 3.075
Total 1995.048 104

Sumber: Data Diolah, (2024)
Tabel 7 menunjukkan bahwa nilai signifikan uji F sebesar 0,000 yang lebih kecil dari
0,050. Sehingga dapat simpulkan adapengaruh simultan antara content marketing, harga dan

kualitas produk terhadap keputusan pembelian.

Uji Hipotesis Penelitian (Uji t)
Tabel 8. Hasil Uji t

Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 [(Constant) 0.344 1.122 0.307 0.760
Content Marketing 0.590 0.083 0.588 7.103 0.000
Harga 0.370 0.151 0.201 2.451 0.016
Kualitas produk 0.195 0.071 0.181 2.761 0.007

Sumber: Data Diolah, (2024)
Dari hasil analisis pada Tabel 8 berikut dijelaskan masing-masing pengujian sebagai
berikut:
1) Pengaruh Content Marketing Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil pada Tabel 8 menunjukan bahwa nilai signifikan sebesar 0,000 <
0,050 sehingga dapat disimpulkan content marketing berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Sehingga hipotesis yang diajukan diterima.
2) Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil pada Tabel 8 menunjukan bahwa nilai signifikan sebesar 0,016 <
0,050 sehingga dapat disimpulkan harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Sehingga hipotesis yang diajukan diterima.
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3) Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil pada Tabel 8 menunjukan bahwa nilai signifikan sebesar 0,007 <
0,050 sehingga dapat disimpulkan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Sehingga hipotesis yang diajukan diterima.

Pembahasan Hasil Penelitian
Pengaruh Content Marketing Terhadap Keputusan Pembelian

Pengaruh content marketing terhadap keputusan pembelian dalam hasil analisis pada
penelitian ini menghasilkan nilai beta positif sebesar 0,590 dan signifikansi 0,000. Nilai
signifikansi 0,000 < 0,05 menyatakan bahwa Ho ditolak dan H; diterima sehingga dapat ditarik
kesimpulan bahwa content marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hal ini berarti semakin baik content marketing Bittersweet by Najla maka akan
semakin tinggi keputusan pembelian terhadap produk Bittersweet by Najla dan begitu pula
sebaliknya.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Nabila (2023) yang
menyatakan bahwa content marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hal tersebut berarti semakin baik content marketing, cenderung akan meningkatkan
keputusan pembelian. Serupa dengan hasil penelitian Herman dkk. (2023) serta penelitian
Ferdianto dkk. (2023) yang menyatakan bahwa content marketing berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian dalam hasil analisis pada penelitian ini
menghasilkan nilai beta positif sebesar 0,370 dan signifikansi 0,016. Nilai signifikansi 0,016 <
0,05 menyatakan bahwa Ho ditolak dan H: diterima sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti
semakin baik harga produk Bittersweet by Najla maka akan semakin tinggi keputusan
pembelian terhadap produk Bittersweet by Najla dan begitu pula sebaliknya.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Marlius (2023) yang
menyatakan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Hal tersebut berarti semakin baik harga, cenderung akan meningkatkan keputusan pembelian.
Serupa dengan hasil penelitian Alfiah dkk. (2023) serta penelitian Warningrum (2023) yang
menyatakan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
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Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian dalam hasil analisis pada
penelitian ini menghasilkan nilai beta positif sebesar 0,195 dan signifikansi 0,007. Nilai
signifikansi 0,007 < 0,05 menyatakan bahwa Ho ditolak dan Hs diterima sehingga dapat ditarik
kesimpulan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hal ini berarti semakin baik kualitas produk Bittersweet by Najla maka akan
semakin tinggi keputusan pembelian dan begitu pula sebaliknya.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Diah (2019) yang
menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hal tersebut berarti semakin baik kualitas produk, cenderung akan meningkatkan
keputusan pembelian. Serupa dengan hasil penelitian Deviyanti dkk. (2023) serta penelitian
Fitri dkk. (2023) yang menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan pembelian.

4. SIMPULAN DAN SARAN

Simpulan
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka dapat
ditarik simpulan sebagai berikut.

1) Content marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada
Bittersweet by Najla. Hal ini berarti semakin baik content marketing Bittersweet by Najla,
maka keputusan pembelian akan semakin meningkat.

2) Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Bittersweet
by Najla. Hal ini berarti semakin baik harga Bittersweet by Najla, maka keputusan
pembelian akan semakin meningkat.

3) Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada
Bittersweet by Najla. Hal ini berarti semakin baik kualitas produk Bittersweet by Najla,
maka keputusan pembelian akan semakin meningkat.

Saran
Berdasarkan hasil kesimpulan penelitian yang telah dijelaskan, maka dapat disampaikan

saran yang berkenaan pada penelitian ini.

1) Indikator dari content marketing yang memiliki rata-rata terendah adalah pernyataan “Saya
merasa bahwa content Bittersweet by Najla menyajikan informasi yang akurat sesuai



2)

3)

4)
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dengan kenyataan yang terjadi”. Hal yang harus dilakukan perusahaan adalah
meningkatkan content marketing agar dapat tersampaikan dengan baik kepada audiens
sehingga dapat meningkatkan keputusan pembelian pada Bittersweet by Najla.

Indikator dari harga yang memiliki rata-rata terendah adalah pernyataan “Saya merasa
bahwa harga produk yang ditawarkan oleh Bittersweet by Najla terjangkau”. Berdasarkan
hal tersebut, sebaiknya perusahaan memberikan harga yang ekonomis dan sesuai dengan
manfaat produk sehingga konsumen yang membeli merasa puas dan dapat meningkatkan
keputusan pembelian ulang terhadap produk di Bittersweet by Najla.

Indikator dari kualitas produk yang memiliki rata-rata terendah adalah pernyataan “Saya
merasa bahwa penampilan produk Bittersweet by Najla menggunakan packaging yang
menarik”. Berdasarkan hal tersebut sebaiknya pihak perusahaan selalu memperhatikan dan
meningkatkan packaging pada produk Bittersweet by Najla agar kualitas produk tidak
menurun ketika berada di tangan konsumen.

Saran yang dapat diberikan untuk penelitian selanjutnya diharapkan mampu meneliti
variabel-variabel lain atau model berbeda dan memperluas ruang lingkup penelitian agar
dapat memberikan pandangan yang lebih dan manfaat penelitian bisa dirasakan secara

umum.
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