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Minat beli adalah hal dasar yang mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli suatu produk, maka minat beli merupakan faktor penting dalam dunia bisnis. Minat muncul dari stimulus positif yang memotivasi konsumen untuk membeli produk atau jasa di masa depan. Beberapa faktor untuk menentukan minat pembelian produk makanan antara lain yaitu kemasan, harga dan sikap konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk membuktikan secara empiris pengaruh  kemasan dan harga terhadap minat beli produk Xiboba melalui sikap sebagai variabel intervening.
Jenis penelitian ini adalah deskriptif kuantitatif. Pengumpulan data dilakukan dengan cara menyebar kuesioner. Metode pengambilan sampel yang digunakan adalah metode purposive sampling. Sampel dalam penelitian ini adalah masyarakat di Kota Madiun. Data yang digunakan dalam penelitian adalah data primer. Terkait analisis data menggunakan analisis Kausalitas dengan SEM PLS dengan bantuan program SmartPLS 3.0.
Temuan ini menunjukkan bahwa minat beli terhadap Produk Xiboba secara signifikan dipengaruhi oleh kemasan. Apabila kemasan dinilai semakin baik maka akan meningkatkan minat beli konsumen. Hasil penelitian menunjukkan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli Produk Xiboba. Apabila harga semakin kompetitif atau bersaing maka akan meningkatkan minat beli konsumen. Hasil penelitian menunjukkan kemasan berpengaruh positif dan signifikan terhadap sikap konsumen Produk Xiboba. Jika kemasan produk dianggap lebih baik, perspektif pembeli umumnya akan lebih baik. Temuan ini menunjukkan bahwa persepsi konsumen terhadap Produk Xiboba secara signifikan dan positif dipengaruhi oleh harga. Dengan asumsi bahwa biaya lebih tinggi atau mahal, perspektif pembeli umumnya akan lebih baik. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kesesuaian mempengaruhi minat beli Produk Xiboba. Minat konsumen untuk membeli suatu produk akan meningkat jika persepsi pelanggan terhadap produk tersebut membaik.

Kata Kunci: Kemasan, Harga, Sikap Konsumen, Minat Beli, Produk Xiboba.













ABSTRACT

Purchase interest is the basic thing that influences consumer decisions to buy a product, so purchase interest is an important factor in the world of business. Interest arises from a positive stimulus that motivates consumers to buy a product or service in the future. Several factors to determine the purchase interest of food products include packaging, price and consumer attitudes. This study aims to verify empirically the effect of packaging and price on buying interest in Xiboba products through attitude as an intervening variable.
This kind of exploration is clear quantitative. Information assortment was done by circulating surveys. Purposive sampling is the method of sampling that is used. This study's sample consisted of Madiun City residents. The information utilized in the examination is essential information. Connected with information examination utilizing Causality investigation with SEM PLS with the assistance of the SmartPLS 3.0 program.
The research results show that packaging has a positive and significant effect on buying interest in Xiboba products. If the packaging is considered to be better, it will increase consumer buying interest. The research results show that price has a positive and significant effect on buying interest in Xiboba products. If prices become more competitive or competitive, it will increase consumer buying interest. The research results show that packaging has a positive and significant effect on consumer attitudes towards Xiboba products. If the packaging is considered to be better, consumer attitudes tend to be better. This finding shows that customer view of Xiboba Items are fundamentally and emphatically impacted by cost. Expecting that the expense is higher or costly, the purchaser's viewpoint will commonly be better. The outcomes showed that reasonableness influences the buy aim of Xiboba Items. Purchaser interest in purchasing an item will increment in the event that the client's view of the item gets to the next level.

Keywords: Packaging, Price, Consumer Attitude, Purchase Intention, Xiboba Products.
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BAB I
[bookmark: _Toc152234905]PENDAHULUAN
1.1 [bookmark: _Toc152234906]Latar Belakang Masalah 	
Karena keputusan konsumen untuk membeli suatu produk didasari oleh minat, maka minat beli merupakan faktor penting dalam dunia bisnis. Minat muncul dari dorongan positif yang memotivasi konsumen untuk membeli produk atau jasa di masa depan. Minat beli konsumen yang tinggi dapat mengakibatkan tingginya volume penjualan sehingga keuntungan yang akan didapat oleh perusahaan semakin tinggi. Agar perusahaan dapat mencapai laba yang tinggi, maka perusahaan harus memperhitungkan minat beli konsumen terhadap barang/jasa tersebut.
Fenomena yang terjadi yaitu, banyaknya keinginan masyarakat mengkonsumsi minuman kekinian. Hal ini memberikan peluang yang sangat berharga bagi para pelaku bisnis untuk ikut ambil bagian dalam industri minuman kekinian. XIBOBA adalah salah satunya yang telah memasuki industri minuman modern sebagai usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM). XIBOBA adalah minuman dengan pengembangan lain yang menggabungkan racikan teh untuk menghasilkan rasa yang luar biasa.
Di era globalisasi saat ini, persaingan antar perusahaan untuk meraih konsumennya sangat ketat. Oleh karena itu, banyak perusahaan yang mulai memikirkan strategi efektif yang dapat menarik konsumen untuk membeli produknya. (Kotler & Amstrong, 2016) Secara eksplisit, iklan harus mengenali individu yang menentukan pilihan pembelian, dan sarana dalam sistem pembelian. Tahap di mana konsumen memutuskan untuk membeli adalah pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian. Proses pendekatan penyelesaian masalah melibatkan konsumen dalam mengenali berbagai jenis masalah, mencari informasi, mengevaluasi berbagai pilihan, membuat keputusan pembelian, dan bertindak setelahnya. Salah satu cara perusahaan untuk menarik konsumennya adalah dengan menggunakan kemasan yang menarik (Kotler & Keller, 2012).
Banyak faktor yang telah meningkatkan penggunaan kemasan sebagai alat pemasaran di dunia saat ini. Kemasan, jika dirancang dengan cermat, dapat menciptakan nilai yang sesuai bagi konsumen dan nilai promosi bagi produsen. Banyak organisasi yang sangat memperhatikan pengemasan suatu barang karena mereka menganggap bahwa kemampuan pengemasan merupakan interaksi yang berhubungan dengan perencanaan dan produksi kompartemen atau penutup suatu barang (Tjiptono, 2002). (Tjiptono, 2002). Penjualan barang akan berjalan lancar jika fungsi-fungsi ini diurus oleh penjual atau produsen. Meskipun faktor biaya harus diperhitungkan, namun keindahan merupakan salah satu aspek kemasan yang sering diabaikan, padahal hal ini memiliki dampak yang cukup signifikan terhadap keberhasilan penjualan. Dengan cara ini, kemasan yang menarik akan mempercepat proses penawaran barang dagangan. 
Selain kemasan, untuk meningkatkan kinerja usahanya untuk membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen atau calon konsumen lainnya dalam memasarkan suatu barang atau jasa, setiap perusahaan harus menetapkan harga secara tepat. Menurut (Tjiptono, 2002) harga merupakan satu- satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya produk, distribusi dan promosi menyebabkan timbulnya biaya pengeluaran.
Selain itu, pertimbangan dalam keputusan pembelian yaitu dimana seseorang membeli suatu produk bukan didasari pada kebutuhan yang sebenarnya. Perilaku ini biasanya terjadi pada semua orang termasuk kaum remaja. kelompok usia remaja adalah salah satu pasar yang potensial. Alasannya remaja biasanya mudah terbujuk, suka ikut-ikutan teman, tidak realistis. Sifat-sifat remaja inilah yang dimanfaatkan oleh sebagian pelaku usaha untuk memasuki pasar remaja. Sehingga mulai muculnya produk-produk yang mengikut tren anak muda. Munculnya ketertarikan konsumen dalam membeli produk tidak hanya karena segi kemasan produk ataupun harga produk tetapi juga didukung adanya minat beli dari konsumen. Kurangnya pemahaman untuk memunculkan minat beli konsumen dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Kotler dan Keller (2007) menjelaskan bahwa konsumen melalui suatu proses psikologi dalam pengambilan keputusannya untuk membeli suatu produk, salah satunya adalah minat dan ketertarikan pada suatu produk, 
Penelitian ini akan meneliti sebuah minuman dengan merek Xiboba. Xiboba merupakan produk minuman yang berasal dari minuman kekiknian Buble Tea atau biasa disebut boba. Pada tahun 2019, Xiboba hadir di Kota Madiun. Xiboba sendiri menawarkan berbagai macam variasi minuman teh dengan harga yang sangat terjangkau mulai dari Rp.13.000 namun memiliki rasa dan kualitas terbaik. Fresh Milk Boba yang banyak disukai oleh remaja di Kota Madiun karena tekstur boba yang lembut dan kenyal menjadi salah satu produk andalannya dan memiliki menu khusus.
Berdasarkan hasil penelusuran melalui media publikasi ilmiah, seperti Jurnal yang dipublikasikan, sepanjang pengetahuan penulis belum didapatkan terkait penelitian mengenai hubungan pengaruh faktor kemasan dan harga terhadap sikap dan minat beli minuman kekinian yakni produk Xiboba di MadiunSehingga sangat menarik untuk melakukan eksplorasi dan melakukan penelitian untuk memperoleh informasi dan pemahaman terkait dengan hubungan antara dampak penggunaan kemasan dan faktor harga terhadap minat beli produk Xiboba dengan objek penelitian masyarakat Kota Madiun.
Peneliti tertarik untuk dapat meneliti dan mendalami guna memperoleh pemaparan dan pemahaman terkait kemasan, harga, dan keputusan pembelian Produk Xiboba, berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan yang direalisasikan dalam skripsi dengan judul “Pengaruh kemasan dan harga terhadap sikap dan minat beli Produk Xiboba (Studi di Outlet XIBOBA Kota Madiun)”.

1.2 [bookmark: _Toc152234907]Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka permasalahan yang dapat dirumuskan pada penelitian ini adalah:
1. Apakah kemasan produk mempengaruhi minat beli di Produk Xiboba?
2. Apakah faktor harga mempengaruhi minat beli Produk Xiboba?
3. Apakah kemasan mempengaruhi sikap konsumen terhadap produk?
4. Apakah faktor harga mempengaruhi perspektif konsumen?
5. Apakah sikap mempengaruhi minat untuk membeli Produk Xiboba?
1.3 [bookmark: _Toc152234908]Tujuan Penelitian
1. Untuk menjelaskan dan menganalisis pengaruh kemasan terhadap minat beli Produk Xiboba
2. Untuk menjelaskan dan menganalisis pengaruh harga terhadap minat beli Produk Xiboba
3. Untuk menjelaskan dan menganalisis pengaruh kemasan terhadap sikap konsumen.
4. Untuk menjelaskan dan menganalisis pengaruh harga terhadap sikap konsumen.
5. Untuk menjelaskan dan menganalisis pengaruh sikap konsumen terhadap minat beli Produk.

1.4 [bookmark: _Toc152234909]Manfaat Penelitian
Mengenai penulisan karya ilmiah ini, penulis perlu memberikan pemahaman dan keuntungan bagi para pembaca dan bagi orang-orang yang menulis karya ilmiah, sehingga keuntungan yang diberikan bersifat teoritis dan praktis dalam kegiatan-kegiatan yang berhubungan dengan manajemen pemasaran yaitu:
1. Manfaat Teoritis
a. Bagi penulis
Penelitian ini sangat bermanfaat untuk mengembangkan dan menerapkan hipotesis pemasaran yang telah diperoleh, khususnya yang berkaitan dengan kemasan, biaya, dan promosi. Selain itu, para pembaca harus memahami kebutuhan pelanggan untuk meningkatkan kompetensi dan mendapatkan wawasan ilmiah tentang produksi produk makanan ringan.
b. Bagi pihak lain

Bagi pembaca, penelitian ini diharapkan dapat memberikan data tambahan mengenai ilmu pemasaran, khususnya mengenai kemasan, cost, promosi, dan keputusan pembelian..
c. Bagi usaha bisnis
7

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi kepada bisnis minuman yang sedang berjalan sebagai bahan pertimbangan dalam menciptakan prosedur penyajian dengan berfokus pada kemasan yang menarik, biaya yang kompetitif yang berdampak pada minat beli pembeli.


[bookmark: _Toc106061533][bookmark: _Toc106152704][bookmark: _Toc152234910]BAB II
[bookmark: _Toc106061534][bookmark: _Toc106152705][bookmark: _Toc152234911]KAJIAN PUSTAKA DAN HIPOTESIS PENELITIAN

2.1 [bookmark: _Toc152234912][bookmark: _Toc106061535][bookmark: _Toc106152706]Landasan Teori
2.1.1 [bookmark: _Toc139838332][bookmark: _Toc152234913]Grand Theory
a. Teori perilaku rencanaan (theory of planned behavior)
Theory of Planned Behavior (TPB) yang merupakan pengembangan atau penyempurnaan dari Reason Action Theory oleh Fishbein dan Ajzen pada tahun 1975 (Sukmaningrum & Rahardjo, 2017). Menurut Ajzen dan Fishbein (1991) dalam Sukmaningrum & Rahardjo (2017) memahami gagasan tentang tujuan sebagai komponen kemungkinan emosional individu dalam hubungan antara diri dan perilaku. Motivasi di balik tindakan atau perilaku seseorang dijelaskan oleh teori ini. Tujuan dipandang sebagai kesiapan untuk melihat variabel persuasif yang memengaruhi perilaku. Tujuan berarti seberapa besar usaha yang akan digunakan seseorang untuk menindaklanjuti sesuatu. Kemudian, niat adalah perkiraan seseorang mengenai kemungkinan bahwa ia akan melakukan suatu tindakan tertentu (Sukmaningrum & Rahardjo, 2017). Menurut Ajzen (2001) dalam Sukmaningrum & Rahardjo (2017) teori planned of behavior menyebutkan bahwa bahwa niat (intention) merupakan fungsi dari tiga faktor penentu yang mendasar:
1) Sikap terhadap perilaku seseorang.
2) Standar emosional (emotional standard).
3) Kontrol perilaku yang dirasakan (melihat kontrol sosial).
2.1.2 [bookmark: _Toc152234914]Minat Beli Konsumen
a. Pengertian Minat Beli Konsumen
Minat beli konsumen adalah bagian dari perilaku konsumen dimana konsumen memiliki keinginan terhadap suatu merek atau produk dan timbul dari dalam diri konsumen. Ketika seorang pelanggan memutuskan untuk melakukan pembelian, minat akan muncul, yang mengarah pada motivasi yang tetap berada dalam pikiran dan berkembang menjadi aktivitas yang sangat kuat. Pada akhirnya, ketika pelanggan harus memenuhi kebutuhannya, pelanggan akan bertindak berdasarkan apa yang ada dalam pikirannya. (Ferdinand, 2014 dalam Ridwan, 2023).
Pengertian minat beli menurut Kotler & Keller (2013) dalam (Ridwan, 2023) minat beli adalah perilaku konsumen yang muncul sebagai respon terhadap objek yang menunjukkan keinginan pelanggan untuk melakukan pembelian. Lebih lanjut, menurut Nugroho (2013) dalam Ridwan (2023) minat beli adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih salah satu diantaranya. Hasil dari proses pengintegrasian ini ialah suatu pilihan (choice), yang disajikan secara kognitif sebagai keinginan berperilaku. Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan minat beli merupakan proses yang dihadapi oleh konsumen yang merefleksikan rencana pembelian sejumlah produk dengan piihan merek tertentu.
Minat beli merupakan hal yang penting bagi terjadinya pembelian, sehingga faktor-faktor yang memengaruhi minat beli hampir sama dengan variabel-variabel yang memengaruhi tindak pembelian.
b. Indikator Minat Beli Konsumen
c. Menurut Kotler dan Keller (2016) dalam Ridwan (2023) menjelaskan bahwa indikator minat beli konsumen adalah dengan melalui model AIDA. Model AIDA adalah proses dari pengambilan keputusan yang terdiri dari perhatian (attention), ketertarikan (interest), keinginan (desire), dan yang terakhir adalah tindakan dari pengambilan keputusan tersebut (action). Masing-masing dijelaskan sebagai berikut:
1. Tahap Perhatian, tingkat perhatian konsumen terhadap suatu produk (atau layanan).
2. Tahap Ketertarikan adalah adanya pertimbangan, sehingga timbul perasaan tertarik pada pembeli.
3. Tahap Keinginan, keinginan untuk memiliki suatu produk adalah perasaan yang dialami konsumen selama.
4. Tahap Memilih untuk melakukan kegiatan pembelian (Activity) adalah siklus terakhir dimana pembeli pada akhirnya memilih untuk melakukan tindakan yang disebut pembelian.
2.1.3 [bookmark: _Toc139838337][bookmark: _Toc152234915]Sikap 
a. Pengertian Sikap
Sikap merupakan konsep paling penting bagi pemasar untuk memenuhi kebutuhan konsumen (Mantala & Suasana, 2019). Menurut Mowen dan Minor (2002) dalam Mantala & Suasana (2019), mengatakan sikap (attitude) sebagai afeksi atau perasaan terhadap sebuah rangsangan. Sedangkan Suprapti (2010:136) dalam Mantala & Suasana (2019), menyatakan sikap konsumen terhadap suatu objek adalah berupa tendensi atau kecenderungan yang dipelajari untuk mengevaluasi objek dalam suatu cara yang menyenangkan atau tidak menyenangkan secara konsisten. 
Evaluasi jangka panjang yang menguntungkan atau tidak menguntungkan dari seseorang, perasaan emosional, dan kecenderungan perilaku terhadap suatu objek atau gagasan disebut sebagai sikap (Kotler dan Keller 2008 dalam Mubarok, 2018). Menurut Schiffman dan Kanuk dalam Mubarok (2018) sehubungan dengan perilaku pembeli, sikap adalah kecenderungan yang terdidik untuk bertindak dengan cara yang menyenangkan atau menjengkelkan terhadap barang tertentu..
b. Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi Sikap
Sikap terbentuk melalui pembelajaran yang dilakukan oleh individu. Oleh karena itu, terbentuknya sikap tidak terlepas dari lingkungan dimana konsumen melakukan pembelajaran. Menurut Suryani (2008 : 175) dalam Mubarok (2018) faktor-faktor yang berperan penting dalam pembentukan sikap, yaitu :
1) Pengalaman langsung.
2) Pengaruh keluarga.
3) Teman sebaya.
4) Pemasaran langsung.
5) Tayangan media masa
c. Indikator Sikap
Menurut Azwar (2013:24) dalam Silalahi (2022) indikator sikap terdiri dari 3 komponen antara lain yaitu:
1) Kognitif : bagian mental yang menggambarkan apa yang diterima oleh pemilik disposisi. Pengetahuan seseorang tentang objek yang diharapkan didasarkan pada keyakinan seseorang.
2) Afektif : Perasaan yang melibatkan aspek emosional suatu objek adalah komponen afektif. Perasaan yang dimiliki seseorang terhadap suatu objek dibandingkan dengan komponen ini.
3) Konatif: Kecenderungan seseorang untuk bertindak dengan cara-cara tertentu dalam hubungannya dengan objek sikap yang dihadapinya dikenal sebagai komponen konatif.
2.1.4 [bookmark: _Toc152234916]Kemasan
a. Pengertian Kemasan
Kemasan adalah tindakan keseluruhan dalam perencanaan barang dagangan yang mencakup penentuan desain dan produksi kemasan untuk suatu barang (Kotler & Amstrong, 2016). Pengemasan adalah siklus yang terkait dengan perencanaan dan produksi wadah atau penutup untuk suatu barang (Tjiptono, 2002). Dari kedua hal tersebut, dapat disimpulkan bahwa pengemasan adalah tindakan yang dilakukan oleh perusahaan untuk menjaga produk yang ada di dalamnya, di mana pengemasan tersebut menjadi ciri khas tersendiri yang berbeda dengan produk perusahaan lainnya.
b. Indikator Kemasan
Indikator kemasan yang digunakan dalam penelitian ini adalah bahan, logo, warna dan ukuran yang merujuk pada Kotler dan Wirya dalam (Rahmad, 2021).
1) Bahan: Ada beberapa jenis bahan yang digunakan untuk pembungkusan, termasuk: Kertas, botol, aluminium foil, plastik dan logam.
2) Logo: Nama merek atau logo organisasi memainkan peran penting dalam mengembangkan bundling lebih lanjut, misalnya gambar karakter yang terbuka.
3) Warna: Pelanggan melihat variasi jauh lebih cepat daripada melihat bentuk atau struktur, dan variasi adalah hal utama yang ditampilkan.
4) Ukuran: Panjang, lebar, tebal, dan tebal kemasan semuanya bervariasi tergantung pada jenis produk yang dibungkusnya..
2.1.5 [bookmark: _Toc152234917]Harga
a. Pengertian Harga
  Harga menurut Kotler dan Amstrong (2007) dalam (Rahmad, 2021) adalah berapa banyak uang tunai yang diserahkan untuk suatu barang atau layanan. Selain itu, nilai yang diserahkan konsumen sebagai imbalan atas keuntungan memiliki atau menggunakan produk atau layanan disebut sebagai harga. Biaya adalah berapa banyak uang tunai (selain barang dagangan tertentu jika memungkinkan) yang diharapkan untuk mendapatkan sebuah perpaduan jasa dan produk tertentu (Swastha, 2000 dalam Rahmad, 2021). 
Dari kedua teori tersebut maka dapat disimpulkan bahwa harga adalah jumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa sebagai manfaat konsumen itu sendiri.
b. Indikator Harga
Indikator harga yang digunakan dalam penelitian adalah penetapan harga jual dan daftar harga yang merujuk pada Kotler, Amstrong dan Tjiptono dalam (Rahmad, 2021).
1) Penetapan harga jual adalah keputusan penetapan bauran pemasaran lainnya harus berorientasi pada pembeli.
2) Penyesuian khusus terhadap harga meurut daftar harga (list price) terdiri atas diskon, allowance, dan penyesuaian geografis.

2.2 [bookmark: _Toc106061536][bookmark: _Toc106152707][bookmark: _Toc152234918]Hasil Penelitian Terdahulu
Penelitian terdahulu merupakan salah satu acuan penulis untuk melakukan penelitian guna mencari tahu persamaan ataupun perbandingan, sehingga penulis dapat memperluas teori penelitian yang digunakan dalam mengkaji penelitian yang dilakukan. Namun penulis juga mengangkat beberapa penelitian sebagai refrensi  guna memperluas bahan kajian pada penelitian. Berikut ini beberapa penelitian terdahulu dapat dilihat pada tabel 2.1:

[bookmark: _Toc138607416]Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu
	No
	Penulis & Tahun
	Variabel
	
	Metode
	Objek Penelitian

	
	Judul
	Dependen
	Independen
	
	

	1
	(Kasih et al., 2023) Pengaruh Kemasan, Harga, Dan Kualitas Produk Terhadap Minat Beli Konsumen Mixue
	Minat Beli
	· Kemasan
· Harga
· Kualitas Produk
	Analisis Regresi Linier Berganda
	40 orang mahasiswa STIE Widya Wiwaha Yogyakarta.

	2
	(Aquarista & Widyawati, 2016)
Pengaruh Pengaruh Atribut Produk Terhadap Sikap
	Sikap Konsumen
	· Merek
· Mutu
· Label
· Kemasan
	Analisis Regresi Linier Berganda
	75orang responden Ibu rumah tangga Desa Bandar Kidul Kecamatan Mojoroto Kota Kediri konsumen produk pewangi 

	3
	(Fibrianti et al., 2013)
Pengaruh Desain Kemasan, Persepsi Harga Terhadap Minat Dengan Sikap Sebagai Variabel Intervening
	Sikap Konsumen
	· Kemasan
· Harga

	Analisis Regresi Linier Berganda
	150 orang responden konsumen yang menggunakan produk pengharum ruangan dan pengharum  mobil STELLA

	4
	(Immawati, 2018) Pengaruh Harga, Produk, Distribusi Dan Promosi Terhadap Sikap Konsumen Dan Minat Beli Pengguna Mobil Honda Brio Di JABODETABEK
	Sikap
	· Harga
· Produk
· Distribusi
· Promosi
	Analisis Regresi Linier Berganda
	200 orang responden pemilik kendaraan Honda Brio di Tangerang

	5
	Melisawati Kau, Andi Juanna dan Yulinda L. Ismail (2022) Pengaruh Faktor Sikap Terhadap Minat Beli Konsumen Di Masa Pandemi Covid-19 Pada Online Shop Shopee (Studi Kasus Pada Mahasiswa Jurusan Manajemen Universitas Negeri Gorontalo)
	Minat Beli
	Independen
· Sikap
	Analisis Regresi Linier Sederhana
	92 orang responden Mahasiswa Jurusan Manajemen Universitas Negeri Gorontalo

	6
	Rudi Kurniawan, La Ode Alimusa dan Al-Asy’ari Aduan Hakim (2022) Pengaruh Religiusitas, Dan Harga Terhadap Minat Beli Fashion Halal Dengan Sikap Sebagai Variabel Intervening Religiusitas (Studi Di Kota Kendari Provinsi Sulawesi Tenggara)
	Minat Beli
	Independen
· Religiusitas
· Harfa
Moderasi
· Sikap
	Analisis Regresi Linier Moderasi
	100 orang responden Kota Kendari Provinsi Sulawesi Tenggara



2.3 [bookmark: _Toc106061538][bookmark: _Toc106152709][bookmark: _Toc152234919]Konsep Pengembangan Hipotesis
Hipotesis merupakan dugaan atau jawaban yang bersifat sementara terhadap suatu permasalahan yang diajukan dan jawaban itu masih akan diuji kebenarannya. Berdasarkan kerangka berpikir dan hasil dari beberapa penelitian terdahulu, maka hipotesis penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut :
2.3.1 [bookmark: _Toc152234920]Pengaruh Kemasan Terhadap Minat Beli Produk Xiboba
Menurut Kotler (2009) dalam (Darmawan, 2017) menyatakan bahwa kemasan adalah kegiatan dari setiap jenis perencanaan dan pembuatan wadah untuk produk, sedangkan menurut Fandy Tjiptono (2008, 106) dalam (Salfina & Afriani, 2017) mendefinisikan kemasan sebagai kegiatan yang berhubungan dengan perencanaan dan penyusunan wadah atau penutup untuk suatu produk. Menurut Rund (2005) dalam (Sampara, 2022) kemasan menarik perhatian pembeli, meningkatkan kesan, dan memengaruhi pandangan pembeli terhadap suatu produk. Kemasan produk juga membuatnya unik (Underwood dkk, 2001) dalam (Sampara, 2022). Apabila semakin baik dan semakin menarik kemasan suatu produk, maka konsumen akan semakin lebih tertarik pada suatu produk dan semakin tinggi minat konsumen untuk membeli produk tersebut.
Berdasarkan hasil penelitian (Kasih et al., 2023) menunjukkan kemasan tidak berpengaruh terhadap minat beli konsumen Mixue. Sedangkan hasil (Willy & Nurjanah, 2019) menunjukkan kemasan berpengaruh terhadap minat beli Minuman Energi, selain itu hasil penelitian (Norsita et al., 2021) juga menunjukkan kemasan berpengaruh terhadap minat beli produk cokelat siap minum. Oleh karena itu, hipotesis yang diajukan atau dirumuskan dalam penelitian ini adalah :
H1: kemasan berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat beli.
2.3.2 [bookmark: _Toc152234921]Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli Produk Xiboba
Harga adalah faktor yang penting dalam mendukung keberhasilan minat beli konsumen. Menurut (Kotler & Amstrong, 2016) dalam (Mega Puspita & Budiatmo, 2022) harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut, sedangkan minat membeli menurut (Schiffman, Leon, 2012) dalam (Mega Puspita & Budiatmo, 2022) merupakan pikiran yang timbul karena adanya perasaan tertarik dan ingin memiliki terhadap suatu barang atau jasa yang diharapkan. Salah satu faktor konsumen dalam melakukan keputusan pembelian merujuk pada harga dari suatu produk. Harga yang dikeluarkan konsumen harus sebanding dengan manfaat yang didapatkan konsumen (Iffathurjannah & Harti, 2021). Apabila semakin harga semakin tinggi, maka konsumen cenderung memiliki minat rendah dalam membeli suatu produk, sedangkan apabila harga semakin rendah, makan konsumen cenderung memiliki minat yang tinggi dalam membeli suatu produk.
Berdasarkan hasil penelitian (Kasih et al., 2023) menunjukkan harga tidak berpengaruh terhadap minat beli konsumen Mixue. Sedangkan hasil (Putra et al., 2022) menunjukkan harga berpengaruh terhadap minat beli Roti Bolu Dinawa Magetan, selain itu hasil penelitian (Mega Puspita & Budiatmo, 2022) juga menunjukkan harga berpengaruh terhadap minat beli produk Rocket Chicken Wolter Monginsidi di Kota Semarang. Sehingga hipotesis yang diusulkan/dirumuskan dalam penelitian ini adalah :
H2: harga berpengaruh terhadap minat beli.
2.3.3 [bookmark: _Toc152234922]Pengaruh Kemasan Terhadap Sikap Konsumen Produk Xiboba
Pengertian kemasan sangat bervariasi mulai dari pengertian yang sederhana hingga pengertian yang lebih luas. Menurut (Olson dan Jacoby, 1972) dalam (Resmi & Wismiarsi, 2015) kemasan adalah aspek dari produk yang terkait dengan produk tersebut tetapi bukan bagian dari produk itu sendiri. Sedangkan menurut Arens (1996) dalam (Resmi & Wismiarsi, 2015) menjelaskan bahwa tampilan fisik wadah produk-desain, warna, pelabelan, bentuk, dan bahan yang digunakan-semuanya merupakan bagian dari kemasan. Mudra (2010) dalam (Resmi & Wismiarsi, 2015) menyatakan bahwa kemasan dapat diartikan sebagai suatu barang yang secara efektif melindungi, mengamankan barang-barang tertentu yang ada di dalamnya dan juga dapat memberikan gambaran tertentu untuk meyakinkan pembeli.
Kemasan telah berubah menjadi alat bantu promosi mengingat fakta bahwapengemasan dapat memberikan dorongan tersendiri bagi para pembeli (Darmawan, 2017). Perusahaan ingin kemasan produk membantu produknya menonjol di mata pelanggan dan membuat mereka membelinya (Darmawan, 2017). Sedangkan Menurut Kotler (2010: 157) sikap adalah penilaian, sentimen yang dekat dengan kehidupan sehari-hari, dan kecenderungan aktivitas positif atau negatif dan bertahan lama dari seorang individu terhadap barang atau pemikiran tertentu. Pengertian sikap menurut (Gerungan, 2009: 177) itu dapat diterjemahkan dengan sikap objektif tertentu, yang dapat berupa pandangan atau sikap perasaan; namun, sikap tersebut disertai dengan kecenderungan untuk bertindak sesuai dengan sikap objektif tersebut.
Berdasarkan hasil penelitian (Aquarista & Widyawati, 2016) menunjukkan kemasan berpengaruh terhadap sikap konsumen. Hasil penelitian (Fibrianti et al., 2013) juga menunjukkan kemasan berpengaruh terhadap sikap konsumen, sehingga hipotesis yang diusulkan/dirumuskan dalam penelitian ini adalah :
H3: kemasan berpengaruh terhadap sikap konsumen.
2.3.4 [bookmark: _Toc152234923]Pengaruh Harga Terhadap Sikap Konsumen Produk Xiboba
Harga menurut Kotler (2001) dalam (Kasih et al., 2023) adalah berapa banyak uang tunai yang ditukarkan dengan suatu barang atau jasa. Akibatnya, harga suatu produk adalah jumlah nilai yang diserahkan konsumen untuk ditukar dengan sejumlah keuntungan yang terkait dengan penggunaan atau kepemilikannya. Tindakan individu memiliki dampak yang signifikan terhadap bagaimana mereka mengevaluasi harga suatu produk. Menurut Ferdinand (2000) dalam (Salfina & Afriani, 2017) harga merupakan salah satu faktor yang signifikan dalam promosi dengan alasan bahwa harga dapat mempengaruhi pelanggan dalam menentukan pilihan untuk membeli sebuah barang, karena beberapa faktor. Alasan finansial akan menunjukkan bahwa harga yang murah atau biaya yang umumnya dipotong menjadi salah satu pemicu yang signifikan untuk mengembangkan eksekusi promosi lebih lanjut, namun alasan psikologis dapat menunjukkan bahwa biaya benar-benar menjadi penanda kualitas (Salfina & Afriani, 2017). Akibatnya, harga dimaksudkan untuk berfungsi sebagai sarana penjualan dan penetapan harga untuk bersaing.
Selnjutnya Gordon Allport dalam Sutisna (2001:99) menyatakan, bahwa sikap (attitude) adalah mempelajari kecenderungan memberikan tanggapan pada suatu obyek atau kelompok obyek baik disenangi atau tidak disenangi secara konsisten. Sementara itu menurut Schiffman dan Kanuk (2008:222), mengemukakan bahwa sikap adalah kecenderungan yang dipelajari dalam berperilaku dengan cara yang menyenangkan atau tidak menyenangkan terhadap suatu obyek tertentu. Sedangkan menurut Nickels dalam Dharmmesta dan Handoko (2011:94) mengemukakan bahwa sikap merupakan suatu kecenderungan yang dipelajari untuk bereaksi terhadap penawaran produk dalam masalah ± masalah yang baik atau kurang baik secara konsekuen.
Berdasarkan hasil penelitian (Aquarista & Widyawati, 2016)menunjukkan harga berpengaruh terhadap sikap konsumen. Hasil penelitian (Immawati, 2018) juga menunjukkan harga berpengaruh terhadap sikap konsumen, sehingga hipotesis yang diusulkan/dirumuskan dalam penelitian ini adalah :
H4: harga berpengaruh terhadap sikap konsumen.
2.3.5 [bookmark: _Toc152234924]Pengaruh Sikap Konsumen Terhadap Minat Beli Produk Xiboba
Minat beli yaitu suatu sikap konsumen dimana konsumen memiliki kemauan dalam membeli ataupun memilah produk, bersumber pada pengalaman dalam memilah, memakai serta komsumsi ataupun menginginkan sesuatu produk (Paramita et al., 2022). Minat beli adalah konsumen yang membeli merek atau jasa dan besar kemungkinan para konsumen pindah merek ke merek yang lain (Kotler & Keller, 2011) dalam (Paramita et al., 2022). Sementara itu, sikap adalah evaluasi menyeluruh terhadap sesuatu yang mencerminkan perasaan suka dan benci seseorang. Sikap seorang Muslim menunjukkan evaluasi mendalam terhadap sesuatu yang sesuai dengan norma-norma agamanya. Sikap setiap individu akan berbeda tergantung pada ukuran perubahan yang mempengaruhinya.
Berdasarkan hasil – hasil penelitian terdahulu, yakni hasil penelitian (Kurniawan et al., 2022) dan hasil penelitian (Kau et al., 2022) menunjukkan bahwa sikap konsumen mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap minat beli fashion halal di Kota Kendari dan pengguna kosmetik wardah di Yogyakarta. Sedangkan hasil penelitian lain yaitu hasil penelitian (Zumrotun Nisa & Ajib Ridlwan, 2022) menunjukkan sikap tidak mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap minat pembelian produk makanan halal. Maka dari itu hipotesis dalam hubungan ini adalah.
H5: sikap berpengaruh terhadap minat beli.

2.4 [bookmark: _Toc106061537][bookmark: _Toc106152708][bookmark: _Toc152234925]Model Penelitian
Kemasan adalah kegiatan-kegiatan umum dalam perencanaan barang yang melibatkan penentuan desain dan pembuatan bungkus atau kemasan bagi suatu barang (Kotler & Amstrong, 2016).  Harga menurut Kotler dan Amstrong (2007) dalam (Rahmad, 2021) adalah sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah sejumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk jumlah manfaat dengan memiliki atau menggunakan suatu barang atau jasa.
Pengertian minat beli menurut Kotler & Keller (2013) dalam (Ridwan, 2023) minat beli adalah perilaku konsumen yang muncul sebagai respon terhadap objek yang menunjukkan keinginan pelanggan untuk melakukan pembelian. Pandangan konsumen mengenai kemasan produk dan harga berbeda satu sama lain. Hal tersebut juga berpengaruh dalam sikap yang ditunjukkan dalam perilaku sehari-hari. Sikap konsumen tersebut pada hakikatnya akan menjadi penyaring tentang kesesuaian mengenai produk yang ditawarkan pada konsumen, apabila produk sesuai dengan yang diharapkan konsumen, maka akan menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian, namun sebaliknya apabila konsumen merasa tidak mendapatkan manfaat dari suatu produk yang ditawarkan konsumen tidak akan berminat untuk melakukan pembelian. Pada kerangka model penelitian ini variabel penelitian terdiri dari variabel independen yang terdiri dari kemasan (X1) dan harga (X2) berpengaruh terhadap variabel dependen yaitu minat beli (Y) melalui sikap konsumen (M) sebagai variabel mediasiBerdasarkan landasan teori yang telah diuraikan, maka dapat digambarkan model penelitian ini adalah sebagai berikut:

H1
Kemasan (X1)



H3
H5
Sikap (M)

Minat Beli (Y)





H4


H2
 Harga (X2)



[bookmark: _Toc138607488]Gambar 2.1 Kerangka Berpikir
Sumber : (Ajzen, 2005,Novia & Palupi, 2022) dan (Ridwan, 2023)
Pada gambar kerangka berpikir diatas maka dapat dijelaskan bahwa variabel independen yang terdiri dari kemasan (X1) dan harga (X2) berpengaruh terhadap variabel dependen yaitu minat beli (Y) melalui sikap konsumen (M) sebagai variabel mediasi.
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[bookmark: _Toc106061539][bookmark: _Toc106152710][bookmark: _Toc106609434][bookmark: _Toc152234926]BAB III
[bookmark: _Toc106061540][bookmark: _Toc106152711][bookmark: _Toc106609435][bookmark: _Toc152234927]METODE PENELITIAN

3.1 [bookmark: _Toc152234928][bookmark: _Toc106061541][bookmark: _Toc106152712][bookmark: _Toc106609436]Desain Penelitian
 Rencana yang digunakan dalam penelitian ini adalah percobaan hipotesis dan penelitian kausalitas, pengujian hipotesis dilakukan untuk menguji hubungan yang dipikirkan antar variabel (Sugiyono, 2011). Hubungan kausal, atau hubungan yang mempengaruhi dan dipengaruhi oleh variabel-variabel yang diteliti, adalah subjek penelitian kausalitas. (Sugiyono, 2011). Harga dan kemasan merupakan contoh variabel yang mempengaruhi atau disebut sebagai variabel bebas, sedangkan keputusan pembelian merupakan contoh variabel yang mempengaruhi atau disebut sebagai variabel terikat. Penelitian ini juga menggunakan variabel penengah atau disebut sebagai variabel intervening yaitu minat beli.
Teknik analisis yang digunakan dalam menguji hipotesis menggunakan analisis regresi berganda (multiple regression). Horizon waktu yang digunakan adalah cross section, yaitu salah satu bentuk studi satu tahap yang datanya berupa beberapa subjek pada waktu tertentu (Ghozali, 2019). Penelitian ini menggunakan data primer yang diambil langsung dari responden. Unit analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah masyarakat Kota Madiun.
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3.2 [bookmark: _Toc152234929]Lokasi dan Waktu Penelitian
Tempat penelitian dilaksanakan di Outlet XIBOBA Sun City Mall Madiun. Pemilihan target penelitian adalah konsumen yang  berekunjung di Outlet XIBOBA Sun City Mall, Kota Madiun Penelitian ini dilaksanakan selama 4 bulan yaitu pada bulan Maret 2023 – Juni 2023.

3.3 [bookmark: _Toc152234930]Unit Analisis Penelitian
Unit analisis merupakan salah satu komponen dari penelitian kualitatif. Secara fundamental, unit analisis berkaitan dengan masalah penentuan apa yang dimaksud dengan kasus dalam penelitian (Sugiyono, 2011). Dalam penelitian ini konsumen individual Xiboba di Kota Madiun akan digunakan sebagai unit analisis penelitian.

3.4 [bookmark: _Toc106061545][bookmark: _Toc106152716][bookmark: _Toc106609440][bookmark: _Toc152234931]Variabel Penelitian dan Definisi Operasional
3.4.1 Variabel Penelitian
Variabel penelitian adalah segala sesuatu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga memperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian akan dilakukan penarikan kesimpulan (Sugiono, 2022). Dalam penelitian ini terdapat tiga variabel, yaitu :
a. Variabel Independen
Menurut Sugiono (Sugiono, 2022) variabel independen atau variabel bebas adalah variabel yang mempengaruhi atau yang dapat menjadi penyebab timbulnya variabel dependen (terikat). Variabel dependen (terikat) ini disebut sebagai varibel stimulus dan dilambangkan dengan X. 
Variabel X dalam penelitian ini adalah :
X1 : Kemasan
X2 : Harga
b. Variabel Dependen
Variabel dependen yang dalam Bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel terikat (Sugiono, 2022) merupakan variabel yang dipengaruhi oleh variabel independen atau menjadi akibat. Variabel ini sering disinggung sebagai variabel hasil dan dimaksudkan dengan Y. Variabel ini dilambangkan dengan M. Variabel mediasi (M) dalam penelitian ini adalah minat beli.
c. Variabel Intervening
Variabel mediasi adalah variabel yang teoritis mempengaruhi (memperlemah dan memperkuat) hubungan antara variabel independen dengan dependen, tetapi tidak dapat diamati dan diukur (Sugiono, 2022). Variabel ini dilambangkan dengan M. Variabel intervening (M) dalam penelitian ini adalah sikap konsumen.
3.4.2 Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional variabel dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel 3.2 dibawah : 


[bookmark: _Toc138607423]Tabel 3.1 Operasional Variabel
	No.
	Variabel
	Definisi
	Indikator
	Skala Pengukuran

	1.
	Kemasan (X1)
	Kemasan adalah bentuk bungkusan  atau wadah tempat suatu barang atau produk (Kotler & Amstrong, 2016).
	Indikator untuk variabel kemasan, yaitu: 
· Bahan: kertas, botol, alumunium foil, dan plastik.
· Logo
· Warna
· Ukuran kemasan
(Rahmad, 2021)
	Skala Likert

	2.
	Harga (X2)
	Harga adalah sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa Kotler dan Amstrong, (2007) dalam (Rahmad, 2021).
	Indikator untuk variabel harga, yaitu : 
· Penetapan harga jual yang sesuai (kompetitif/bersaing)
· Penyesuian harga yang jelas informasinya (list price)
· Harga sesuai denga nisi kemasan dan mutu produk
(Rahmad, 2021)
	Skala Likert

	3.
	Minat Beli (Y)
	Minat beli konsumen adalah bagian dari perilaku konsumen dimana konsumen memiliki keinginan terhadap suatu merek atau produk dan timbul dari dalam diri konsumen (Ferdinand, 2014 dalam Ridwan, 2023).
	Indikator untuk variabel minat beli, yaitu : 
· Akan membeli produk (Attention).
· Tidak berniat berpindah merek (Interest).
· Melakukan pembelian lebih sering (Desire).
· Tidak keberatan memberi saran kepada penjual atau perusahaan (Action)
(Rahmad, 2021)
	Skala Likert

	4.
	Sikap Konsumen (M)
	Sikap adalah kecenderungan yang dipelajari dalam berperilaku dengan cara yang menyenangkan atau tidak menyenangkan terhadap suatu obyek tertentu. (Mubarok, 2018).
	Indikator untuk variabel sikap, yaitu : 
a. Menyukai produk.
b. Yakin akan produk.
c. Memberi penilaian yang terhadap produk.
d. Berniat untuk membeli produk
(Silalahi, 2022)
	Skala Likert


Sumber : Diolah, 2023
3.5 [bookmark: _Toc106061544][bookmark: _Toc106152715][bookmark: _Toc106609439][bookmark: _Toc152234932]Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel
3.5.1 Populasi
Populasi adalah sekelompok atau kumpulan orang atau objek penelitian dengan standar ukuran, karakteristik, dan kondisi yang telah ditentukan (Sugiono, 2022). Populasi yang digunakan adalah masyarakat pembeli potensial dan pelanggan di Kota Madiun yang menjadi konsumen Produk XIBOBA. Mengingat jumlah populasi yang cukup banyak dan tidak di ketahui, untuk kepentingan efisiensi dan keefektifan penelitian maka dilakukan pengambilan sampling. 
3.5.2 Sampel
 Sampel merupakan bagian atau wakil dari populasi. Penelitian yang menggunakan sampel, tidak meneliti keseluruhan populasi tetapi hanya sebagian dari populasi yang diteliti. Sampel dari populasi akan digunakan jika populasi terlalu besar dan peneliti tidak memiliki cukup waktu, tenaga, atau biaya. Semua informasi yang didapat dari sampel dapat digunakan untuk populasi. (Sugiono, 2022)
Ukuran populasi dalam penelitian sangat banyak dan tidak dapat diketahui dengan pasti, maka besar sampel yang digunakan menurut mengunakan rumus lemeshow (Lemeshow et al. 1990:42):
	n =
	Z2 . P(1-P)
d2


Keterangan :
n 	: Jumlah sampel
Z	: Tingkat keyakinan dalam menentukan sampel 90% (1,96)
d	: presisi yang digunakan di sini ditetapkan sebesar 10% (0,01)
p	: estimasi proporsi 50% (0,5)
Besar sampel dapat dihitung sebagai berikut :
	n =
	1,962.0,01(1-0,01)
0,012



	n =
	3,8416.0,001
0,001



n = 384,16 dibulatkan 384
Berdasarkan perhitungan diatas, maka besar sampel yang digunakan dalam penelitian ini sejumlah 384 responden. 
3.5.3 Teknik Pengambilan Sampel
Jenis pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu menggunakan teknik non probability sampling yakni teknik purposive sampling yaitu penentuan sampel dengan pertimbangan khusus atau menggunakan kriteria tertentu untuk mencapai populasi (Sugiono, 2022). Dengan demikian peneliti mengambil sampel menggunakan kriteria sebagai berikut :
a. Pengunjug XIBOBA di outlet XIBOBA Kota Madiun

3.6 [bookmark: _Toc106061546][bookmark: _Toc106152717][bookmark: _Toc106609441][bookmark: _Toc152234933]Alat Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data adalah suatu bentuk pengumpulan data yang bertujuan menggambarkan dan memaparkan data yang ada dalam penelitian. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan sistem penyebaran kuisioner atau penyebaran daftar pertanyaan. Teknik menggunakan kuisioner yaitu dengan menyebarkan dan memberikan daftar pertanyaan kepada responden, dengan tujuan mereka dapat memberikan respon atas pertanyaan yang telah diberikan tersebut (Firdaus, 2021).

3.7 [bookmark: _Toc106061547][bookmark: _Toc106152718][bookmark: _Toc106609442][bookmark: _Toc152234934]Skala Penelitian
Instrumen penelitian ini menggunakan sistem penyebaran pertanyaan atau kuisioner yang diukur menggunakan skala likert. Strategi ini memungkinkan responden untuk menilai sesuatu pada skala lima hingga tujuh poin tergantung pada seberapa besar pemahaman atau konflik yang mereka miliki dengan hal tersebut. (Ahyar et al., 2020).
Skala Likert terdiri dari perkembangan pernyataan tentang mentalitas responden terhadap item yang diteliti. Pada skala Setuju atau Tidak Setuju, setiap pernyataan menerima lima poin. (Ahyar et al., 2020). Skor total responden dihitung dengan menjumlahkan skor dari setiap item. Skala Likert terdiri dari dua bagian, yaitu bagian pernyataan dan bagian penilaian. Bagian hal umumnya berupa pernyataan tentang suatu hal, kejadian, atau watak tertentu. Bagian penilaian adalah daftar reaksi, misalnya, "sangat setuju" hingga "sangat tidak setuju" (Ahyar et al., 2020). Pertanyaan-pertanyaan dalam kuisioner ini disusun dengan menggunakan skala Likert yang memiliki 5 pilihan jawaban, sebagai berikut:

[bookmark: _Toc138607424]Tabel 3.2 Skala Pengukuran
	Kode
	Keterangan
	Skor

	SS
	Sangat Setuju
	5

	S
	Setuju
	4

	RG
	Ragu-Ragu
	3

	TS
	Tidak Setuju
	2

	STS
	Sangat Tidak Setuju
	1


Sumber: (Ahyar et al., 2020)

3.8 Uji Validitas dan Reliabilitas
3.8.1 Uji Validitas
 Menurut (Ghozali, 2019) mengemukakan bahwa uji validitas dilakukan dalam menghitung seberapa valid maupun tidaknya suatu kuisioner. Sebuah instrument dikatakan valid apabila dapat mengolah dan mengukur secara akurat dan tepat. Uji validitas dalam penelitian ini digunakan untuk mengukur valid atau sah tidaknya suatu kuesioner. Kuisioner disebut valid apabila pertanyaan pada kuesioner mampu menjelaskan dan mengurasikan hal yang akan diukur dalam kuesioner tersebut.
Dilakukannya uji validitas menggunakan aplikasi program komputer yaitu SPSS, yang dapat dilihat dari nilai keluaran SPSS. Uji validitas dilakukan dengan cara mengkorelasi setiap skor jawaban masing-masing responden dengan total skor masing-masing variabel. Jika nilai sig < 0.05 maka data dikatakan berkorelasi signifikan atau valid (Ghozali, 2019).
Hasil pengolahan data menggunakan program SPSS sebagai berikut:
Tabel 3.3 Hasil Uji Validitas
	No
	Variabel
	Item
Variabel
	Nilai Sig
	Keterangan

	1
	 Kemasan
	P1
	0,000
	Valid

	2
	
	P2
	0,000
	Valid

	3
	
	P3
	0,000
	Valid

	4
	
	P4
	0,000
	Valid

	1
	Harga
	P1
	0,000
	Valid

	2
	
	P2
	0,000
	Valid

	3
	
	P3
	0,000
	Valid

	4
	
	P4
	0,000
	Valid

	1
	Sikap
	P1
	0,000
	Valid

	2
	
	P2
	0,000
	Valid

	3
	
	P3
	0,000
	Valid

	4
	
	P4
	0,000
	Valid

	5
	
	P5
	0,000
	Valid

	1
	Minat
	P1
	0,000
	Valid

	2
	
	P2
	0,000
	Valid

	3
	
	P3
	0,000
	Valid

	4
	
	P4
	0,000
	Valid


Sumber  : Data Primer 
Uji validitas menghasilkan tabel 3.3 yang menunjukkan bahwa hubungan antara setiap skor pernyataan dengan skor total pernyataan untuk setiap variabel memiliki nilai-nilai sig < 0.05. Dengan demikian semua butir pernyataan yang digunakan dalam pengukuran masing-masing variabel memenuhi syarat validitas.
3.8.2 Uji Reabilitas
 Uji reliabilitas dalam penelitian ini digunakan untuk mengukur indikator dari variabel dalam suatu kuesioner. Indikator dikatakan reliabel apabila jawaban seseorang terhadap pertanyaan konsisten. Reliabiltas ialah instrumen yang lebih akurat digunakan untuk mengumpulkan data sebab dianggap sudah memenuhi. Uji reliabilitas menentukan seberapa jauh kuisioner penelitian dapat dipercaya maupun diandalkan (Syamsuryadin & Wahyuniati, 2017). Kuesioner pada penelitian bisa dinyatakan reliabel apabila pada waktu yang berbeda diukur kembali hasilnya masih tetap sama.
Uji reliabilitas dilakukan dengan cara uji statistik Cronbach Alpha. Dengan bantuan program komputer SPSS dapat digunakan untuk melakukan perhitungan nilai cronbach alpha. Jika Cronbach Alpha > 0,70 maka variabel dikatakan reliabel (Nunnally (1994) dalam (Ghozali, 2019).
Berdasarkan hasil pengolahan data menggunakan program SPSS, diperoleh data sebagai berikut:
Tabel 3.4 Hasil Uji Reabilitas
	Variabel
	Cronbach's Alpha
	Keterangan

	Kemasan
	0,890
	Reliabel

	Harga
	0,924
	Reliabel

	Sikap
	0,898
	Reliabel

	Minat Beli
	0,857
	Reliabel


 Sumber  : Data Primer diolah 
Hasil uji reliabilitas Cronbach's Alpha untuk masing-masing variabel ditunjukkan pada Tabel 3.4, yaitu kemasan, harga, sikap dan minat beli lebih  dari 0,70, maka dapat dinyatakan indikator masing-masing variabel handal  atau reliable.


3.9 [bookmark: _Toc152234935]Analisi Data
3.9.1 Analisis Gambaran Umum dan Penilaian Responden
Analisis gambaran umum adalah tahap awal dalam pengolahan data survei atau penelitian. Pada tahap ini, peneliti atau analis mengumpulkan dan menganalisis data dasar untuk mendapatkan pemahaman umum tentang dataset atau kelompok responden. Gambaran umum mencakup demografi individual berupa umur, jenis kelamin, pendidikan dan lain-lain.
Sedangkan penilaian responden merujuk pada bagaimana responden menilai atau merespons pertanyaan atau topik dalam survei atau penelitian. Ini dapat diukur menggunakan berbagai skala penilaian yaitu sangat bagus, bagus, sedang, buruk dan sangat buruk. Hasil dari penilaian ini dapat memberikan wawasan tentang pandangan dan persepsi responden terhadap topik yang sedang diteliti.

3.9.2 Analisis Kausalitas dengan SEM PLS
Dalam pengujian ini menggunakan teknik pengujian informasi dengan menggunakan program SmartPLS rendition 4.0. Pendekatan untuk pemodelan persamaan struktural (SEM) berbasis varian adalah PLS, atau uji Partial Least Square. Pendekatan ini digunakan untuk melakukan pemeriksaan cara yang digunakan secara luas dalam melakukan penelitian, sehingga PLS merupakan prosedur terukur yang digunakan pada model dengan lebih dari satu variabel lingkungan dan faktor bebas (Sarwono, 2010).
SmartPLS lebih cocok untuk mengolah atau menganalisis data dan juga dapat menganalisis konstruk yang dibentuk melalui indikator-indikator reflektif dan formulatif karena metode analisis ini tidak berdasarkan banyak asumsi, metode analisis yang cukup kuat dan data yang digunakan tidak harus berdistribusi normal multivariate serta sampel yang digunakan tidak harus besar. Penelitian ini menggunakan 4 variabel laten yaitu kemasan (X1), harga (X2), minat beli (Y) dan sika konsumen (M). Variabel laten ini kemudian dibentuk dengan indikator reflektif dan variabel ukur dengan menggunakan pendekatan reflektif second order factor sehingga dalam penelitian ini menggunakan metode PLS (Partial Least Squares). Pengujian dalam PLS dilakukan dalam tiga tahap:
a. Analisis Model Pengukuran Model Luar 
b. Analisis Model Struktur Model Dalam 
c. Pengujian Hipotesis
3.9.3 Outer Model atau Model Pengukuran
Model ini digunakan untuk menentukan keabsahan dan ketergantungan, dengan menentukan hubungan antara faktor yang tidak aktif dengan penunjuknya, atau dapat dikatakan bahwa model eksternal mengkarakterisasi bagaimana setiap penanda terhubung dengan variabel tidak aktif yang menghubungkan penunjuk dengan variabel tidak aktif. Untuk menguji apakah penunjuk dalam tinjauan tersebut substansial, Anda dapat menggunakan perbedaan yang dihapus sebagai estimasi. Untuk studi eksplorasi dan konfirmasi, nilai minimum pengukuran yang dapat diterima adalah 0,5. Tiga tahap pengujian yaitu : Validitas konvergen, rata-rata varians yang diekstrak (AVE), dan validitas diskriminan.
1) Convergent Validity
Kemampuan setiap item pernyataan untuk mengukur kesamaan dimensi dalam variabel yang digunakan dalam penelitian ditunjukkan dengan pengukuran konvergensi, yang juga dikenal sebagai validitas konvergensi. Pernyataan dengan tingkat signifikansi yang tinggi, lebih besar dari dua kali kesalahan standar dalam mengukur item pertanyaan atau pernyataan variabel, menunjukkan hal ini. Keabsahan gabungan dapat dicoba melalui nilai faktor penumpukan eksternal atau faktor penumpukan. Sebuah hubungan dapat memenuhi nilai legitimasi gabungan jika memiliki nilai faktor penumpukan yang lebih besar dari 0,5 (Ghozali & Latan, 2015).  Namun dalam hasil olah PLS, apabila korelasi memiliki nilai outer loading > 0,7 pada hasil maka indikator setiap variabel dalam penelitian dinyatakan memiliki kategori baik dan dapat memenuhi uji convergent validity.
2) Discriminant Validity
Discriminant Validity adalah uji keabsahan yang menunjukkan apakah dua faktor cukup berbeda satu sama lain. Uji keabsahan diskriminan dapat dianggap terpenuhi dengan asumsi memiliki nilai AVE, hubungan variabel dengan variabel aktual lebih penting daripada nilai hubungan dari faktor lainnya (Ghozali & Latan, 2015).
3) Composite Reliability
Composite Dependability (pc), digunakan untuk menguji konsistensi dari setiap jawaban yang dicoba. Ketika menghitung Composite Dependability (pc), terbukti bahwa suatu produk memiliki reliabilitas tinggi jika nilai pc-nya lebih besar dari 0,7.

3.9.4 Inner Model atau Model Struktural (R2)
Dalam sebuah penelitian, hubungan antar variabel laten atau hipotesis digambarkan dengan menggunakan model struktural atau inner model. Sebuah evaluasi memberikan hasil yang positif jika koefisien hubungan antar variabel tersebut signifikan secara statistik, yaitu t-statistik lebih besar dari t-tabel, dengan nilai p-value dan alpha (α) 5% lebih kecil dari 0,05. Koefisien determinasi (R2), juga dikenal sebagai R-square, dapat digunakan untuk menguji model struktural. Insentif t-tabel untuk alpha 5% adalah 1,96.
3.9.5 Pengujian Hipotesis (Uji T)
Pengujian spekulasi diselesaikan dengan menggunakan teknik bootstrapping dengan menggunakan model utama yang dibuat oleh Geisser dan Stone. Uji faktual yang digunakan adalah pengukuran t atau uji t. Metode bootstrapping tidak membutuhkan sampel yang besar (minimum yang disarankan adalah 30), tidak memerlukan asumsi distribusi normal, dan memungkinkan validitas data yang bebas distribusi. Pengujian spekulasi selesai dengan melihat nilai kemungkinan dan pengukuran. Dengan alpha sebesar 5%, nilai p-value untuk nilai probabilitas kurang dari 0,05. Insentif t-tabel untuk alpha 5% adalah 1,96. Jadi ukuran untuk menoleransi spekulasi adalah titik di mana t-statistik > t-tabel. Dengan menggunakan uji-t, sebuah hasil dianggap signifikan jika memiliki nilai p-value kurang dari 0,05 (alpha 5%).
40
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[bookmark: _Toc152234937]HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN

4.1 [bookmark: _Toc152234938]Gambaran Umum Objek Penelitian
Bab ini membahas hasil analisis data penelitian yang telah dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner.
1. [bookmark: _Toc139838354][bookmark: _Toc152234939]Profil Xiboba
a. Sejarah Xiboba
 Nama Shui Tang, yang berasal dari Taichung, Taiwan, tidak dapat diabaikan ketika membahas boba. Chen Shui Tang adalah kedai teh yang pertama kali memperkenalkan buble tea pada akhir tahun 1980-an. Berbagai bisnis makanan dan minuman, baik domestik maupun internasional, terus berkembang. Kemudian, beberapa di antaranya menawarkannya secara bersamaan.
Belakangan ini, minuman bubble tea yang berasal dari Taiwan turut meramaikan pasar makanan dan minuman di tanah air. Wajar saja, hal ini terjadi karena industri makanan dan minuman di Indonesia merupakan salah satu yang paling seksi dan menempati ceruk pasar yang cukup besar. Andrew Nugroho, Ketua Umum Asosiasi Franchise Indonesia (AFI), belum lama ini mengakui bahwa pihaknya berharap pertumbuhan bisnis waralaba di Indonesia pada tahun ini dapat meningkat sekitar 10% atau lebih jika dibandingkan dengan pertumbuhan yang terjadi pada tahun lalu yang berkisar antara 5% hingga 6% YoY. Ekspansi ini meliputi penambahan konsep, gerai, dan transaksi baru.
Oleh karena itu, hal ini pada dasarnya tepat dengan asumsi bahwa akhir-akhir ini para manajer keuangan baik yang tidak dikenal maupun yang sudah dikenal, terjebak untuk berfokus pada area industri makanan dan minuman Indonesia. Salah satunya adalah Kulo Gathering dan Mitra Boga Ventura (MBV) yang membidani lahirnya minuman baru boba, minuman menyegarkan dengan topping mutiara tapioka dan bahan dasar teh dan susu. Xi Bo Ba hadir di Indonesia untuk memenuhi permintaan pasar boba yang juga sedang naik daun. Xi Bo Ba terinspirasi dari kata dalam bahasa Mandarin "xi yue" yang berarti "kebahagiaan" atau "kepuasan". Xi Bo Ba harus memberikan kebahagiaan bagi setiap orang yang meminumnya melalui cita rasa khas Taiwan. Minat masyarakat di negara ini terhadap minuman bergaya Taiwan ini dipandang sangat tinggi. Hal inilah yang membuat dua brand kuliner Kulo Gathering dan Mitra Boga Ventura (MBV) menghadirkan Xi Bo Ba, sebuah gerai minuman boba terbaru.
Sementara itu, Michael Bunyamin dari Kulo Group menjelaskan bahwa Xi Bo Ba merupakan bagian dari Kulo Group. Kulo Gathering adalah pelopor di balik Kulo Café, Pochajjang Korean BBQ, dan Kitamura shabu. Kulo Group saat ini mengoperasikan sekitar 500 restoran di seluruh Indonesia. Sementara itu, MBV memiliki sekitar 150 gerai kuliner seperti Bakso Kemon dan Co Choc. Dari Aceh hingga Papua di Indonesia, setidaknya akan ada 250 lokasi Xi Boba dalam enam bulan ke depan.

b. Visi dan Misi  Xiboba
Visi Perusahaan
1) Memperkenalkan brand XiBoBa ke seluruh Indonesia bahkan dunia.
2) Mengembangkan cabang XiBoBa ke seluruh Indonesia bahkan dunia.
3) Menjadi selera masyarakat yang berubah mengikuti zaman.
Misi Perusahaan
1) Menyajikan citra rasa the Taiwan dengan buble yang berubah-ubah sesuai selera masyarakat yang berjalan seiringnya zaman dan waktu
2) Menyajikan teh Taiwan alami dan natural tanpa adanya bahan pengawet
3) Menyajikan teh Taiwan yang inovasif dan berbeda dari pesaing lainnya.
4) Menyajikan teh Taiwan dengan sentuhan khas Indonesia.
5) Menyajikan teh Taiwan yang bersih, segar, dan fresh.
6) Melayani dengan ramah, senyum dan sopan.


c. Daftar Menu Xiboba
[image: C:\Users\madiu\Downloads\picture-1606449064.jpg]
Gambar 4.1 Menu Xiboba
d. Logo Xiboba
[image: C:\Users\madiu\Downloads\download.png]
Gambar 4.2 Logo Xiboba



2. [bookmark: _Toc152234940]Gambaran Umum Sekilas Tentang Responden
a. Karakteristik Responden
Karakteristik responden yang diuraikan dalam penelitian ini diperoleh dari hasil penyebaran angket kepada 384 responden. Penyebaran kuesioner dilakukan secara langsung kepada responden merupakan masyarakat madiun yang akan berkunjung di outlet Xiboba di Kota Madiun.
1) Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Tabel berikut 4.1 merupakan profil dari responden berdasarkan jenis kelamin.
Tabel 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
	No
	Jenis Kelamin
	Jumlah
	Prosentase %

	1
	Laki-laki
	121
	31 %

	2
	Perempuan
	263
	69 %

	
	Jumlah
	384
	100%


  Sumber : Data primer diolah 
Berdasarkan tabel 4.1 menjelaskan bahwa jumlah responden terbanyak pada penelitian ini adalah responden perempuan berjumlah 263 dengan presentase sebesar 69%, sedangkan responden laki-laki berjumlah 121 dengan presentase sebesar 31%. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa responden paling banyak adalah responden perempuan.



2) Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Pada tabel 4.2 berdasarkan hasil pengumpulan data, maka umur responden dikelompokkan kedalam interval sebagai berikut : 18-24 tahun, 25- 30 tahun dan > 30 tahun.
Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
	No
	Umur
	Frek
	Persentase (%)

	
	
	
	

	1
	18 – 24 Tahun
	167
	43

	2
	25 – 30 Tahun
	123
	32

	4
	> 30 Tahun
	94
	25

	Jumlah
	384
	100


  Sumber : Data primer diolah 
Berdasarkan tabel 4.2 menjelaskan karakteristik responden yang berusia 18-24 tahun berjumlah 167 orang dengan nilai presentase 43%, kemudian responden dengan rentang usia 25-30 berjumlah 123 orang dengan nilai presentase 32% dan responden dengan rentang usia > 30 tahun berjumlah 94 orang dengan nilai presentase sebesar 25%. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa responden paling banyak adalah berusia sebanyak 18 – 24 tahun sebanyak 167 orang dengan presentase 43%.
4.2 [bookmark: _Toc152234941]Penilaian Responden kepada Variabel Penelitian 
Penelitian responden ini dihitung dengan menggunakan statistik deskriptif dalam penelitian meliputi mean dan kategori peringkat. Perhitungan variabel kemasan, harga, sikap konsumen dan minat beli berdasarkan nilai masing-masing indikator dalam variabel tersebut. Rentang skala dibuat dengan menggunakan rumus berikut untuk menginterpretasikan tinggi dan rendahnya rata-rata tanggapan responden (Dajan 1996:12-13).
Rentang skala =
Tabel 4.3 Rentang skala
	Rentang skala
	Kriteria

	1,00-1,79
	Sangat rendah

	1,80 - 2,59
	Rendah

	2,60 - 3,39
	Sedang

	3,40 - 4,19
	Tinggi

	4,20 - 5,00
	Sangat tinggi


         	      Sumber : data primer

1. Variabel Kemasan
Pengukuran variabel kemasan menggunakan 4 item. Skala pengukuran menggunakan interval 1 sampai 5 yaitu sangat tidak setuju (STS) dengan skor 1, tidak setuju (TS) dengan skor 2, Netral (N) dengan skor 3, setuju (S) dengan skor 4, dan sangat setuju (SS) dengan skor 5.
Tabel 4.4 Hasil analisis deskriptif variabel kemasan
	No
	Pernyataan
	Ket
	Jml
	%
	Mean
	Kriteria

	1
	Kemasan yang digunakan Produk Xiboba tidak mudah sobek atau tidak mudah rusak.
	SS
	238
	62 %
	4,61
	Sangat Tinggi

	
	
	S
	142
	37 %
	
	

	
	
	N
	4
	1 %
	
	

	
	
	TS
	-
	-
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	2
	Logo pada kemasan Produk Xiboba jelas menarik perhatian konsumen.
	SS
	215
	56 %
	4,52
	Sangat Tinggi

	
	
	S
	155
	40,4 %
	
	

	
	
	N
	14
	3,6 %
	
	

	
	
	TS
	-
	-
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	3
	Warna kemasan Produk Xiboba terlihat cerah
	SS
	204
	53,1 %
	4,45
	Sangat Tinggi

	
	
	S
	149
	38,8 %
	
	

	
	
	N
	31
	8,1 %
	
	

	
	
	TS
	-
	-
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	4
	Kemasan Produk Xiboba menjelaskan informasi isinya
	SS
	205
	53,4 %
	4,47
	Sangat Tinggi

	
	
	S
	156
	40,6 %
	
	

	
	
	N
	23
	6 %
	
	

	
	
	TS
	-
	-
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	Rata -  Rata Variabel  Kemasan
	4,51
	Sangat Tinggi


Sumber  : Data Primer diolah
Berdasarkan tabel 4.4 variabel kemasan terdiri dari 4 item. Kemasan yang digunakan Produk Xiboba tidak mudah sobek atau tidak mudah rusak.memiliki mean sebesar 4,61 dengan kriteria sangat tinggi, Logo pada kemasan Produk Xiboba jelas menarik perhatian konsumen memiliki  mean 4,52 dengan kriteria sangat tinggi, Warna kemasan Produk Xiboba terlihat cerah memiliki mean 4,45 dengan kriteria sangat tinggi, Kemasan Produk Xiboba menjelaskan informasi isinya memiliki mean 4,47 dengan kriteria sangat tinggi.
2. Variabel Harga
Pengukuran variabel harga menggunakan 4 item. Skala pengukuran menggunakan interval mulai dari satu hingga lima, dengan sangat tidak setuju (STS) mendapat nilai satu, tidak setuju (TS) mendapat nilai dua, netral (N) mendapat nilai tiga, setuju (S) mendapat nilai empat, dan sangat setuju (SS) mendapat nilai lima.
Tabel 4.5 Hasil analisis deskriptif variabel harga
	No
	Pernyataan
	Ket
	Jml
	%
	Mean
	Kriteria

	1
	Harga Produk Xiboba kompetitif dan bersaing.
	SS
	130
	33,9 %
	4,11
	Tinggi

	
	
	S
	194
	50,5 %
	
	

	
	
	N
	38
	9,9 %
	
	

	
	
	TS
	18
	4,7 %
	
	

	
	
	STS
	4
	1 %
	
	

	2
	Setiap pembelian 3 Pcs Produk Xiboba akan memberikan potongan 10%
	SS
	119
	31 %
	4,10
	Tinggi

	
	
	S
	210
	54,7 %
	
	

	
	
	N
	31
	8,1 %
	
	

	
	
	TS
	24
	6,3 %
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	3
	Harga Produk Xiboba jelas informasinya
	SS
	156
	40,6 %
	4,27
	Sangat Tinggi

	
	
	S
	184
	47,9 %
	
	

	
	
	N
	40
	10,4 %
	
	

	
	
	TS
	4
	1 %
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	4
	Harga Produk Xiboba sesuai dengan nisi kemasan dan mutu produk
	SS
	158
	41,1 %
	4,29
	Sangat Tinggi

	
	
	S
	189
	49,2 %
	
	

	
	
	N
	33
	8,6 %
	
	

	
	
	TS
	4
	1 %
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	Rata -  Rata Variabel  Harga
	4,20
	Sangat Tinggi


Sumber  : Data Primer diolah
Berdasarkan tabel 4.5 variabel harga terdiri dari 4 item. Harga Produk Xiboba kompetitif dan bersaing.memiliki mean sebesar 4,11 dengan kriteria tinggi, Setiap pembelian 3 Pcs Produk Xiboba akan memberikan potongan 10% memiliki  mean 4,10 dengan kriteria tinggi, Harga Produk Xiboba jelas informasinya memiliki mean 4,27 dengan kriteria sangat tinggi, Harga Produk Xiboba sesuai dengan nisi kemasan dan mutu produk memiliki mean 4,29 dengan kriteria sangat tinggi.
3. Variabel Sikap
Estimasi faktor sikap menggunakan 5 hal. Skala pengukuran menggunakan interval mulai dari satu hingga lima, dengan sangat tidak setuju (STS) mendapat nilai satu, tidak setuju (TS) mendapat nilai dua, netral (N) mendapat nilai tiga, setuju (S) mendapat nilai empat, dan sangat setuju (SS) mendapat nilai lima.
Tabel 4.6 Hasil analisis deskriptif variabel sikap
	No
	Pernyataan
	Ket
	Jml
	%
	Mean
	Kriteria

	1
	Saya merasa percaya dengan kualitas Produk Xiboba.
	SS
	159
	41,4 %
	4,35
	Sangat
Tinggi

	
	
	S
	199
	51,8 %
	
	

	
	
	N
	26
	6,8 %
	
	

	
	
	TS
	-
	-
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	2
	Saya merasa tidak keliru membeli Produk Xiboba
	SS
	157
	40,9 %
	4,30
	Sangat Tinggi

	
	
	S
	184
	47,9 %
	
	

	
	
	N
	43
	11,2 %
	
	

	
	
	TS
	-
	-
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	3
	Saya lebih menyukai Produk Xiboba dibanding tempat lain
	SS
	161
	41,9 %
	4,33
	Sangat Tinggi

	
	
	S
	188
	49 %
	
	

	
	
	N
	35
	9,1 %
	
	

	
	
	TS
	-
	-
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	4
	Saya merasa yakin membeli lagi Produk Xiboba
	SS
	162
	42,2 %
	4,34
	Sangat Tinggi

	
	
	S
	192
	50 %
	
	

	
	
	N
	30
	7,8 %
	
	

	
	
	TS
	-
	-
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	5
	Saya akan merekomendasikan Produk Xiboba ke teman atau keluarga saya
	SS
	172
	44,8 %
	4,38
	Sangat Tinggi

	
	
	S
	185
	48,2 %
	
	

	
	
	N
	27
	7 %
	
	

	
	
	TS
	-
	-
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	Rata -  Rata Variabel  Sikap
	4,34
	Sangat Tinggi


Sumber  : Data Primer diolah
Berdasarkan tabel 4.6 variabel sikap terdiri dari 5 item. Saya merasa percaya dengan kualitas Produk Xiboba memiliki mean sebesar 4,35 dengan kriteria sangat tinggi, Saya merasa tidak keliru membeli Produk Xiboba memiliki  mean 4,30 dengan kriteria sangat tinggi, Saya lebih menyukai Produk Xiboba dibanding tempat lain memiliki mean 4,33 dengan kriteria sangat tinggi, Saya merasa yakin membeli lagi Produk Xiboba memiliki mean 4,34 dengan kriteria sangat tinggi, Saya akan merekomendasikan Produk Xiboba ke teman atau keluarga saya memiliki mean 4,38 dengan kriteria sangat tinggi.
4. Variabel Minat Beli
Empat item digunakan untuk mengukur variabel minat beli. Skala pengukuran menggunakan interval mulai dari satu hingga lima, dengan sangat tidak setuju (STS) mendapat skor satu, tidak setuju (TS) mendapat skor dua, netral (N) mendapat skor tiga, setuju (S) mendapat skor empat, dan sangat setuju (SS) mendapat skor lima.
Tabel 4.7 Hasil analisis deskriptif variabel minat beli
	No
	Pernyataan
	Ket
	Jml
	%
	Mean
	Kriteria

	1
	Saya akan membeli Produk Xiboba.
	SS
	167
	43,5 %
	4,35
	Sangat
Tinggi

	
	
	S
	189
	49,2 %
	
	

	
	
	N
	23
	6 %
	
	

	
	
	TS
	5
	1,3 %
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	2
	Saya akan mengutamakan membeli Produk Xiboba
	SS
	146
	38 %
	4,16
	Tinggi

	
	
	S
	176
	45,8 %
	
	

	
	
	N
	41
	10,7 %
	
	

	
	
	TS
	21
	5,5 %
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	3
	Menurut saya memebli Produk Xiboba tidak keliru
	SS
	153
	39,8 %
	4,26
	Sangat Tinggi

	
	
	S
	179
	46,6 %
	
	

	
	
	N
	52
	13,5 %
	
	

	
	
	TS
	-
	-
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	4
	Saya memiliki keinginan selalu membeli Produk Xiboba
	SS
	117
	30,5 %
	4,07
	Tinggi

	
	
	S
	188
	49 %
	
	

	
	
	N
	69
	18 %
	
	

	
	
	TS
	10
	2,6 %
	
	

	
	
	STS
	-
	-
	
	

	Rata -  Rata Variabel  Minat Beli
	4,21
	Sangat Tinggi


Sumber  : Data Primer diolah
Berdasarkan tabel 4.7 variabel harga terdiri dari 4 item. Saya akan membeli Produk Xiboba memiliki mean sebesar 4,35 dengan kriteria sangat tinggi, Saya akan mengutamakan membeli Produk Xiboba memiliki  mean 4,16 dengan kriteria tinggi, Menurut saya memebli Produk Xiboba tidak keliru memiliki mean 4,26 dengan kriteria sangat tinggi, Saya memiliki keinginan selalu membeli Produk Xiboba memiliki mean 4,07 dengan kriteria tinggi.


4.3 [bookmark: _Toc152234942]Analisis Kausalitas dan Uji Hipotesis
Data hasil penelitian diolah dengan menggunakan SmartPLS 3.0 dengan bagan sebagai berikut:
[image: H:\SKRIPSI FADIN\OLAH DATA\Bagan 1.png]
Gambar 4.3 Pengajuan Model Struktural 
Sumber  : Output SmartPLS 3.0

Dengan merancang hubungan antar variabel laten, model struktural dibuat. Faktor laten eksogen dalam tinjauan ini adalah bundling, dan biaya, sedangkan sikap sebagai mediator hubungan antar faktor laten. Variabel endogen dalam penelitian ini adalah tujuan pembelian.

1. [bookmark: _Toc152234943]Pengujian Variabel dan Data dengan Outer
Hasil pengujian outer model dijelaskan pada tahap berikut ini:
[image: H:\SKRIPSI FADIN\OLAH DATA\Bagan 2.png]
Gambar 4.4 Hasil Evaluasi Model Pengukuran (Outer Model)
Sumber  : Output SmartPLS 3.0

2. [bookmark: _Toc152234944]Convergent Validity
Pengujian validitas dengan melihat nilai outer loading dari setiap penanda pada variabel yang menganggur. Nilai outer loading yang lebih besar dari 0,7 menunjukkan bahwa sebuah variabel telah menjelaskan setidaknya 50% dari varians indikator. Tabel berikut ini menampilkan hasil pengolahan outer loading dengan menggunakan algoritma PLS:
Tabel 4.8 Nilai Outer Loading
	No
	Variabel
	Outer Louding

	1
	Kemasan
	0,770

	
	
	0,852

	
	
	0,854

	
	
	0,838

	2
	Harga
	0,852

	
	
	0,904

	
	
	0,921

	
	
	0,907

	3
	Sikap
	0,887

	
	
	0,867

	
	
	0,913

	
	
	0,930

	
	
	0,802

	4
	Minat Beli
	0,799

	
	
	0,888

	
	
	0,840

	
	
	0,833


Sumber  : Output SmartPLS 3.0
Dengan melihat tabel di atas, dapat dilihat bahwa semua penunjuk memiliki nilai penumpukan eksternal lebih dari 0,7. Hal ini menunjukkan bahwa setiap variabel penelitian telah memiliki pilihan untuk dimengerti oleh pointer-pointernya dan memenuhi prasyarat keabsahan penggabungan.
3. Discriminant Validity
Nilai Fornell-Larcker Model (FLC) dan muatan silang biasanya merupakan pendekatan yang digunakan dalam pengujian keabsahan diskriminan. Nilai FLC dan muatan silang indikator pada konstruk latennya sendiri diantisipasi akan lebih tinggi dibandingkan dengan konstruk laten lainnya. Hasil pengujian legitimasi diskriminan dijelaskan pada tabel:
Tabel 4.9 Nilai Discriminant Validity (Fornell-Larcker Criterion)
	Variabel
	Harga
	Kemasan
	Minat Beli
	Sikap

	Harga
	0,896
	 
	 
	 

	Kemasan
	0,529
	0,829
	 
	 

	Minat Beli
	0,654
	0,619
	0,841
	 

	Sikap
	0,584
	0,637
	0,754
	0,881


 Sumber  : Output SmartPLS 3.0

Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa setiap penanda memiliki nilai FLC terbesar pada bangunan idle-nya sendiri yang kontras dengan nilai FLC pada pengembangan yang berbeda. Hal ini menunjukkan bahwa penanda yang digunakan dalam penelitian ini memiliki keabsahan diskriminan yang tinggi dalam membingkai faktor-faktor tertentu.
Nilai Average Variant Extracted (AVE) adalah cara lain untuk melihat hasil uji validitas diskriminan selain nilai cross loadings. Setiap pengembangan yang tidak aktif harus memiliki nilai AVE > 0,5 untuk mencerminkan model estimasi yang layak. Nilai AVE untuk faktor-faktor dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel berikut:
Tabel 4.10 Nilai Average Variant Extracted (AVE)
	Variabel
	Average Variance Extracted (AVE)

	Harga
	0,804

	Kemasan
	0,687

	Minat Beli
	0,707

	Sikap
	0,776


Sumber  : Output SmartPLS 3.0
Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa setiap indikator dari konstruk laten memiliki nilai AVE > 0,5 dengan setiap indikator dari konstruk laten demikian mampu menjelaskan 50% atau lebih variansnya.
4. Composite Reliability
Dalam pemeriksaan SEM-PLS, sebuah pengembangan dinyatakan dapat diandalkan jika memiliki nilai kualitas komposit yang kuat > 0,6 dan dibangun oleh nilai Cronbach's Alpha > 0,7. Hasil dari pengujian ketergantungan komposit harus terlihat pada tabel yang menyertainya:

Tabel 4.11 Nilai Composite Reliability dan Cronbach’s Alpha
	Variabel
	Cronbach's Alpha
	Composite Reliability

	Harga
	0,919
	0,942

	Kemasan
	0,848
	0,898

	Minat Beli
	0,861
	0,906

	Sikap
	0,927
	0,945


 Sumber  : Output SmartPLS 3.0
Nilai reliabilitas komposit sebesar 0,6 - 0,7 dan nilai Cronbach's alpha sebesar > 0,7 dianggap memiliki kualitas yang sangat baik (Sarstedt, et al., 2011). Semua konstruk memiliki nilai reliabilitas komposit dan Cronbach's alpha lebih besar dari 0,7, seperti yang ditunjukkan pada tabel di atas, yang mengindikasikan keandalannya.
4.4 [bookmark: _Toc152234945]Evaluasi Model Struktural (Inner Model)
Tahap penilaian model yang mendasari (inward model) terdiri dari pengujian kebaikan model (model fit) dan pengujian spekulasi. Uji kebaikan model dilakukan dengan melihat nilai R-square (R2). Uji hipotesis secara parsial dilakukan dengan memerhatikan nilai signifikansi dari hubungan antar variabel (direct dan indirect effects). Hasil proses bootstrapping pada model struktural dapat dilihat sebagai berikut:
1. Uji Kebaikan Model (Model Fit)
Nilai R-Square (R2 ) digunakan untuk menentukan kekuatan model utama dalam pemeriksaan SEM-PLS. Model untuk harga Rsquare yang mendekati 0,67 dipandang sebagai area kekuatan, moderat, dan 0,19 sebagai lemah (Jaw dan Wynne, 1999). Tabel berikut ini menampilkan nilai R-square:


Tabel 4.12 Nilai R-Square
	Variabel
	R Square
	Kriteria

	Minat Beli
	0,651
	Kuat

	Sikap
	0,490
	Kuat


 Sumber  : Output SmartPLS 3.0
Berdasarkan tabel tersebut, dapat diketahui bahwa nilai R-square variabel sikap adalah sebesar 0,490. Nilai ini menjelaskan bahwa kekuatan variabel kemasan dan harga dalam memprediksi sikap adalah sebesar 49%. Selanjutnya, nilai R-square untuk variabel minat beli adalah sebesar 0,651. Nilai ini menjelaskan bahwa kekuatan variabel kemasan, harga dan sikap, serta mediasi anatara variabel kemasan dan harga dengan variabel sikap dalam memprediksi minat beli adalah sebesar 65,1%.
2. Uji Hipotesa Pengaruh Langsung (direct effects)
Untuk menentukan hubungan yang mendasari antara faktor-faktor yang tidak aktif, pengujian spekulasi harus diselesaikan pada koefisien jalur antar faktor dengan membandingkan nilai p dan alpha (0,005) atau t-measurement (>1,96). Pendekatan bootstrapping digunakan dalam SmartPLS untuk mengekstrak jumlah P-value dan juga t-statistik dari output. Hasil akhir dari pengujian spekulasi eksplorasi dapat dilihat pada tabel berikut:
Tabel 4.13 Nilai Hubungan Antara Variabel (Direct Effect)
	No
	Hubungan Variabel
	Path Coeficient 
	P Values
	T Statistics (|O/STDEV|)
	F Square

	1
	H1: Kemasan -> Minat Beli
	0,287
	0.000
	6,466
	0,145

	2
	H2: Harga -> Minat Beli
	0,343
	0.000
	7,489
	0,040

	3
	H3: Kemasan -> Sikap
	0,157
	0.000
	3,975
	0,166

	4
	H4: Harga -> Sikap
	0,455
	0.000
	10,745
	0,293

	5
	H:5 Sikap -> Minat Beli
	0,486
	0.000
	11,290
	0,346


Sumber  : Output SmartPLS 3.0
Berdasarkan tabel di atas, hubungan antar variabel studi sebagai berikut:
a. Variabel kemasan memiliki effect size sebesar 0.287, dan nilai p-value sebesar 0.000 (0.05). Oleh karena itu, H1 diterima, yaitu kemasan mempengaruhi minat beli konsumen terhadap produk Xiboba secara positif dan signifikan.
b. Variabel harga memiliki effect size sebesar 0.343 dan p-value sebesar 0.000 (0.05) terhadap minat beli. Dengan demikian H2 diterima, secara spesifik harga mempengaruhi minat beli pada produk Xiboba.
c. Nilai dampak dari variabel kemasan terhadap sikap adalah 0.157 dengan nilai p-value 0.000 (<0.05). Oleh karena itu H3 diterima, secara spesifik kemasan mempengaruhi sikap pembeli terhadap Xibob.
d. Nilai dampak dari variabel harga terhadap sikap adalah 0.455 dengan nilai p sebesar 0.000 (<0.05). Dengan demikian H4 diterima, secara khusus harga mempengaruhi sikap pembeli terhadap Xiboba.
e. Nilai dampak dari variabel sikap terhadap minat beli adalah 0.486 dengan nilai p sebesar 0.000 (<0.05). Oleh karena itu H5 diterima, secara spesifik sikap mempengaruhi minat beli terhadap Xiboba.
3. Uji Hipotesa Pengaruh Mediasi (indirect effects)
Dengan membandingkan nilai p-value dengan alpha (0.005) atau t-statistik (>1.96), maka pengujian hipotesis terhadap koefisien jalur antar variabel harus dilakukan untuk menentukan hubungan struktural antar variabel laten. Seberapa besar nilai P-worth dan t-measurement diperoleh dari hasil di SmartPLS dengan menggunakan strategi bootstrapping. Hasil akhir dari pengujian spekulasi eksplorasi dapat dilihat pada tabel berikut:
Tabel 4.14 Nilai Hubungan Mediasi (Indirect Effect)
	No
	Hubungan Variabel
	Path Coeficient 
	P Values

	1
	Harga -> Sikap -> Minat Beli
	0,167
	0.000

	2
	Kemasan -> Sikap -> Minat Beli
	0,221
	0.000


  Sumber  : Output SmartPLS 3.0
Berdasarkan tabel di atas, hubungan antar variabel studi sebagai berikut:
a. Variabel kemasan berpengaruh sebesar 0.167 terhadap sikap dan minat beli, dengan nilai p-value sebesar 0.004 (0.05). Oleh karena itu, sikap konsumen memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli produk Xiboba sebagai akibat dari variabel kemasan.
b. Nilai dampak dari variabel biaya terhadap sikap dan harapan pembelian adalah 0.221 dengan nilai p-value 0.001 (<0.05). Akibatnya variabel biaya mempengaruhi minat beli terhadap produk Xiboba melalui sikap pembeli..

4.5 [bookmark: _Toc152234946]Pembahasan
1. [bookmark: _Toc139838367][bookmark: _Toc152234947]Pengaruh Kemasan Terhadap Minat Beli Produk Xiboba
Variabel kemasan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli Produk Xiboba (H1). Peniliaian terhadap kemasan produk diperoleh dari pandangan responden terhadap material: kertas, aluminium foil, plastik, botol, logo, warna, dan ukuran kemasan, di mana responden penelitian setuju bahwa kemasan yang digunakan Produk Xiboba tidak mudah sobek atau tidak mudah rusak, logo pada kemasan Produk Xiboba jelas menarik perhatian konsumen, warna kemasan Produk Xiboba terlihat cerah, dan kemasan Produk Xiboba menjelaskan informasi isinya cenderung akan meningkatkan menarik minat konsumen untuk membeli produk Xiboba.
Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian (Kasih et al., 2023) menunjukkan kemasan tidak berpengaruh terhadap minat beli konsumen Mixue. Sedangkan hasil (Willy & Nurjanah, 2019) menunjukkan kemasan berpengaruh terhadap minat beli Minuman Energi, selain itu hasil penelitian (Norsita et al., 2021) juga menunjukkan kemasan berpengaruh terhadap minat beli produk cokelat siap minum.
2. [bookmark: _Toc152234948]Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli Produk Xiboba
Variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli Produk Xiboba (H2). Penilaian terhadap harga produk diperoleh dari persepsi responden terhadap indikator penetapan harga jual yang sesuai (kompetitif/bersaing), penyesuian harga yang jelas informasinya (list price), Harga sesuai dengan isi kemasan dan mutu produk, di mana responden penelitian setuju bahwa harga Produk Xiboba kompetitif dan bersaing, Setiap pembelian 3 Pcs Produk Xiboba akan memberikan potongan 10%, Harga Produk Xiboba jelas informasinya, dan Harga Produk Xiboba sesuai dengan nisi kemasan dan mutu produk cenderung akan meningkatkan menarik minat konsumen untuk membeli produk Xiboba.
Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian (Kasih et al., 2023) menunjukkan harga tidak berpengaruh terhadap minat beli konsumen Mixue. Sedangkan hasil (Putra et al., 2022) menunjukkan harga berpengaruh terhadap minat beli Roti Bolu Dinawa Magetan, selain itu hasil penelitian (Mega Puspita & Budiatmo, 2022) juga menunjukkan harga berpengaruh terhadap minat beli produk Rocket Chicken Wolter Monginsidi di Kota Semarang.
3. [bookmark: _Toc152234949]Pengaruh Kemasan Terhadap Sikap Konsumen Produk Xiboba
Variabel kemasan berpengaruh positif dan signifikan terhadap sikap konsumen Produk Xiboba (H3). Peniliaian terhadap kemasan produk diperoleh dari pandangan responden terhadap material: kertas, aluminium foil, plastik, botol, logo, warna, dan ukuran kemasan, di mana responden penelitian setuju bahwa kemasan yang digunakan Produk Xiboba tidak mudah sobek atau tidak mudah rusak, logo pada kemasan Produk Xiboba jelas menarik perhatian konsumen, warna kemasan Produk Xiboba terlihat cerah, dan kemasan Produk Xiboba menjelaskan informasi isinya cenderung akan meningkatkan sikap konsumen terhadap produk Xiboba.
Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian (Aquarista & Widyawati, 2016) menunjukkan kemasan berpengaruh terhadap sikap konsumen. Hasil penelitian (Fibrianti et al., 2013) juga menunjukkan kemasan berpengaruh terhadap sikap konsumen.
4. [bookmark: _Toc152234950]Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli Produk Xiboba
Variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap sikap konsumen Produk Xiboba (H4). Penilaian terhadap harga produk diperoleh dari persepsi responden terhadap indikator penetapan harga jual yang sesuai (kompetitif/bersaing), penyesuian harga yang jelas informasinya (list price), Harga sesuai dengan isi kemasan dan mutu produk, di mana responden penelitian setuju bahwa harga Produk Xiboba kompetitif dan bersaing, Setiap pembelian 3 Pcs Produk Xiboba akan memberikan potongan 10%, Harga Produk Xiboba jelas informasinya, dan Harga Produk Xiboba sesuai dengan nisi kemasan dan mutu produk cenderung akan meningkatkan sikap konsumen terhadap produk Xiboba.
Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian (Aquarista & Widyawati, 2016) menunjukkan harga berpengaruh terhadap sikap konsumen. Hasil penelitian (Immawati, 2018) juga menunjukkan harga berpengaruh terhadap sikap konsumen.
5. [bookmark: _Toc152234951]Pengaruh Sikap Terhadap Minat Beli Produk Xiboba
Variabel sikap berpengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap minat beli Produk Xiboba (H5). Penilaian terhadap sikap produk diperoleh dari persepsi responden terhadap indikator menyukai produk, yakin akan produk, memberi penilaian yang terhadap produk dan berniat untuk membeli produk, di mana responden penelitian setuju bahwa Saya merasa percaya dengan kualitas Produk Xiboba, Saya merasa tidak keliru membeli Produk Xiboba, Saya lebih menyukai Produk Xiboba dibanding tempat lain, dan Saya merasa yakin membeli lagi Produk Xiboba cenderung akan meningkatkan menarik minat konsumen untuk membeli produk Xiboba.
Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian (Kurniawan et al., 2022) dan hasil penelitian (Kau et al., 2022) menunjukkan bahwa sikap konsumen mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap minat beli fashion halal di Kota Kendari dan pengguna kosmetik wardah di Yogyakarta. Sedangkan hasil penelitian lain yaitu hasil penelitian (Zumrotun Nisa & Ajib Ridlwan, 2022) menunjukkan sikap tidak mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap minat pembelian produk makanan halal.
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[bookmark: _Toc152234952]BAB V
[bookmark: _Toc152234953]KESIMPULAN DAN SARAN
1.1 [bookmark: _Toc152234954]Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis data dan pengujian hipotesis tentang pengaruh kemasan dan harga terhadap sikap dan minat beli produk Xiboba, maka dapat disimpulkan sebagai berikut :
1. Kemasan berpengaruh terhadap minat beli Xiboba Products. Jika kemasan produk dianggap lebih baik, maka akan meningkatkan minat beli pelanggan.
2. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli Produk Xiboba. Apabila harga semakin kompetitif atau bersaing maka akan meningkatkan minat beli konsumen
3. Kemasan berpengaruh positif dan signifikan terhadap sikap konsumen Produk Xiboba. Apabila kemasan dinilai semakin baik maka sikap konsumen cenderung akan lebih baik.
4. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap sikap konsumen Produk Xiboba. Apabila harga semakin kompetitif atau bersaing maka sikap konsumen cenderung akan lebih baik.
5. Sikap mempengaruhi minat beli terhadap barang Xiboba. Jika sikap pembeli terhadap barang tersebut membaik, maka akan meningkatkan minat beli pembeli



1.2 [bookmark: _Toc152234955]Implikasi Manajerial
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka implikasi manajerial yang dapat diterapkan pada pihak pengelola outlet Xiboba di Kota Madiun sebagai berikut:
1. Hasil penelitian variabel kemasan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli Produk Xiboba. Hal ini mengindikasikan bahwa perusahaan perlu berinvestasi dalam desain kemasan yang menarik dan memikat pelanggan potensial. Kemasan yang menarik dapat meningkatkan daya tarik visual produk, membedakan produk dari pesaing, dan memberikan kesan kualitas tinggi. 
2. Hasil penelitian variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli Produk Xiboba. Hal ini mengindikasikan bahwa penetapan harga yang sesuai dengan nilai produk dan persepsi konsumen dapat memengaruhi minat beli. Strategi penetapan harga harus mempertimbangkan nilai tambah yang diberikan oleh produk Xiboba, biaya produksi, dan harganya dibandingkan dengan produk sejenis di pasar.
3. Hasil penelitian variabel kemasan berpengaruh positif dan signifikan terhadap sikap konsumen Produk Xiboba. Hal ini mengindikasikan bahwa pemilihan warna, grafis, dan elemen desain pada kemasan dapat berdampak signifikan pada sikap konsumen terhadap produk. Perusahaan harus memahami psikologi warna dan elemen desain untuk membangun kesan positif terhadap merek dan produk.
4. Hasil penelitian variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap sikap konsumen Produk Xiboba. Hal ini mengindikasikan bahwa penawaran promosi dan diskon dapat memengaruhi sikap dan minat beli. Perusahaan harus mempertimbangkan strategi promosi yang sesuai dengan citra merek dan target pasar untuk meningkatkan daya tarik produk.
5. Hasil penelitian variabel sikap konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli Produk Xiboba. Hal ini mengindikasikan bahwa perusahaan dituntut untuk terus memantau respons pasar terhadap perubahan dalam desain kemasan atau strategi harga. Perusahaan perlu memiliki mekanisme evaluasi yang efektif untuk mengukur dampak perubahan tersebut pada sikap dan minat beli konsumen.
1.3 [bookmark: _Toc152234956]Keterbatasan
Penulis menyadari masih terdapat keterbatasan yang muncul dalam pelaksanaan penelitian ini. Oleh karena itu, hasil penelitian ini belum dikatakan sempurna. Beberapa keterbatasan dalam penelitian ini antara lain:
1. Penelitian ini hanya menggunakan Jumlah sampel terbatas, bisa ditambah lebih dari 384 responden
2. Hanya menggunakan variabel bebas/pendahulu anteseden yang mempengaruhi harga dan kemasan , maka penelitian berikutnya bisa ditambah/dikembangkan variabelnya selain 2 ini.
3. Penelitian baru diadakan dalam wilayah yang terbatas, yaitu Madiun, maka dapat diteliti di wilayah lain.

1.4 [bookmark: _Toc152234957]Saran
Penulis memahami bahwa masih ada kendala yang muncul dalam pelaksanaan penelitian ini. Oleh karena itu, hasil akhir dari penelitian ini tidak dikatakan sempurna. Namun demikian, penelitian ini diharapkan dapat memberikan kemajuan. Mengingat dampak lanjutan dari penelitian ini, ada beberapa hal yang perlu dilakukan sebagai tambahan, antara lain: 
1. Untuk menarik minat konsumen untuk membeli produk minuman Xiboba, disarankan agar produsen selalu menjaga harga dan desain kemasan.
2. Pedagang harus terus mengikuti perkembangan harga pasar agar pilihan estimasi yang dibuat sesuai dengan apa yang diantisipasi oleh pembeli. Biaya harus sesuai dengan asumsi pembeli.
3. Dipercaya bahwa analis di masa depan juga akan membuat dan memperluas jumlah sampel dan populasi penelitian yang lebih besar serta melihat berbagai faktor yang tidak terdapat dalam model ini.
[bookmark: _Toc152234958]
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[bookmark: _Toc152234959]Lampiran I Kuisioner
Kepada Yth.:  (Responden)

PERMOHONAN MENGISI KUESIONER

Dengan hormat,
Dalam rangka penyelesaian tugas akhir sebagai mahasiswa Program Strata Satu (S1) Universitas Islam Indonesia, saya:

Nama		: Fadin Nur Rachman
NIM		: 19311266

bermaksud menyelesaikan penelitian ilmiah yang berjudul “Pengaruh kemasan dan harga terhadap sikap dan minat beli Produk Xiboba melalui (Studi di Outlet XIBOBA Kota Madiun)”. Dengan ini saya mohon kesediaan Bapak/Ibu berkenan mengisi kuesioner penelitian (terlampir). Saya menyadari kesibukan Bapak/Ibu, akan tetapi keberhasilan penelitian ini sangat tergantung dari kebaikan hati Bapak/Ibu untuk mengisi kuesioner yang dimaksud.  Data yang diperoleh hanya akan digunakan untuk kepentingan penelitian, sehingga kerahasiaannya akan saya jaga sesuai dengan etika penelitian.
Demikian permohonan saya. Saya mengucapkan terimakasih atas kesediaan, partisipasi, dan kerjasama yang baik dari Bapak/Ibu.
	Madiun, .......... 2023
	Hormat saya,


	Fadin Nur Rachman




A. Petunjuk Pengisian Kuesioner
1. Isilah data diri anda sesuai dengan keadaan sebenarnya pada identitas responden.
2. Responden diharapkan membaca terlebih dahulu deskripsi masing-masing pertanyaan sebelum memberikan jawaban. 
3. Pilih salah satu jawaban pada kolom jawaban yang menurut saudara/i paling sesuai dan paling tepat.
4. Masing-masing jawaban memiliki makna sebagai berikut : 
	Kode
	Keterangan
	Skor

	SS
	Sangat Setuju
	5

	S
	Setuju
	4

	RG
	Ragu-Ragu 
	3

	TS
	Tidak Setuju
	2

	STS
	Sangat Tidak Setuju
	1



5. Tidak menjawab lebih dari satu jawaban. 

B. Identitas Responden
1. Nama			: .....................................................(boleh tidak diisi)
2. Jenis Kelamin		:       Laki-laki		Perempuan
3. Usia			:


C. Draf Kuesioner 
	No.
	PERTANYAAN
	JAWABAN

	
	
	STS
	TS
	RG
	S
	SS

	
	
	1
	2
	3
	4
	5

	Kemasan (X1)

	1.
	Kemasan yang digunakan Produk Xiboba tidak mudah sobek atau tidak mudah rusak.
	
	
	
	
	

	2.
	Logo pada kemasan Produk Xiboba jelas menarik perhatian konsumen.
	
	
	
	
	

	3.
	Warna kemasan Produk Xiboba terlihat cerah
	
	
	
	
	

	4.
	Kemasan Produk Xiboba menjelaskan informasi isinya
	
	
	
	
	

	Harga (X2)

	1.
	Harga Produk Xiboba kompetitif dan bersaing 
	
	
	
	
	

	2.
	Setiap pembelian 3 Pcs Produk Xiboba akan memberikan potongan 10%
	
	
	
	
	

	3.
	Harga Produk Xiboba jelas informasinya
	
	
	
	
	

	4.
	Harga Produk Xiboba sesuai dengan nisi kemasan dan mutu produk
	
	
	
	
	


	Sikap (Z)  

	1.
	Saya merasa percaya dengan kualitas Produk Xiboba
	
	
	
	
	

	2.
	Saya merasa tidak keliru membeli Produk Xiboba
	
	
	
	
	

	3.
	Saya lebih menyukai Produk Xiboba dibanding tempat lain
	
	
	
	
	

	4.
	Saya merasa yakin membeli lagi Produk Xiboba
	
	
	
	
	

	5.
	Saya akan merekomendasikan Produk Xiboba ke teman atau keluarga saya 
	
	
	
	
	

	Minat Beli (Y)

	1.
	Saya akan membeli Produk Xiboba
	
	
	
	
	

	2.
	Saya akan mengutamakan membeli Produk Xiboba
	
	
	
	
	

	3.
	Menurut saya memebli Produk Xiboba tidak keliru
	
	
	
	
	

	4. 
	Saya memiliki keinginan selalu membeli Produk Xiboba
	
	
	
	
	


























[bookmark: _Toc152234960]Lampiran II Tabulasi Data Uji Coba Instrumen

	NO
	X1_P1
	X1_P2
	X1_P3
	X1_P4
	KEMASAN

	1
	4
	4
	4
	4
	16

	2
	4
	3
	4
	3
	14

	3
	4
	5
	5
	5
	19

	4
	5
	4
	5
	4
	18

	5
	5
	5
	5
	5
	20

	6
	5
	4
	5
	4
	18

	7
	5
	5
	5
	5
	20

	8
	5
	4
	4
	5
	18

	9
	5
	5
	5
	5
	20

	10
	4
	4
	4
	4
	16

	11
	4
	3
	4
	3
	14

	12
	5
	5
	4
	5
	19

	13
	5
	5
	5
	5
	20

	14
	5
	5
	5
	5
	20

	15
	4
	5
	4
	5
	18

	16
	5
	5
	5
	5
	20

	17
	5
	4
	4
	4
	17

	18
	3
	3
	3
	3
	12

	19
	5
	4
	4
	4
	17

	20
	5
	5
	5
	5
	20

	21
	5
	5
	4
	5
	19

	22
	4
	5
	5
	5
	19

	23
	5
	5
	5
	5
	20

	24
	5
	5
	5
	5
	20

	25
	5
	4
	5
	4
	18

	26
	3
	3
	3
	3
	12

	27
	5
	5
	5
	5
	20

	28
	4
	5
	4
	5
	18

	29
	4
	4
	4
	4
	16

	30
	4
	5
	4
	5
	18










	NO
	X2_P1
	X2_P2
	X2_P3
	X2_P4
	HARGA

	1
	3
	4
	4
	3
	14

	2
	3
	3
	3
	3
	12

	3
	5
	5
	5
	5
	20

	4
	4
	5
	5
	5
	19

	5
	4
	3
	4
	3
	14

	6
	4
	5
	5
	4
	18

	7
	5
	5
	5
	5
	20

	8
	5
	4
	4
	4
	17

	9
	4
	4
	5
	4
	17

	10
	4
	4
	4
	4
	16

	11
	4
	4
	3
	3
	14

	12
	5
	5
	4
	4
	18

	13
	5
	5
	5
	5
	20

	14
	5
	5
	4
	5
	19

	15
	4
	4
	4
	4
	16

	16
	5
	5
	5
	5
	20

	17
	5
	5
	5
	5
	20

	18
	3
	3
	3
	3
	12

	19
	4
	4
	4
	4
	16

	20
	5
	5
	5
	5
	20

	21
	5
	5
	5
	5
	20

	22
	4
	4
	4
	4
	16

	23
	4
	4
	4
	4
	16

	24
	5
	5
	5
	5
	20

	25
	5
	5
	4
	5
	19

	26
	3
	3
	3
	3
	12

	27
	5
	4
	4
	5
	18

	28
	5
	4
	4
	4
	17

	29
	4
	4
	4
	4
	16

	30
	4
	5
	5
	4
	18












	NO
	Z_P1
	Z_P2
	Z_P3
	Z_P4
	Z_P5
	SIKAP

	1
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	2
	3
	3
	3
	4
	3
	16

	3
	4
	5
	5
	4
	5
	23

	4
	5
	4
	5
	5
	5
	24

	5
	3
	3
	4
	5
	4
	19

	6
	3
	3
	3
	3
	3
	15

	7
	4
	5
	4
	4
	4
	21

	8
	5
	4
	4
	5
	4
	22

	9
	5
	5
	5
	5
	5
	25

	10
	5
	4
	5
	4
	5
	23

	11
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	12
	5
	5
	4
	5
	4
	23

	13
	4
	5
	4
	5
	4
	22

	14
	4
	5
	4
	5
	4
	22

	15
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	16
	4
	5
	4
	5
	4
	22

	17
	5
	5
	5
	5
	5
	25

	18
	3
	3
	3
	3
	3
	15

	19
	4
	4
	4
	5
	4
	21

	20
	4
	4
	5
	5
	5
	23

	21
	5
	5
	5
	5
	4
	24

	22
	4
	3
	4
	3
	3
	17

	23
	4
	4
	4
	5
	4
	21

	24
	5
	5
	5
	5
	5
	25

	25
	4
	5
	5
	5
	4
	23

	26
	3
	3
	3
	3
	3
	15

	27
	5
	5
	5
	5
	4
	24

	28
	5
	4
	4
	4
	4
	21

	29
	4
	4
	4
	4
	4
	20

	30
	4
	5
	4
	4
	5
	22












	NO
	Y_P1
	Y_P2
	Y_P3
	Y_P4
	MINAT BELI

	1
	3
	4
	3
	4
	14

	2
	3
	3
	3
	3
	12

	3
	5
	5
	5
	5
	20

	4
	4
	5
	4
	5
	18

	5
	3
	4
	3
	4
	14

	6
	4
	5
	5
	4
	18

	7
	5
	5
	4
	5
	19

	8
	4
	4
	5
	4
	17

	9
	5
	5
	4
	5
	19

	10
	4
	4
	5
	4
	17

	11
	4
	4
	3
	4
	15

	12
	5
	4
	4
	5
	18

	13
	4
	4
	4
	4
	16

	14
	5
	4
	4
	5
	18

	15
	4
	4
	4
	4
	16

	16
	4
	4
	4
	4
	16

	17
	5
	5
	5
	5
	20

	18
	3
	3
	4
	3
	13

	19
	4
	4
	5
	4
	17

	20
	4
	5
	4
	5
	18

	21
	5
	5
	5
	5
	20

	22
	4
	4
	4
	4
	16

	23
	4
	4
	4
	4
	16

	24
	5
	5
	5
	5
	20

	25
	5
	5
	5
	4
	19

	26
	3
	3
	3
	4
	13

	27
	5
	5
	4
	5
	19

	28
	4
	4
	4
	5
	17

	29
	4
	4
	4
	4
	16

	30
	5
	4
	4
	5
	18












[bookmark: _Toc152234961]Lampiran III Hasil Uji Validitas dan Reabilitas

a. Variabel Kemasan
	Correlations

	
	X1_P1
	X1_P2
	X1_P3
	X1_P4
	KEMASAN

	X1_P1
	Pearson Correlation
	1
	.532**
	.707**
	.566**
	.793**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	.002
	.000
	.001
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X1_P2
	Pearson Correlation
	.532**
	1
	.633**
	.969**
	.918**

	
	Sig. (2-tailed)
	.002
	
	.000
	.000
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X1_P3
	Pearson Correlation
	.707**
	.633**
	1
	.598**
	.834**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	
	.000
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X1_P4
	Pearson Correlation
	.566**
	.969**
	.598**
	1
	.918**

	
	Sig. (2-tailed)
	.001
	.000
	.000
	
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	KEMASAN
	Pearson Correlation
	.793**
	.918**
	.834**
	.918**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	.000
	

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).



	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	Cronbach's Alpha Based on Standardized Items
	N of Items

	.890
	.889
	4



b. Variabel Harga
	Correlations

	
	X2_P1
	X2_P2
	X2_P3
	X2_P4
	HARGA

	X2_P1
	Pearson Correlation
	1
	.727**
	.584**
	.828**
	.872**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	.000
	.001
	.000
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X2_P2
	Pearson Correlation
	.727**
	1
	.795**
	.828**
	.928**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	
	.000
	.000
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X2_P3
	Pearson Correlation
	.584**
	.795**
	1
	.747**
	.863**

	
	Sig. (2-tailed)
	.001
	.000
	
	.000
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	X2_P4
	Pearson Correlation
	.828**
	.828**
	.747**
	1
	.946**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	HARGA
	Pearson Correlation
	.872**
	.928**
	.863**
	.946**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	.000
	

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).



	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	Cronbach's Alpha Based on Standardized Items
	N of Items

	.924
	.924
	4



c. Variabel Sikap

	Correlations

	
	Z_P1
	Z_P2
	Z_P3
	Z_P4
	Z_P5
	SIKAP

	Z_P1
	Pearson Correlation
	1
	.627**
	.743**
	.545**
	.634**
	.837**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	.000
	.000
	.002
	.000
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Z_P2
	Pearson Correlation
	.627**
	1
	.644**
	.628**
	.626**
	.843**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	
	.000
	.000
	.000
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Z_P3
	Pearson Correlation
	.743**
	.644**
	1
	.617**
	.816**
	.897**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	
	.000
	.000
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Z_P4
	Pearson Correlation
	.545**
	.628**
	.617**
	1
	.561**
	.797**

	
	Sig. (2-tailed)
	.002
	.000
	.000
	
	.001
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	Z_P5
	Pearson Correlation
	.634**
	.626**
	.816**
	.561**
	1
	.853**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	.001
	
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	SIKAP
	Pearson Correlation
	.837**
	.843**
	.897**
	.797**
	.853**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	.000
	.000
	

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30
	30

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).



	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	Cronbach's Alpha Based on Standardized Items
	N of Items

	.898
	.900
	5



d. Variabel Minat
	Correlations

	
	Y_P1
	Y_P2
	Y_P3
	Y_P4
	MINAT BELI

	Y_P1
	Pearson Correlation
	1
	.709**
	.581**
	.769**
	.917**

	
	Sig. (2-tailed)
	
	.000
	.001
	.000
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Y_P2
	Pearson Correlation
	.709**
	1
	.548**
	.707**
	.880**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	
	.002
	.000
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Y_P3
	Pearson Correlation
	.581**
	.548**
	1
	.291
	.732**

	
	Sig. (2-tailed)
	.001
	.002
	
	.119
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	Y_P4
	Pearson Correlation
	.769**
	.707**
	.291
	1
	.817**

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.119
	
	.000

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	MINAT BELI
	Pearson Correlation
	.917**
	.880**
	.732**
	.817**
	1

	
	Sig. (2-tailed)
	.000
	.000
	.000
	.000
	

	
	N
	30
	30
	30
	30
	30

	**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).



	Reliability Statistics

	Cronbach's Alpha
	Cronbach's Alpha Based on Standardized Items
	N of Items

	.857
	.858
	4


Lampiran IV Tabulasi Data Penelitian

a. Variabel Kemasan (X1)

	No.
	X1_P1
	X1_P2
	X1_P3
	X1_P4

	1
	4
	4
	4
	4

	2
	4
	4
	3
	3

	3
	5
	5
	5
	5

	4
	4
	4
	4
	4

	5
	4
	4
	4
	5

	6
	4
	4
	4
	4

	7
	5
	5
	5
	5

	8
	4
	4
	4
	4

	9
	5
	5
	5
	5

	10
	5
	4
	4
	4

	11
	4
	4
	4
	4

	12
	4
	4
	5
	3

	13
	5
	5
	5
	5

	14
	5
	4
	3
	4

	15
	5
	4
	5
	5

	16
	5
	4
	4
	4

	17
	5
	4
	4
	4

	18
	5
	5
	5
	5

	19
	4
	4
	4
	5

	20
	5
	5
	5
	5

	21
	5
	5
	5
	5

	22
	5
	4
	5
	5

	23
	4
	4
	4
	4

	24
	4
	4
	4
	3

	25
	5
	4
	5
	4

	26
	5
	5
	5
	5

	27
	4
	4
	3
	3

	28
	4
	4
	4
	4

	29
	4
	4
	4
	4

	30
	4
	4
	3
	4

	31
	5
	5
	5
	5

	32
	4
	4
	5
	4

	33
	4
	4
	4
	4

	34
	5
	5
	4
	4

	35
	5
	5
	5
	5

	36
	5
	5
	5
	5

	37
	5
	5
	5
	5

	38
	4
	3
	3
	4

	39
	5
	4
	4
	4

	40
	5
	5
	5
	5

	41
	4
	4
	3
	3

	42
	4
	4
	4
	4

	43
	4
	4
	4
	4

	44
	5
	3
	3
	4

	45
	5
	5
	5
	5

	46
	4
	4
	4
	4

	47
	4
	4
	5
	5

	48
	4
	5
	4
	5

	49
	5
	5
	5
	5

	50
	3
	4
	3
	3

	51
	4
	4
	4
	4

	52
	5
	5
	4
	4

	53
	5
	4
	4
	4

	54
	5
	5
	5
	5

	55
	5
	5
	4
	4

	56
	5
	5
	5
	5

	57
	5
	5
	5
	5

	58
	5
	5
	5
	5

	59
	5
	5
	5
	5

	60
	4
	4
	4
	5

	61
	5
	5
	4
	5

	62
	4
	5
	5
	5

	63
	5
	4
	4
	4

	64
	5
	4
	4
	4

	65
	5
	5
	5
	4

	66
	4
	5
	4
	5

	67
	5
	5
	5
	5

	68
	4
	4
	3
	5

	69
	4
	4
	4
	4

	70
	5
	5
	4
	5

	71
	4
	4
	4
	3

	72
	5
	5
	5
	5

	73
	5
	5
	5
	5

	74
	4
	4
	4
	4

	75
	5
	5
	4
	4

	76
	5
	4
	4
	4

	77
	5
	5
	5
	5

	78
	4
	4
	4
	4

	79
	5
	5
	5
	5

	80
	5
	5
	5
	5

	81
	4
	4
	5
	5

	82
	5
	5
	5
	5

	83
	5
	5
	5
	5

	84
	4
	5
	5
	4

	85
	5
	5
	5
	5

	86
	4
	5
	5
	4

	87
	5
	5
	5
	5

	88
	5
	5
	5
	5

	89
	5
	5
	5
	5

	90
	5
	5
	5
	5

	91
	4
	3
	4
	4

	92
	5
	5
	5
	5

	93
	5
	5
	5
	5

	94
	5
	4
	4
	4

	95
	5
	5
	5
	5

	96
	5
	5
	4
	4

	97
	4
	4
	4
	4

	98
	5
	5
	5
	5

	99
	4
	4
	5
	5

	100
	5
	5
	4
	4

	101
	5
	5
	4
	5

	102
	4
	5
	5
	5

	103
	5
	4
	4
	4

	104
	5
	4
	4
	4

	105
	5
	5
	5
	4

	106
	4
	5
	4
	5

	107
	5
	5
	5
	5

	108
	4
	4
	3
	5

	109
	4
	4
	4
	4

	110
	5
	5
	4
	5

	111
	4
	4
	4
	3

	112
	5
	5
	5
	5

	113
	5
	5
	5
	5

	114
	4
	4
	4
	4

	115
	5
	5
	4
	4

	116
	5
	4
	4
	4

	117
	5
	5
	5
	5

	118
	4
	4
	4
	4

	119
	5
	5
	5
	5

	120
	5
	5
	5
	5

	121
	4
	4
	5
	5

	122
	5
	5
	5
	5

	123
	5
	5
	5
	5

	124
	4
	5
	5
	4

	125
	5
	5
	5
	5

	126
	4
	5
	5
	4

	127
	5
	5
	5
	5

	128
	5
	5
	5
	5

	129
	5
	5
	5
	5

	130
	5
	5
	5
	5

	131
	4
	3
	4
	4

	132
	5
	5
	5
	5

	133
	5
	5
	5
	5

	134
	5
	4
	4
	4

	135
	5
	5
	5
	5

	136
	5
	5
	4
	4

	137
	4
	4
	4
	4

	138
	5
	5
	5
	5

	139
	4
	4
	5
	5

	140
	5
	5
	4
	4

	141
	5
	5
	5
	5

	142
	5
	4
	5
	5

	143
	4
	4
	4
	4

	144
	4
	4
	4
	3

	145
	5
	4
	5
	4

	146
	5
	5
	5
	5

	147
	4
	4
	3
	3

	148
	4
	4
	4
	4

	149
	4
	4
	4
	4

	150
	4
	4
	3
	4

	151
	5
	5
	5
	5

	152
	4
	4
	5
	4

	153
	4
	4
	4
	4

	154
	5
	5
	4
	4

	155
	5
	5
	5
	5

	156
	5
	5
	5
	5

	157
	5
	5
	5
	5

	158
	4
	3
	3
	4

	159
	5
	4
	4
	4

	160
	5
	5
	5
	5

	161
	4
	4
	3
	3

	162
	4
	4
	4
	4

	163
	4
	4
	4
	4

	164
	5
	3
	3
	4

	165
	5
	5
	5
	5

	166
	4
	4
	4
	4

	167
	4
	4
	5
	5

	168
	4
	5
	4
	5

	169
	5
	5
	5
	5

	170
	3
	4
	3
	3

	171
	4
	4
	4
	4

	172
	5
	5
	4
	4

	173
	5
	4
	4
	4

	174
	5
	5
	5
	5

	175
	5
	5
	4
	4

	176
	5
	5
	5
	5

	177
	5
	5
	5
	5

	178
	5
	5
	5
	5

	179
	5
	5
	5
	5

	180
	4
	4
	4
	5

	181
	4
	4
	5
	5

	182
	5
	5
	5
	5

	183
	5
	5
	5
	5

	184
	4
	5
	5
	4

	185
	5
	5
	5
	5

	186
	4
	5
	5
	4

	187
	5
	5
	5
	5

	188
	5
	5
	5
	5

	189
	5
	5
	5
	5

	190
	5
	5
	5
	5

	191
	4
	3
	4
	4

	192
	5
	5
	5
	5

	193
	5
	5
	5
	5

	194
	5
	4
	4
	4

	195
	5
	5
	5
	5

	196
	5
	5
	4
	4

	197
	4
	4
	4
	4

	198
	5
	5
	5
	5

	199
	4
	4
	5
	5

	200
	5
	5
	4
	4

	201
	4
	4
	4
	4

	202
	4
	4
	5
	3

	203
	5
	5
	5
	5

	204
	5
	4
	3
	4

	205
	5
	4
	5
	5

	206
	5
	4
	4
	4

	207
	5
	4
	4
	4

	208
	5
	5
	5
	5

	209
	4
	4
	4
	5

	210
	5
	5
	5
	5

	211
	5
	5
	5
	5

	212
	5
	4
	5
	5

	213
	4
	4
	4
	4

	214
	4
	4
	4
	3

	215
	5
	4
	5
	4

	216
	5
	5
	5
	5

	217
	4
	4
	3
	3

	218
	4
	4
	4
	4

	219
	4
	4
	4
	4

	220
	4
	4
	3
	4

	221
	5
	5
	5
	5

	222
	4
	4
	5
	4

	223
	4
	4
	4
	4

	224
	5
	5
	4
	4

	225
	5
	5
	5
	5

	226
	5
	5
	5
	5

	227
	5
	5
	5
	5

	228
	4
	3
	3
	4

	229
	5
	4
	4
	4

	230
	5
	5
	5
	5

	231
	4
	4
	3
	3

	232
	4
	4
	4
	4

	233
	4
	4
	4
	4

	234
	5
	3
	3
	4

	235
	5
	5
	5
	5

	236
	4
	4
	4
	4

	237
	4
	4
	5
	5

	238
	4
	5
	4
	5

	239
	5
	5
	5
	5

	240
	3
	4
	3
	3

	241
	4
	4
	4
	4

	242
	5
	5
	4
	4

	243
	5
	4
	4
	4

	244
	5
	5
	5
	5

	245
	5
	5
	4
	4

	246
	5
	5
	5
	5

	247
	5
	5
	5
	5

	248
	5
	5
	5
	5

	249
	5
	5
	5
	5

	250
	4
	4
	4
	5

	251
	5
	5
	4
	5

	252
	4
	5
	5
	5

	253
	5
	4
	4
	4

	254
	5
	4
	4
	4

	255
	5
	5
	5
	4

	256
	4
	5
	4
	5

	257
	5
	5
	5
	5

	258
	4
	4
	3
	5

	259
	4
	4
	4
	4

	260
	5
	5
	4
	5

	261
	4
	4
	4
	3

	262
	5
	5
	5
	5

	263
	5
	5
	5
	5

	264
	4
	4
	4
	4

	265
	5
	5
	4
	4

	266
	5
	4
	4
	4

	267
	5
	5
	5
	5

	268
	4
	4
	4
	4

	269
	5
	5
	5
	5

	270
	5
	5
	5
	5

	271
	4
	4
	5
	5

	272
	5
	5
	5
	5

	273
	5
	5
	5
	5

	274
	4
	5
	5
	4

	275
	5
	5
	5
	5

	276
	4
	5
	5
	4

	277
	5
	5
	5
	5

	278
	5
	5
	5
	5

	279
	5
	5
	5
	5

	280
	5
	5
	5
	5

	281
	4
	3
	4
	4

	282
	5
	5
	5
	5

	283
	5
	5
	5
	5

	284
	5
	4
	4
	4

	285
	5
	5
	5
	5

	286
	5
	5
	4
	4

	287
	4
	4
	4
	4

	288
	5
	5
	5
	5

	289
	4
	4
	5
	5

	290
	5
	5
	4
	4

	291
	5
	5
	4
	5

	292
	4
	5
	5
	5

	293
	5
	4
	4
	4

	294
	5
	4
	4
	4

	295
	5
	5
	5
	4

	296
	4
	5
	4
	5

	297
	5
	5
	5
	5

	298
	4
	4
	3
	5

	299
	4
	4
	4
	4

	300
	5
	5
	4
	5

	301
	4
	4
	4
	3

	302
	5
	5
	5
	5

	303
	5
	5
	5
	5

	304
	4
	4
	4
	4

	305
	5
	5
	4
	4

	306
	5
	4
	4
	4

	307
	5
	5
	5
	5

	308
	4
	4
	4
	4

	309
	5
	5
	5
	5

	310
	5
	5
	5
	5

	311
	4
	4
	5
	5

	312
	5
	5
	5
	5

	313
	5
	5
	5
	5

	314
	4
	5
	5
	4

	315
	5
	5
	5
	5

	316
	4
	5
	5
	4

	317
	5
	5
	5
	5

	318
	5
	5
	5
	5

	319
	5
	5
	5
	5

	320
	5
	5
	5
	5

	321
	4
	3
	4
	4

	322
	5
	5
	5
	5

	323
	5
	5
	5
	5

	324
	5
	4
	4
	4

	325
	5
	5
	5
	5

	326
	5
	5
	4
	4

	327
	4
	4
	4
	4

	328
	5
	5
	5
	5

	329
	4
	4
	5
	5

	330
	5
	5
	4
	4

	331
	5
	5
	5
	5

	332
	5
	4
	5
	5

	333
	4
	4
	4
	4

	334
	4
	4
	4
	3

	335
	5
	4
	5
	4

	336
	5
	5
	5
	5

	337
	4
	4
	3
	3

	338
	4
	4
	4
	4

	339
	4
	4
	4
	4

	340
	4
	4
	3
	4

	341
	5
	5
	5
	5

	342
	4
	4
	5
	4

	343
	4
	4
	4
	4

	344
	5
	5
	4
	4

	345
	5
	5
	5
	5

	346
	5
	5
	5
	5

	347
	5
	5
	5
	5

	348
	4
	3
	3
	4

	349
	5
	4
	4
	4

	350
	5
	5
	5
	5

	351
	4
	4
	3
	3

	352
	4
	4
	4
	4

	353
	4
	4
	4
	4

	354
	5
	3
	3
	4

	355
	5
	5
	5
	5

	356
	4
	4
	4
	4

	357
	4
	4
	5
	5

	358
	4
	5
	4
	5

	359
	5
	5
	5
	5

	360
	3
	4
	3
	3

	361
	4
	4
	4
	4

	362
	5
	5
	4
	4

	363
	5
	4
	4
	4

	364
	5
	5
	5
	5

	365
	5
	5
	4
	4

	366
	5
	5
	5
	5

	367
	5
	5
	5
	5

	368
	5
	5
	5
	5

	369
	5
	5
	5
	5

	370
	4
	4
	4
	5

	371
	4
	4
	5
	5

	372
	5
	5
	5
	5

	373
	5
	5
	5
	5

	374
	4
	5
	5
	4

	375
	5
	5
	5
	5

	376
	4
	5
	5
	4

	377
	5
	5
	5
	5

	378
	5
	5
	5
	5

	379
	5
	5
	5
	5

	380
	5
	5
	5
	5

	381
	4
	3
	4
	4

	382
	5
	5
	5
	5

	383
	5
	5
	5
	5

	384
	5
	4
	4
	4

	Mean
	4,61
	4,52
	4,45
	4,47

	Σ Mean
	4,51
	 
	 
	 



b. Variabel Harga (X2)
	No.
	X2_P1
	X2_P2
	X2_P3
	X2_P4

	1
	4
	4
	3
	5

	2
	3
	3
	3
	4

	3
	5
	5
	5
	5

	4
	4
	4
	4
	4

	5
	3
	3
	3
	3

	6
	4
	4
	4
	4

	7
	3
	4
	4
	3

	8
	5
	5
	5
	5

	9
	3
	3
	3
	3

	10
	5
	5
	5
	5

	11
	4
	3
	5
	4

	12
	4
	3
	3
	4

	13
	5
	5
	5
	5

	14
	5
	4
	4
	4

	15
	5
	4
	5
	5

	16
	5
	5
	5
	4

	17
	5
	5
	5
	5

	18
	5
	5
	5
	5

	19
	4
	4
	4
	4

	20
	5
	5
	5
	5

	21
	5
	5
	5
	5

	22
	5
	5
	5
	5

	23
	4
	4
	4
	4

	24
	4
	4
	4
	4

	25
	5
	4
	3
	4

	26
	5
	5
	5
	5

	27
	4
	4
	4
	4

	28
	3
	3
	3
	3

	29
	4
	4
	5
	4

	30
	3
	3
	4
	3

	31
	4
	5
	5
	5

	32
	4
	4
	4
	4

	33
	4
	4
	4
	4

	34
	5
	5
	5
	5

	35
	3
	5
	5
	5

	36
	5
	5
	5
	5

	37
	5
	5
	5
	5

	38
	4
	4
	4
	4

	39
	4
	5
	4
	5

	40
	5
	5
	5
	5

	41
	4
	4
	4
	4

	42
	4
	4
	4
	4

	43
	4
	4
	4
	4

	44
	4
	3
	4
	3

	45
	5
	5
	5
	5

	46
	4
	4
	4
	5

	47
	4
	4
	4
	4

	48
	5
	4
	5
	5

	49
	5
	4
	4
	4

	50
	3
	3
	3
	3

	51
	4
	4
	4
	4

	52
	2
	2
	3
	4

	53
	2
	2
	3
	4

	54
	4
	4
	4
	4

	55
	4
	4
	5
	5

	56
	5
	5
	5
	5

	57
	2
	4
	4
	4

	58
	4
	4
	4
	4

	59
	5
	5
	5
	5

	60
	4
	4
	5
	4

	61
	5
	4
	4
	5

	62
	5
	5
	4
	4

	63
	4
	5
	4
	4

	64
	3
	3
	3
	3

	65
	4
	4
	5
	5

	66
	5
	4
	4
	4

	67
	5
	5
	5
	5

	68
	3
	4
	4
	4

	69
	5
	4
	4
	4

	70
	4
	4
	4
	4

	71
	4
	3
	3
	3

	72
	5
	4
	5
	4

	73
	4
	4
	5
	5

	74
	1
	2
	1
	1

	75
	3
	4
	4
	5

	76
	5
	5
	5
	5

	77
	5
	5
	5
	5

	78
	4
	4
	4
	4

	79
	4
	4
	4
	4

	80
	4
	4
	4
	4

	81
	4
	4
	5
	5

	82
	5
	5
	5
	5

	83
	5
	5
	5
	5

	84
	4
	4
	4
	5

	85
	4
	4
	5
	5

	86
	4
	4
	4
	4

	87
	5
	5
	5
	5

	88
	4
	4
	4
	4

	89
	4
	4
	4
	4

	90
	4
	4
	4
	4

	91
	2
	2
	3
	3

	92
	5
	5
	5
	5

	93
	3
	2
	4
	4

	94
	4
	4
	4
	4

	95
	4
	4
	4
	4

	96
	4
	4
	4
	4

	97
	4
	4
	4
	4

	98
	5
	5
	5
	5

	99
	4
	5
	5
	5

	100
	4
	4
	5
	4

	101
	5
	4
	4
	5

	102
	5
	5
	4
	4

	103
	4
	5
	4
	4

	104
	3
	3
	3
	3

	105
	4
	4
	5
	5

	106
	5
	4
	4
	4

	107
	5
	5
	5
	5

	108
	3
	4
	4
	4

	109
	5
	4
	4
	4

	110
	4
	4
	4
	4

	111
	4
	3
	3
	3

	112
	5
	4
	5
	4

	113
	4
	4
	5
	5

	114
	1
	2
	1
	1

	115
	3
	4
	4
	5

	116
	5
	5
	5
	5

	117
	5
	5
	5
	5

	118
	4
	4
	4
	4

	119
	4
	4
	4
	4

	120
	4
	4
	4
	4

	121
	4
	4
	5
	5

	122
	5
	5
	5
	5

	123
	5
	5
	5
	5

	124
	4
	4
	4
	5

	125
	4
	4
	5
	5

	126
	4
	4
	4
	4

	127
	5
	5
	5
	5

	128
	4
	4
	4
	4

	129
	4
	4
	4
	4

	130
	4
	4
	4
	4

	131
	2
	2
	3
	3

	132
	5
	5
	5
	5

	133
	3
	2
	4
	4

	134
	4
	4
	4
	4

	135
	4
	4
	4
	4

	136
	4
	4
	4
	4

	137
	4
	4
	4
	4

	138
	5
	5
	5
	5

	139
	4
	5
	5
	5

	140
	4
	4
	5
	4

	141
	5
	5
	5
	5

	142
	5
	5
	5
	5

	143
	4
	4
	4
	4

	144
	4
	4
	4
	4

	145
	5
	4
	3
	4

	146
	5
	5
	5
	5

	147
	4
	4
	4
	4

	148
	3
	3
	3
	3

	149
	4
	4
	5
	4

	150
	3
	3
	4
	3

	151
	4
	5
	5
	5

	152
	4
	4
	4
	4

	153
	4
	4
	4
	4

	154
	5
	5
	5
	5

	155
	3
	5
	5
	5

	156
	5
	5
	5
	5

	157
	5
	5
	5
	5

	158
	4
	4
	4
	4

	159
	4
	5
	4
	5

	160
	5
	5
	5
	5

	161
	4
	4
	4
	4

	162
	4
	4
	4
	4

	163
	4
	4
	4
	4

	164
	4
	3
	4
	3

	165
	5
	5
	5
	5

	166
	4
	4
	4
	5

	167
	4
	4
	4
	4

	168
	5
	4
	5
	5

	169
	5
	4
	4
	4

	170
	3
	3
	3
	3

	171
	4
	4
	4
	4

	172
	2
	2
	3
	4

	173
	2
	2
	3
	4

	174
	4
	4
	4
	4

	175
	4
	4
	5
	5

	176
	5
	5
	5
	5

	177
	2
	4
	4
	4

	178
	4
	4
	4
	4

	179
	5
	5
	5
	5

	180
	4
	4
	5
	4

	181
	4
	4
	5
	5

	182
	5
	5
	5
	5

	183
	5
	5
	5
	5

	184
	4
	4
	4
	5

	185
	4
	4
	5
	5

	186
	4
	4
	4
	4

	187
	5
	5
	5
	5

	188
	4
	4
	4
	4

	189
	4
	4
	4
	4

	190
	4
	4
	4
	4

	191
	2
	2
	3
	3

	192
	5
	5
	5
	5

	193
	3
	2
	4
	4

	194
	4
	4
	4
	4

	195
	4
	4
	4
	4

	196
	4
	4
	4
	4

	197
	4
	4
	4
	4

	198
	5
	5
	5
	5

	199
	4
	5
	5
	5

	200
	4
	4
	5
	4

	201
	4
	3
	5
	4

	202
	4
	3
	3
	4

	203
	5
	5
	5
	5

	204
	5
	4
	4
	4

	205
	5
	4
	5
	5

	206
	5
	5
	5
	4

	207
	5
	5
	5
	5

	208
	5
	5
	5
	5

	209
	4
	4
	4
	4

	210
	5
	5
	5
	5

	211
	5
	5
	5
	5

	212
	5
	5
	5
	5

	213
	4
	4
	4
	4

	214
	4
	4
	4
	4

	215
	5
	4
	3
	4

	216
	5
	5
	5
	5

	217
	4
	4
	4
	4

	218
	3
	3
	3
	3

	219
	4
	4
	5
	4

	220
	3
	3
	4
	3

	221
	4
	5
	5
	5

	222
	4
	4
	4
	4

	223
	4
	4
	4
	4

	224
	5
	5
	5
	5

	225
	3
	5
	5
	5

	226
	5
	5
	5
	5

	227
	5
	5
	5
	5

	228
	4
	4
	4
	4

	229
	4
	5
	4
	5

	230
	5
	5
	5
	5

	231
	4
	4
	4
	4

	232
	4
	4
	4
	4

	233
	4
	4
	4
	4

	234
	4
	3
	4
	3

	235
	5
	5
	5
	5

	236
	4
	4
	4
	5

	237
	4
	4
	4
	4

	238
	5
	4
	5
	5

	239
	5
	4
	4
	4

	240
	3
	3
	3
	3

	241
	4
	4
	4
	4

	242
	2
	2
	3
	4

	243
	2
	2
	3
	4

	244
	4
	4
	4
	4

	245
	4
	4
	5
	5

	246
	5
	5
	5
	5

	247
	2
	4
	4
	4

	248
	4
	4
	4
	4

	249
	5
	5
	5
	5

	250
	4
	4
	5
	4

	251
	5
	4
	4
	5

	252
	5
	5
	4
	4

	253
	4
	5
	4
	4

	254
	3
	3
	3
	3

	255
	4
	4
	5
	5

	256
	5
	4
	4
	4

	257
	5
	5
	5
	5

	258
	3
	4
	4
	4

	259
	5
	4
	4
	4

	260
	4
	4
	4
	4

	261
	4
	3
	3
	3

	262
	5
	4
	5
	4

	263
	4
	4
	5
	5

	264
	1
	2
	1
	1

	265
	3
	4
	4
	5

	266
	5
	5
	5
	5

	267
	5
	5
	5
	5

	268
	4
	4
	4
	4

	269
	4
	4
	4
	4

	270
	4
	4
	4
	4

	271
	4
	4
	5
	5

	272
	5
	5
	5
	5

	273
	5
	5
	5
	5

	274
	4
	4
	4
	5

	275
	4
	4
	5
	5

	276
	4
	4
	4
	4

	277
	5
	5
	5
	5

	278
	4
	4
	4
	4

	279
	4
	4
	4
	4

	280
	4
	4
	4
	4

	281
	2
	2
	3
	3

	282
	5
	5
	5
	5

	283
	3
	2
	4
	4

	284
	4
	4
	4
	4

	285
	4
	4
	4
	4

	286
	4
	4
	4
	4

	287
	4
	4
	4
	4

	288
	5
	5
	5
	5

	289
	4
	5
	5
	5

	290
	4
	4
	5
	4

	291
	5
	4
	4
	5

	292
	5
	5
	4
	4

	293
	4
	5
	4
	4

	294
	3
	3
	3
	3

	295
	4
	4
	5
	5

	296
	5
	4
	4
	4

	297
	5
	5
	5
	5

	298
	3
	4
	4
	4

	299
	5
	4
	4
	4

	300
	4
	4
	4
	4

	301
	4
	3
	3
	3

	302
	5
	4
	5
	4

	303
	4
	4
	5
	5

	304
	1
	2
	1
	1

	305
	3
	4
	4
	5

	306
	5
	5
	5
	5

	307
	5
	5
	5
	5

	308
	4
	4
	4
	4

	309
	4
	4
	4
	4

	310
	4
	4
	4
	4

	311
	4
	4
	5
	5

	312
	5
	5
	5
	5

	313
	5
	5
	5
	5

	314
	4
	4
	4
	5

	315
	4
	4
	5
	5

	316
	4
	4
	4
	4

	317
	5
	5
	5
	5

	318
	4
	4
	4
	4

	319
	4
	4
	4
	4

	320
	4
	4
	4
	4

	321
	2
	2
	3
	3

	322
	5
	5
	5
	5

	323
	3
	2
	4
	4

	324
	4
	4
	4
	4

	325
	4
	4
	4
	4

	326
	4
	4
	4
	4

	327
	4
	4
	4
	4

	328
	5
	5
	5
	5

	329
	4
	5
	5
	5

	330
	4
	4
	5
	4

	331
	5
	5
	5
	5

	332
	5
	5
	5
	5

	333
	4
	4
	4
	4

	334
	4
	4
	4
	4

	335
	5
	4
	3
	4

	336
	5
	5
	5
	5

	337
	4
	4
	4
	4

	338
	3
	3
	3
	3

	339
	4
	4
	5
	4

	340
	3
	3
	4
	3

	341
	4
	5
	5
	5

	342
	4
	4
	4
	4

	343
	4
	4
	4
	4

	344
	5
	5
	5
	5

	345
	3
	5
	5
	5

	346
	5
	5
	5
	5

	347
	5
	5
	5
	5

	348
	4
	4
	4
	4

	349
	4
	5
	4
	5

	350
	5
	5
	5
	5

	351
	4
	4
	4
	4

	352
	4
	4
	4
	4

	353
	4
	4
	4
	4

	354
	4
	3
	4
	3

	355
	5
	5
	5
	5

	356
	4
	4
	4
	5

	357
	4
	4
	4
	4

	358
	5
	4
	5
	5

	359
	5
	4
	4
	4

	360
	3
	3
	3
	3

	361
	4
	4
	4
	4

	362
	2
	2
	3
	4

	363
	2
	2
	3
	4

	364
	4
	4
	4
	4

	365
	4
	4
	5
	5

	366
	5
	5
	5
	5

	367
	2
	4
	4
	4

	368
	4
	4
	4
	4

	369
	5
	5
	5
	5

	370
	4
	4
	5
	4

	371
	4
	4
	5
	5

	372
	5
	5
	5
	5

	373
	5
	5
	5
	5

	374
	4
	4
	4
	5

	375
	4
	4
	5
	5

	376
	4
	4
	4
	4

	377
	5
	5
	5
	5

	378
	4
	4
	4
	4

	379
	4
	4
	4
	4

	380
	4
	4
	4
	4

	381
	2
	2
	3
	3

	382
	5
	5
	5
	5

	383
	3
	2
	4
	4

	384
	4
	4
	4
	4

	Mean
	4,11
	4,1
	4,27
	4,29

	Σ Mean
	4,2
	 
	 
	 



c. Variabel Sikap (Z)
	No.
	Z_P1
	Z_P2
	Z_P3
	Z_P4
	Z_P5

	1
	4
	3
	4
	3
	5

	2
	4
	3
	3
	3
	3

	3
	5
	4
	5
	5
	5

	4
	4
	4
	4
	4
	4

	5
	4
	4
	4
	4
	4

	6
	5
	4
	5
	4
	5

	7
	4
	3
	5
	4
	5

	8
	5
	5
	5
	5
	5

	9
	4
	4
	4
	4
	4

	10
	5
	5
	5
	5
	5

	11
	5
	4
	5
	5
	3

	12
	3
	4
	4
	4
	5

	13
	5
	5
	5
	5
	5

	14
	4
	4
	4
	4
	4

	15
	5
	5
	5
	5
	5

	16
	5
	5
	5
	5
	5

	17
	5
	5
	5
	5
	5

	18
	5
	5
	5
	5
	5

	19
	4
	4
	4
	4
	4

	20
	5
	5
	5
	5
	5

	21
	5
	5
	5
	5
	5

	22
	5
	5
	5
	5
	5

	23
	4
	4
	4
	4
	4

	24
	3
	4
	4
	4
	4

	25
	5
	5
	5
	5
	4

	26
	5
	5
	5
	4
	5

	27
	5
	3
	4
	4
	3

	28
	3
	3
	3
	3
	3

	29
	4
	4
	3
	4
	5

	30
	4
	4
	4
	4
	4

	31
	5
	5
	5
	5
	5

	32
	4
	4
	4
	4
	4

	33
	4
	4
	4
	4
	4

	34
	5
	5
	5
	5
	5

	35
	5
	5
	5
	5
	5

	36
	5
	5
	5
	5
	5

	37
	5
	5
	4
	5
	5

	38
	4
	4
	4
	3
	4

	39
	4
	4
	4
	4
	4

	40
	5
	5
	5
	5
	5

	41
	4
	4
	4
	4
	4

	42
	4
	4
	4
	4
	4

	43
	3
	3
	3
	3
	3

	44
	4
	4
	4
	4
	4

	45
	5
	5
	5
	5
	5

	46
	4
	4
	4
	4
	4

	47
	4
	4
	4
	4
	4

	48
	5
	5
	5
	5
	5

	49
	4
	4
	4
	4
	4

	50
	3
	3
	3
	3
	3

	51
	4
	3
	4
	4
	4

	52
	4
	3
	4
	4
	5

	53
	3
	4
	3
	3
	4

	54
	5
	5
	5
	5
	5

	55
	4
	4
	3
	4
	3

	56
	5
	5
	5
	5
	5

	57
	4
	4
	5
	4
	5

	58
	5
	5
	5
	5
	5

	59
	5
	5
	5
	5
	5

	60
	4
	4
	5
	4
	4

	61
	5
	5
	5
	5
	5

	62
	4
	4
	4
	4
	4

	63
	4
	5
	5
	5
	5

	64
	4
	4
	4
	4
	4

	65
	5
	5
	5
	5
	5

	66
	4
	4
	4
	3
	4

	67
	5
	5
	5
	5
	5

	68
	4
	4
	4
	4
	4

	69
	4
	4
	4
	4
	4

	70
	4
	4
	4
	4
	4

	71
	3
	3
	3
	3
	3

	72
	5
	5
	5
	5
	5

	73
	5
	5
	5
	5
	5

	74
	4
	4
	4
	4
	4

	75
	5
	5
	4
	4
	4

	76
	4
	4
	4
	4
	4

	77
	5
	5
	5
	5
	5

	78
	4
	4
	4
	4
	4

	79
	4
	4
	4
	4
	4

	80
	4
	4
	4
	4
	4

	81
	4
	4
	5
	5
	5

	82
	4
	4
	5
	5
	5

	83
	5
	5
	5
	5
	5

	84
	5
	5
	5
	5
	4

	85
	5
	5
	5
	5
	4

	86
	4
	5
	4
	4
	4

	87
	5
	5
	4
	4
	4

	88
	4
	4
	4
	4
	5

	89
	4
	4
	4
	4
	4

	90
	4
	5
	4
	5
	5

	91
	4
	3
	4
	4
	5

	92
	4
	3
	3
	4
	4

	93
	5
	5
	5
	5
	5

	94
	4
	4
	4
	4
	4

	95
	4
	4
	4
	4
	4

	96
	4
	4
	4
	4
	4

	97
	4
	4
	4
	4
	4

	98
	5
	5
	5
	5
	5

	99
	5
	4
	4
	5
	4

	100
	5
	4
	5
	5
	5

	101
	5
	5
	5
	5
	5

	102
	4
	4
	4
	4
	4

	103
	4
	5
	5
	5
	5

	104
	4
	4
	4
	4
	4

	105
	5
	5
	5
	5
	5

	106
	4
	4
	4
	3
	4

	107
	5
	5
	5
	5
	5

	108
	4
	4
	4
	4
	4

	109
	4
	4
	4
	4
	4

	110
	4
	4
	4
	4
	4

	111
	3
	3
	3
	3
	3

	112
	5
	5
	5
	5
	5

	113
	5
	5
	5
	5
	5

	114
	4
	4
	4
	4
	4

	115
	5
	5
	4
	4
	4

	116
	4
	4
	4
	4
	4

	117
	5
	5
	5
	5
	5

	118
	4
	4
	4
	4
	4

	119
	4
	4
	4
	4
	4

	120
	4
	4
	4
	4
	4

	121
	4
	4
	5
	5
	5

	122
	4
	4
	5
	5
	5

	123
	5
	5
	5
	5
	5

	124
	5
	5
	5
	5
	4

	125
	5
	5
	5
	5
	4

	126
	4
	5
	4
	4
	4

	127
	5
	5
	4
	4
	4

	128
	4
	4
	4
	4
	5

	129
	4
	4
	4
	4
	4

	130
	4
	5
	4
	5
	5

	131
	4
	3
	4
	4
	5

	132
	4
	3
	3
	4
	4

	133
	5
	5
	5
	5
	5

	134
	4
	4
	4
	4
	4

	135
	4
	4
	4
	4
	4

	136
	4
	4
	4
	4
	4

	137
	4
	4
	4
	4
	4

	138
	5
	5
	5
	5
	5

	139
	5
	4
	4
	5
	4

	140
	5
	4
	5
	5
	5

	141
	5
	5
	5
	5
	5

	142
	5
	5
	5
	5
	5

	143
	4
	4
	4
	4
	4

	144
	3
	4
	4
	4
	4

	145
	5
	5
	5
	5
	4

	146
	5
	5
	5
	4
	5

	147
	5
	3
	4
	4
	3

	148
	3
	3
	3
	3
	3

	149
	4
	4
	3
	4
	5

	150
	4
	4
	4
	4
	4

	151
	5
	5
	5
	5
	5

	152
	4
	4
	4
	4
	4

	153
	4
	4
	4
	4
	4

	154
	5
	5
	5
	5
	5

	155
	5
	5
	5
	5
	5

	156
	5
	5
	5
	5
	5

	157
	5
	5
	4
	5
	5

	158
	4
	4
	4
	3
	4

	159
	4
	4
	4
	4
	4

	160
	5
	5
	5
	5
	5

	161
	4
	4
	4
	4
	4

	162
	4
	4
	4
	4
	4

	163
	3
	3
	3
	3
	3

	164
	4
	4
	4
	4
	4

	165
	5
	5
	5
	5
	5

	166
	4
	4
	4
	4
	4

	167
	4
	4
	4
	4
	4

	168
	5
	5
	5
	5
	5

	169
	4
	4
	4
	4
	4

	170
	3
	3
	3
	3
	3

	171
	4
	3
	4
	4
	4

	172
	4
	3
	4
	4
	5

	173
	3
	4
	3
	3
	4

	174
	5
	5
	5
	5
	5

	175
	4
	4
	3
	4
	3

	176
	5
	5
	5
	5
	5

	177
	4
	4
	5
	4
	5

	178
	5
	5
	5
	5
	5

	179
	5
	5
	5
	5
	5

	180
	4
	4
	5
	4
	4

	181
	4
	4
	5
	5
	5

	182
	4
	4
	5
	5
	5

	183
	5
	5
	5
	5
	5

	184
	5
	5
	5
	5
	4

	185
	5
	5
	5
	5
	4

	186
	4
	5
	4
	4
	4

	187
	5
	5
	4
	4
	4

	188
	4
	4
	4
	4
	5

	189
	4
	4
	4
	4
	4

	190
	4
	5
	4
	5
	5

	191
	4
	3
	4
	4
	5

	192
	4
	3
	3
	4
	4

	193
	5
	5
	5
	5
	5

	194
	4
	4
	4
	4
	4

	195
	4
	4
	4
	4
	4

	196
	4
	4
	4
	4
	4

	197
	4
	4
	4
	4
	4

	198
	5
	5
	5
	5
	5

	199
	5
	4
	4
	5
	4

	200
	5
	4
	5
	5
	5

	201
	5
	4
	5
	5
	3

	202
	3
	4
	4
	4
	5

	203
	5
	5
	5
	5
	5

	204
	4
	4
	4
	4
	4

	205
	5
	5
	5
	5
	5

	206
	5
	5
	5
	5
	5

	207
	5
	5
	5
	5
	5

	208
	5
	5
	5
	5
	5

	209
	4
	4
	4
	4
	4

	210
	5
	5
	5
	5
	5

	211
	5
	5
	5
	5
	5

	212
	5
	5
	5
	5
	5

	213
	4
	4
	4
	4
	4

	214
	3
	4
	4
	4
	4

	215
	5
	5
	5
	5
	4

	216
	5
	5
	5
	4
	5

	217
	5
	3
	4
	4
	3

	218
	3
	3
	3
	3
	3

	219
	4
	4
	3
	4
	5

	220
	4
	4
	4
	4
	4

	221
	5
	5
	5
	5
	5

	222
	4
	4
	4
	4
	4

	223
	4
	4
	4
	4
	4

	224
	5
	5
	5
	5
	5

	225
	5
	5
	5
	5
	5

	226
	5
	5
	5
	5
	5

	227
	5
	5
	4
	5
	5

	228
	4
	4
	4
	3
	4

	229
	4
	4
	4
	4
	4

	230
	5
	5
	5
	5
	5

	231
	4
	4
	4
	4
	4

	232
	4
	4
	4
	4
	4

	233
	3
	3
	3
	3
	3

	234
	4
	4
	4
	4
	4

	235
	5
	5
	5
	5
	5

	236
	4
	4
	4
	4
	4

	237
	4
	4
	4
	4
	4

	238
	5
	5
	5
	5
	5

	239
	4
	4
	4
	4
	4

	240
	3
	3
	3
	3
	3

	241
	4
	3
	4
	4
	4

	242
	4
	3
	4
	4
	5

	243
	3
	4
	3
	3
	4

	244
	5
	5
	5
	5
	5

	245
	4
	4
	3
	4
	3

	246
	5
	5
	5
	5
	5

	247
	4
	4
	5
	4
	5

	248
	5
	5
	5
	5
	5

	249
	5
	5
	5
	5
	5

	250
	4
	4
	5
	4
	4

	251
	5
	5
	5
	5
	5

	252
	4
	4
	4
	4
	4

	253
	4
	5
	5
	5
	5

	254
	4
	4
	4
	4
	4

	255
	5
	5
	5
	5
	5

	256
	4
	4
	4
	3
	4

	257
	5
	5
	5
	5
	5

	258
	4
	4
	4
	4
	4

	259
	4
	4
	4
	4
	4

	260
	4
	4
	4
	4
	4

	261
	3
	3
	3
	3
	3

	262
	5
	5
	5
	5
	5

	263
	5
	5
	5
	5
	5

	264
	4
	4
	4
	4
	4

	265
	5
	5
	4
	4
	4

	266
	4
	4
	4
	4
	4

	267
	5
	5
	5
	5
	5

	268
	4
	4
	4
	4
	4

	269
	4
	4
	4
	4
	4

	270
	4
	4
	4
	4
	4

	271
	4
	4
	5
	5
	5

	272
	4
	4
	5
	5
	5

	273
	5
	5
	5
	5
	5

	274
	5
	5
	5
	5
	4

	275
	5
	5
	5
	5
	4

	276
	4
	5
	4
	4
	4

	277
	5
	5
	4
	4
	4

	278
	4
	4
	4
	4
	5

	279
	4
	4
	4
	4
	4

	280
	4
	5
	4
	5
	5

	281
	4
	3
	4
	4
	5

	282
	4
	3
	3
	4
	4

	283
	5
	5
	5
	5
	5

	284
	4
	4
	4
	4
	4

	285
	4
	4
	4
	4
	4

	286
	4
	4
	4
	4
	4

	287
	4
	4
	4
	4
	4

	288
	5
	5
	5
	5
	5

	289
	5
	4
	4
	5
	4

	290
	5
	4
	5
	5
	5

	291
	5
	5
	5
	5
	5

	292
	4
	4
	4
	4
	4

	293
	4
	5
	5
	5
	5

	294
	4
	4
	4
	4
	4

	295
	5
	5
	5
	5
	5

	296
	4
	4
	4
	3
	4

	297
	5
	5
	5
	5
	5

	298
	4
	4
	4
	4
	4

	299
	4
	4
	4
	4
	4

	300
	4
	4
	4
	4
	4

	301
	3
	3
	3
	3
	3

	302
	5
	5
	5
	5
	5

	303
	5
	5
	5
	5
	5

	304
	4
	4
	4
	4
	4

	305
	5
	5
	4
	4
	4

	306
	4
	4
	4
	4
	4

	307
	5
	5
	5
	5
	5

	308
	4
	4
	4
	4
	4

	309
	4
	4
	4
	4
	4

	310
	4
	4
	4
	4
	4

	311
	4
	4
	5
	5
	5

	312
	4
	4
	5
	5
	5

	313
	5
	5
	5
	5
	5

	314
	5
	5
	5
	5
	4

	315
	5
	5
	5
	5
	4

	316
	4
	5
	4
	4
	4

	317
	5
	5
	4
	4
	4

	318
	4
	4
	4
	4
	5

	319
	4
	4
	4
	4
	4

	320
	4
	5
	4
	5
	5

	321
	4
	3
	4
	4
	5

	322
	4
	3
	3
	4
	4

	323
	5
	5
	5
	5
	5

	324
	4
	4
	4
	4
	4

	325
	4
	4
	4
	4
	4

	326
	4
	4
	4
	4
	4

	327
	4
	4
	4
	4
	4

	328
	5
	5
	5
	5
	5

	329
	5
	4
	4
	5
	4

	330
	5
	4
	5
	5
	5

	331
	5
	5
	5
	5
	5

	332
	5
	5
	5
	5
	5

	333
	4
	4
	4
	4
	4

	334
	3
	4
	4
	4
	4

	335
	5
	5
	5
	5
	4

	336
	5
	5
	5
	4
	5

	337
	5
	3
	4
	4
	3

	338
	3
	3
	3
	3
	3

	339
	4
	4
	3
	4
	5

	340
	4
	4
	4
	4
	4

	341
	5
	5
	5
	5
	5

	342
	4
	4
	4
	4
	4

	343
	4
	4
	4
	4
	4

	344
	5
	5
	5
	5
	5

	345
	5
	5
	5
	5
	5

	346
	5
	5
	5
	5
	5

	347
	5
	5
	4
	5
	5

	348
	4
	4
	4
	3
	4

	349
	4
	4
	4
	4
	4

	350
	5
	5
	5
	5
	5

	351
	4
	4
	4
	4
	4

	352
	4
	4
	4
	4
	4

	353
	3
	3
	3
	3
	3

	354
	4
	4
	4
	4
	4

	355
	5
	5
	5
	5
	5

	356
	4
	4
	4
	4
	4

	357
	4
	4
	4
	4
	4

	358
	5
	5
	5
	5
	5

	359
	4
	4
	4
	4
	4

	360
	3
	3
	3
	3
	3

	361
	4
	3
	4
	4
	4

	362
	4
	3
	4
	4
	5

	363
	3
	4
	3
	3
	4

	364
	5
	5
	5
	5
	5

	365
	4
	4
	3
	4
	3

	366
	5
	5
	5
	5
	5

	367
	4
	4
	5
	4
	5

	368
	5
	5
	5
	5
	5

	369
	5
	5
	5
	5
	5

	370
	4
	4
	5
	4
	4

	371
	4
	4
	5
	5
	5

	372
	4
	4
	5
	5
	5

	373
	5
	5
	5
	5
	5

	374
	5
	5
	5
	5
	4

	375
	5
	5
	5
	5
	4

	376
	4
	5
	4
	4
	4

	377
	5
	5
	4
	4
	4

	378
	4
	4
	4
	4
	5

	379
	4
	4
	4
	4
	4

	380
	4
	5
	4
	5
	5

	381
	4
	3
	4
	4
	5

	382
	4
	3
	3
	4
	4

	383
	5
	5
	5
	5
	5

	384
	4
	4
	4
	4
	4

	Mean
	4,35
	4,3
	4,33
	4,34
	4,38

	Σ Mean
	4,34
	 
	 
	 
	 



d. Variabel Minat Beli (Y)
	No.
	Y_P1
	Y_P2
	Y_P3
	Y_P4

	1
	4
	4
	4
	3

	2
	3
	4
	3
	3

	3
	5
	5
	3
	3

	4
	4
	4
	4
	4

	5
	4
	4
	4
	4

	6
	5
	4
	4
	4

	7
	4
	4
	4
	4

	8
	5
	5
	4
	4

	9
	4
	4
	4
	3

	10
	5
	5
	5
	5

	11
	4
	4
	4
	3

	12
	5
	4
	5
	3

	13
	5
	5
	5
	5

	14
	5
	4
	4
	3

	15
	5
	5
	5
	5

	16
	4
	4
	4
	4

	17
	5
	5
	5
	5

	18
	5
	5
	5
	5

	19
	3
	4
	4
	3

	20
	5
	5
	5
	5

	21
	5
	5
	3
	3

	22
	5
	5
	5
	5

	23
	4
	4
	3
	3

	24
	3
	2
	4
	3

	25
	4
	5
	5
	5

	26
	5
	5
	5
	4

	27
	5
	4
	3
	4

	28
	5
	3
	3
	3

	29
	4
	4
	5
	5

	30
	4
	4
	3
	3

	31
	5
	5
	5
	5

	32
	4
	4
	4
	4

	33
	4
	4
	4
	4

	34
	5
	5
	5
	5

	35
	5
	5
	5
	5

	36
	5
	5
	5
	5

	37
	5
	5
	5
	5

	38
	4
	3
	3
	3

	39
	4
	4
	4
	4

	40
	5
	5
	5
	5

	41
	4
	3
	4
	4

	42
	4
	4
	4
	4

	43
	3
	3
	3
	3

	44
	4
	2
	3
	3

	45
	5
	5
	5
	5

	46
	4
	4
	4
	4

	47
	4
	4
	4
	4

	48
	5
	5
	5
	4

	49
	4
	4
	4
	4

	50
	3
	3
	3
	3

	51
	4
	4
	4
	4

	52
	4
	3
	4
	3

	53
	3
	2
	4
	3

	54
	5
	5
	5
	5

	55
	5
	5
	5
	5

	56
	5
	5
	5
	5

	57
	5
	5
	5
	4

	58
	5
	5
	4
	4

	59
	5
	5
	5
	5

	60
	4
	3
	4
	5

	61
	5
	5
	5
	4

	62
	4
	4
	4
	4

	63
	4
	4
	4
	4

	64
	5
	5
	5
	4

	65
	5
	5
	5
	5

	66
	4
	5
	4
	4

	67
	5
	5
	5
	5

	68
	4
	4
	4
	4

	69
	4
	4
	4
	4

	70
	5
	4
	4
	3

	71
	3
	3
	3
	3

	72
	5
	5
	4
	4

	73
	4
	5
	4
	4

	74
	4
	2
	4
	2

	75
	5
	4
	4
	4

	76
	4
	4
	4
	4

	77
	5
	5
	5
	5

	78
	4
	3
	4
	4

	79
	4
	4
	4
	4

	80
	4
	4
	4
	4

	81
	4
	4
	5
	5

	82
	5
	5
	5
	5

	83
	5
	5
	5
	5

	84
	5
	5
	5
	4

	85
	5
	4
	4
	4

	86
	5
	4
	5
	4

	87
	4
	4
	5
	4

	88
	4
	4
	4
	4

	89
	4
	4
	4
	4

	90
	4
	4
	4
	4

	91
	4
	4
	4
	2

	92
	4
	4
	5
	5

	93
	5
	5
	4
	4

	94
	4
	4
	4
	4

	95
	2
	2
	4
	4

	96
	4
	4
	3
	4

	97
	4
	4
	4
	4

	98
	5
	5
	5
	5

	99
	4
	3
	3
	3

	100
	4
	4
	5
	5

	101
	5
	5
	5
	4

	102
	4
	4
	4
	4

	103
	4
	4
	4
	4

	104
	5
	5
	5
	4

	105
	5
	5
	5
	5

	106
	4
	5
	4
	4

	107
	5
	5
	5
	5

	108
	4
	4
	4
	4

	109
	4
	4
	4
	4

	110
	5
	4
	4
	3

	111
	3
	3
	3
	3

	112
	5
	5
	4
	4

	113
	4
	5
	4
	4

	114
	4
	2
	4
	2

	115
	5
	4
	4
	4

	116
	4
	4
	4
	4

	117
	5
	5
	5
	5

	118
	4
	3
	4
	4

	119
	4
	4
	4
	4

	120
	4
	4
	4
	4

	121
	4
	4
	5
	5

	122
	5
	5
	5
	5

	123
	5
	5
	5
	5

	124
	5
	5
	5
	4

	125
	5
	4
	4
	4

	126
	5
	4
	5
	4

	127
	4
	4
	5
	4

	128
	4
	4
	4
	4

	129
	4
	4
	4
	4

	130
	4
	4
	4
	4

	131
	4
	4
	4
	2

	132
	4
	4
	5
	5

	133
	5
	5
	4
	4

	134
	4
	4
	4
	4

	135
	2
	2
	4
	4

	136
	4
	4
	3
	4

	137
	4
	4
	4
	4

	138
	5
	5
	5
	5

	139
	4
	3
	3
	3

	140
	4
	4
	5
	5

	141
	5
	5
	3
	3

	142
	5
	5
	5
	5

	143
	4
	4
	3
	3

	144
	3
	2
	4
	3

	145
	4
	5
	5
	5

	146
	5
	5
	5
	4

	147
	5
	4
	3
	4

	148
	5
	3
	3
	3

	149
	4
	4
	5
	5

	150
	4
	4
	3
	3

	151
	5
	5
	5
	5

	152
	4
	4
	4
	4

	153
	4
	4
	4
	4

	154
	5
	5
	5
	5

	155
	5
	5
	5
	5

	156
	5
	5
	5
	5

	157
	5
	5
	5
	5

	158
	4
	3
	3
	3

	159
	4
	4
	4
	4

	160
	5
	5
	5
	5

	161
	4
	3
	4
	4

	162
	4
	4
	4
	4

	163
	3
	3
	3
	3

	164
	4
	2
	3
	3

	165
	5
	5
	5
	5

	166
	4
	4
	4
	4

	167
	4
	4
	4
	4

	168
	5
	5
	5
	4

	169
	4
	4
	4
	4

	170
	3
	3
	3
	3

	171
	4
	4
	4
	4

	172
	4
	3
	4
	3

	173
	3
	2
	4
	3

	174
	5
	5
	5
	5

	175
	5
	5
	5
	5

	176
	5
	5
	5
	5

	177
	5
	5
	5
	4

	178
	5
	5
	4
	4

	179
	5
	5
	5
	5

	180
	4
	3
	4
	5

	181
	4
	4
	5
	5

	182
	5
	5
	5
	5

	183
	5
	5
	5
	5

	184
	5
	5
	5
	4

	185
	5
	4
	4
	4

	186
	5
	4
	5
	4

	187
	4
	4
	5
	4

	188
	4
	4
	4
	4

	189
	4
	4
	4
	4

	190
	4
	4
	4
	4

	191
	4
	4
	4
	2

	192
	4
	4
	5
	5

	193
	5
	5
	4
	4

	194
	4
	4
	4
	4

	195
	2
	2
	4
	4

	196
	4
	4
	3
	4

	197
	4
	4
	4
	4

	198
	5
	5
	5
	5

	199
	4
	3
	3
	3

	200
	4
	4
	5
	5

	201
	4
	4
	4
	3

	202
	5
	4
	5
	3

	203
	5
	5
	5
	5

	204
	5
	4
	4
	3

	205
	5
	5
	5
	5

	206
	4
	4
	4
	4

	207
	5
	5
	5
	5

	208
	5
	5
	5
	5

	209
	3
	4
	4
	3

	210
	5
	5
	5
	5

	211
	5
	5
	3
	3

	212
	5
	5
	5
	5

	213
	4
	4
	3
	3

	214
	3
	2
	4
	3

	215
	4
	5
	5
	5

	216
	5
	5
	5
	4

	217
	5
	4
	3
	4

	218
	5
	3
	3
	3

	219
	4
	4
	5
	5

	220
	4
	4
	3
	3

	221
	5
	5
	5
	5

	222
	4
	4
	4
	4

	223
	4
	4
	4
	4

	224
	5
	5
	5
	5

	225
	5
	5
	5
	5

	226
	5
	5
	5
	5

	227
	5
	5
	5
	5

	228
	4
	3
	3
	3

	229
	4
	4
	4
	4

	230
	5
	5
	5
	5

	231
	4
	3
	4
	4

	232
	4
	4
	4
	4

	233
	3
	3
	3
	3

	234
	4
	2
	3
	3

	235
	5
	5
	5
	5

	236
	4
	4
	4
	4

	237
	4
	4
	4
	4

	238
	5
	5
	5
	4

	239
	4
	4
	4
	4

	240
	3
	3
	3
	3

	241
	4
	4
	4
	4

	242
	4
	3
	4
	3

	243
	3
	2
	4
	3

	244
	5
	5
	5
	5

	245
	5
	5
	5
	5

	246
	5
	5
	5
	5

	247
	5
	5
	5
	4

	248
	5
	5
	4
	4

	249
	5
	5
	5
	5

	250
	4
	3
	4
	5

	251
	5
	5
	5
	4

	252
	4
	4
	4
	4

	253
	4
	4
	4
	4

	254
	5
	5
	5
	4

	255
	5
	5
	5
	5

	256
	4
	5
	4
	4

	257
	5
	5
	5
	5

	258
	4
	4
	4
	4

	259
	4
	4
	4
	4

	260
	5
	4
	4
	3

	261
	3
	3
	3
	3

	262
	5
	5
	4
	4

	263
	4
	5
	4
	4

	264
	4
	2
	4
	2

	265
	5
	4
	4
	4

	266
	4
	4
	4
	4

	267
	5
	5
	5
	5

	268
	4
	3
	4
	4

	269
	4
	4
	4
	4

	270
	4
	4
	4
	4

	271
	4
	4
	5
	5

	272
	5
	5
	5
	5

	273
	5
	5
	5
	5

	274
	5
	5
	5
	4

	275
	5
	4
	4
	4

	276
	5
	4
	5
	4

	277
	4
	4
	5
	4

	278
	4
	4
	4
	4

	279
	4
	4
	4
	4

	280
	4
	4
	4
	4

	281
	4
	4
	4
	2

	282
	4
	4
	5
	5

	283
	5
	5
	4
	4

	284
	4
	4
	4
	4

	285
	2
	2
	4
	4

	286
	4
	4
	3
	4

	287
	4
	4
	4
	4

	288
	5
	5
	5
	5

	289
	4
	3
	3
	3

	290
	4
	4
	5
	5

	291
	5
	5
	5
	4

	292
	4
	4
	4
	4

	293
	4
	4
	4
	4

	294
	5
	5
	5
	4

	295
	5
	5
	5
	5

	296
	4
	5
	4
	4

	297
	5
	5
	5
	5

	298
	4
	4
	4
	4

	299
	4
	4
	4
	4

	300
	5
	4
	4
	3

	301
	3
	3
	3
	3

	302
	5
	5
	4
	4

	303
	4
	5
	4
	4

	304
	4
	2
	4
	2

	305
	5
	4
	4
	4

	306
	4
	4
	4
	4

	307
	5
	5
	5
	5

	308
	4
	3
	4
	4

	309
	4
	4
	4
	4

	310
	4
	4
	4
	4

	311
	4
	4
	5
	5

	312
	5
	5
	5
	5

	313
	5
	5
	5
	5

	314
	5
	5
	5
	4

	315
	5
	4
	4
	4

	316
	5
	4
	5
	4

	317
	4
	4
	5
	4

	318
	4
	4
	4
	4

	319
	4
	4
	4
	4

	320
	4
	4
	4
	4

	321
	4
	4
	4
	2

	322
	4
	4
	5
	5

	323
	5
	5
	4
	4

	324
	4
	4
	4
	4

	325
	2
	2
	4
	4

	326
	4
	4
	3
	4

	327
	4
	4
	4
	4

	328
	5
	5
	5
	5

	329
	4
	3
	3
	3

	330
	4
	4
	5
	5

	331
	5
	5
	3
	3

	332
	5
	5
	5
	5

	333
	4
	4
	3
	3

	334
	3
	2
	4
	3

	335
	4
	5
	5
	5

	336
	5
	5
	5
	4

	337
	5
	4
	3
	4

	338
	5
	3
	3
	3

	339
	4
	4
	5
	5

	340
	4
	4
	3
	3

	341
	5
	5
	5
	5

	342
	4
	4
	4
	4

	343
	4
	4
	4
	4

	344
	5
	5
	5
	5

	345
	5
	5
	5
	5

	346
	5
	5
	5
	5

	347
	5
	5
	5
	5

	348
	4
	3
	3
	3

	349
	4
	4
	4
	4

	350
	5
	5
	5
	5

	351
	4
	3
	4
	4

	352
	4
	4
	4
	4

	353
	3
	3
	3
	3

	354
	4
	2
	3
	3

	355
	5
	5
	5
	5

	356
	4
	4
	4
	4

	357
	4
	4
	4
	4

	358
	5
	5
	5
	4

	359
	4
	4
	4
	4

	360
	3
	3
	3
	3

	361
	4
	4
	4
	4

	362
	4
	3
	4
	3

	363
	3
	2
	4
	3

	364
	5
	5
	5
	5

	365
	5
	5
	5
	5

	366
	5
	5
	5
	5

	367
	5
	5
	5
	4

	368
	5
	5
	4
	4

	369
	5
	5
	5
	5

	370
	4
	3
	4
	5

	371
	4
	4
	5
	5

	372
	5
	5
	5
	5

	373
	5
	5
	5
	5

	374
	5
	5
	5
	4

	375
	5
	4
	4
	4

	376
	5
	4
	5
	4

	377
	4
	4
	5
	4

	378
	4
	4
	4
	4

	379
	4
	4
	4
	4

	380
	4
	4
	4
	4

	381
	4
	4
	4
	2

	382
	4
	4
	5
	5

	383
	5
	5
	4
	4

	384
	4
	4
	4
	4

	Mean
	4,35
	4,16
	4,26
	4,07

	Σ Mean
	4,21
	 
	 
	 


























Lampiran V Output SmartPLS

a. Hasil Evaluasi Model Pengukuran (Outer Model)

	Outer Loadings

	
	
	
	
	

	 
	Harga
	Kemasan
	Minat Beli
	Sikap

	X1_P1
	 
	0,770
	 
	 

	X1_P2
	 
	0,852
	 
	 

	X1_P3
	 
	0,854
	 
	 

	X1_P4
	 
	0,838
	 
	 

	X2_P1
	0,852
	 
	 
	 

	X2_P2
	0,904
	 
	 
	 

	X2_P3
	0,921
	 
	 
	 

	X2_P4
	0,907
	 
	 
	 

	Y_P1
	 
	 
	0,799
	 

	Y_P2
	 
	 
	0,888
	 

	Y_P3
	 
	 
	0,840
	 

	Y_P4
	 
	 
	0,833
	 

	Z_P1
	 
	 
	 
	0,887

	Z_P2
	 
	 
	 
	0,867

	Z_P3
	 
	 
	 
	0,913

	Z_P4
	 
	 
	 
	0,930

	Z_P5
	 
	 
	 
	0,802



	Fornell-Larcker Criterion

	
	
	
	
	

	 
	Harga
	Kemasan
	Minat Beli
	Sikap

	Harga
	0,896
	 
	 
	 

	Kemasan
	0,529
	0,829
	 
	 

	Minat Beli
	0,654
	0,619
	0,841
	 

	Sikap
	0,584
	0,637
	0,754
	0,881



	Construct Reliability and Validity

	
	
	
	
	

	 
	Cronbach's Alpha
	rho_A
	Composite Reliability
	Average Variance Extracted (AVE)

	Harga
	0,919
	0,931
	0,942
	0,804

	Kemasan
	0,848
	0,849
	0,898
	0,687

	Minat Beli
	0,861
	0,866
	0,906
	0,707

	Sikap
	0,927
	0,930
	0,945
	0,776



b. Hasil Evaluasi Model Struktural (Inner Model)

	R Square
	
	

	
	
	

	 
	R Square
	R Square Adjusted

	Minat Beli
	0,651
	0,648

	Sikap
	0,490
	0,487



	f Square
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	 
	Harga
	Kemasan
	Minat Beli
	Sikap

	Harga
	 
	 
	0,145
	0,166

	Kemasan
	 
	 
	0,040
	0,293

	Minat Beli
	 
	 
	 
	 

	Sikap
	 
	 
	0,346
	 



	Path Coefficients
	
	
	
	
	

	Mean, STDEV, T-Values, P-Values

	
	
	
	
	
	

	 
	Original Sample (O)
	Sample Mean (M)
	Standard Deviation (STDEV)
	T Statistics (|O/STDEV|)
	P Values

	Harga -> Minat Beli
	0,287
	0,284
	0,044
	6,466
	0,000

	Harga -> Sikap
	0,343
	0,347
	0,046
	7,489
	0,000

	Kemasan -> Minat Beli
	0,157
	0,158
	0,040
	3,975
	0,000

	Kemasan -> Sikap
	0,455
	0,453
	0,042
	10,745
	0,000

	Sikap -> Minat Beli
	0,486
	0,491
	0,043
	11,290
	0,000



	Total Indirect Effects
	
	
	
	
	

	Mean, STDEV, T-Values, P-Values

	
	
	
	
	
	

	 
	Original Sample (O)
	Sample Mean (M)
	Standard Deviation (STDEV)
	T Statistics (|O/STDEV|)
	P Values

	Harga -> Minat Beli
	0,167
	0,170
	0,028
	5,856
	0,000

	Harga -> Sikap
	 
	 
	 
	 
	 

	Kemasan -> Minat Beli
	0,221
	0,222
	0,030
	7,485
	0,000

	Kemasan -> Sikap
	 
	 
	 
	 
	 

	Sikap -> Minat Beli
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