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ABSTRACT 

The increasing public interest in traditional clothing in Bali has created business 
opportunities in the traditional clothing market. This situation requires business actors 
to effectively attract consumer purchase intentions. This study aims to examine the 
influence of word of mouth, price, and product quality on consumer purchase intention, 
both partially and simultaneously. The research was conducted at Cerry Kebaya outlets 
in Denpasar and Ubud, with a purposive sample of 112 consumers. Data were collected 
using observation, interviews, literature review, documentation, and questionnaires 
measured on a five-point Likert scale. Multiple linear regression was used after testing 
for validity and reliability. The results show that word of mouth, price, and product 
quality each have a significant positive effect on purchase intention individually and 
collectively. Recommendations include enhancing word of mouth communication, 
evaluating pricing strategies, and improving product material quality. 
Keywords: Word Of Mouth; Price; Product Quality; Purchase Intention 
 
 

ABSTRAK 
Meningkatnya minat masyarakat Bali terhadap pakaian adat membuka peluang usaha di 
bidang penjualan pakaian tradisional. Kondisi ini menuntut pelaku usaha untuk mampu 
meningkatkan minat beli konsumen secara efektif. Penelitian ini bertujuan untuk 
menganalisis pengaruh word of mouth, harga, dan kualitas produk terhadap minat beli 
konsumen, baik secara parsial maupun simultan. Penelitian dilakukan di outlet Cerry 
Kebaya Denpasar dan Ubud dengan sampel purposive sebanyak 112 konsumen. 
Pengumpulan data dilakukan melalui observasi, wawancara, studi pustaka, dokumentasi, 
dan kuesioner dengan skala Likert lima poin. Analisis regresi linear berganda digunakan 
setelah uji validitas dan reliabilitas. Hasil menunjukkan bahwa word of mouth, harga, dan 
kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli baik secara parsial 
maupun simultan. Saran meliputi peningkatan komunikasi word of mouth, evaluasi 
strategi harga, dan perbaikan kualitas bahan produk. 
Kata Kunci: Word of Mouth; Harga; Kualitas Produk; Minat Beli 

Pendahuluan 

Bali merupiakan salah isatu daerah idi Indonesia yang memiliki ikekayaan budaya iyang 

sangat beragami, termasuk dalam hal ipakaian adat. iPakaian adat Bali tidak ihanya digunakan 

pada upacara tradisional idan kegiatan persembahyangan, itetapi juga telah menjadi bagian 

idari aktivitas sehari-hari, iseperti bekerja dan bersekolah (Anwar & Wardani, 2021). iUntuk 

mendukung pelestarian pakaian adat, iGubernur Bali mengeluarkan Peraturan Gubernur Bali 

iNomor 79 Tahun 2018 tentang iHari Penggunaan Busana Adat Bali yang imewajibkan 
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penggunaan pakaian adat ipada hari-hari itertentu. Kebijakan ini membuka ipeluang bagi 

pelaku usaha idalam produksi dan penjualan pakaian iadat karena meningkatnya minat 

masyarakat iterhadap penggunaan busana tradisional (Winata et al., 2023). iFenomena ini 

mendorong tumbuhnya butik idan toko kebaya di berbagai iwilayah, termasuk Denpasar dan 

iUbud, sehingga persaingan di isektor ini semakin ketat (Monica Tiara & Widaningsih Sri, 

2020). Semakin ibanyaknya pilihan produk yang tersedia turut memengaruhi ikeputusan 

konsumen dalam melakukan ipembelian. Oleh karena itui, memahami faktor-faktor yang 

imemengaruhi minat beli menjadi penting ibagi kelangsungan usaha di iindustri ini (Sualang 

et al., 2023). 

Minat beli imerupakan ikecenderungan atau keinginan konsumen iuntuk membeli 

suatu iproduk yang muncul sebelum itindakan pembelian dilakukan (Febiyati & Aqmala, 

2022). iMinat beli mencerminkan proses ipengambilan keputusan konsumen yang 

dipengaruhi oleh ifaktor internal maupun eksternal, termasuk persepsii, motivasi, serta 

stimulus dari ilingkungan (Arianto & Difa, 2020). Minat beli juga berkaitan idengan 

bagaimana konsumen menilai kebutuhan dan manfaat iproduk, serta keinginan iuntuk 

mengonsumsinya sesuai dengan harapan ipribadi. Tingkat minat beli idapat memengaruhi 

jumlah kunjungan konsumen, frekuensi pembeliani, serta loyalitas terhadap suatu merek atau 

itoko (Putri et al., 2024). Oleh karena iitu, minat beli menjadi indikator ipenting dalam menilai 

peluang keberhasilan penjualan produk, termasuk idalam industri ipakaian adat di Bali (Ratih 

et al., 2024). 

Word of miouth (WOM) mierupakan salah satu ifaktor eksternal yang dapat 

memengaruhi iminat beli konsumen. WOM iadalah penyampaian informasi, penilaiani, atau 

rekomendasi mengenai suatu iproduk atau jasa oleh individu ikepada orang lain, baik iterkait 

kualitas, pelayanan, imaupun pengalaman penggunaan (Hanisa & Hardini, 2020). Intensitas 

ikomunikasi WOM yang tinggi cenderung imeningkatkan minat beli konsumen karena calon 

ipembeli memperoleh informasi yang lebih idipercaya dari pengalaman orang lain (Nursal et 

al., 2023). Dengan demikian, strategi iWOM menjadi aspek penting iyang perlu diperhatikan 

oleh pelaku iusaha dalam meningkatkan minat beli dan imendorong keputusan pembelian 

pelanggan (Wintang & Pasharibu, 2021). 

Harga juga imenjadi faktor yang imemengaruhi keputusan konsumen dalam membeli 

iproduk. Harga mencerminkan nilai yang iditukar konsumen dengan manfaat iyang diperoleh 

dari suatu produk, isehingga harga yang sesuai dengan ipersepsi konsumen dapat 

meningkatkan iminat beli (Wiguna et al., 2022). Konsumen cenderung imembandingkan 

harga dengan kualitas, desaini, dan manfaat iproduk sebelum melakukan pembelian. iHarga 
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yang kompetitif dapat imenarik konsumen untuk membeli produk isecara berulang, serta 

meningkatkan idaya saing suatu butik iatau merek (Bulan & Chandra, 2021). Oleh karena itu, 

ipenetapan harga yang tepat menjadi strategi ipenting dalam menarik perhatian ikonsumen 

(Diputra et al., 2021)i. 

Kuailitas produk merupakan ifaktor ipenting lainnya iyang imemengaruhi iminat beli 

konsumeni. Kualitas mengacu ipada kemampuan produk dalam memenuhi harapan 

ikonsumen, yang imencakup iaspek bahani, idesaini, daya tahani, serta iestetika (Algiffary et al., 

2020a). iProduk idengan ikualitas yang baik imampu imemberikan kepuasan iyang lebih itinggi 

idan imemperkuat ipersepsi inilai produk idi mata ikonsumen (Saraswati et al., 2022). Dalam 

konteks ibutik kebayai, ikualitas bahani, ketahanan, iserta keindahan desain menjadi ifaktor 

iutama yang dipertimbangkan ioleh ikonsumen idalam memilih iproduk (Algiffary et al., 

2020b)i. Oleh ikarena iitui, imenjaga idan imeningkatkan ikualitas iproduk menjadi iilangkah 

penting iuntuk imeningkatkan iminat ibeli ikonsumen (Novitasari & Handayani, 2022). 

Permasalahan minat beli di Cerry Kebaya terlihat dari penurunan penjualan dan 

jumlah konsumen pada outlet Denpasar dan Ubud selama tahun 2025. Data menunjukkan 

penurunan omzet dari Rp2.052 juta menjadi Rp1.964 juta di Denpasar dan dari Rp2.281 juta 

menjadi Rp2.140 juta di Ubud, disertai menurunnya jumlah kunjungan pelanggan, sehingga 

menunjukkan adanya kelemahan dalam strategi pemasaran dan penjualan. Penurunan ini 

juga terlihat pada kategori produk kelas menengah dan premium, yang sebelumnya menjadi 

kontributor utama, namun kini konsumen lebih memilih produk dengan harga lebih 

terjangkau. Selain itu, hasil wawancara dan pra-survei mengindikasikan bahwa 

implementasi WOM di Cerry Kebaya belum optimal. Hanya sebagian kecil konsumen yang 

aktif memberikan rekomendasi atau berbagi pengalaman kepada orang lain, sehingga calon 

pembeli kurang menerima dorongan sosial yang dapat meningkatkan minat beli. Minimnya 

komunikasi interpersonal mengenai pengalaman berbelanja menyebabkan informasi positif 

mengenai produk kurang tersebar di masyarakat. Permasalahan harga dan kualitas produk 

juga menjadi faktor penting yang memengaruhi minat beli. Konsumen menilai harga Cerry 

Kebaya relatif lebih tinggi dibanding pesaing, sementara kualitas produk tidak selalu 

konsisten, baik dari segi bahan, ketahanan, maupun desain. Ketidaksesuaian antara harga 

dan manfaat yang diperoleh menurunkan persepsi nilai (value for money) dan membuat 

konsumen lebih selektif dalam memilih produk, sehingga berdampak pada penurunan minat 

beli. 

Berdasarkan iuraian ifenomena ipenurunan ijumlah penjualan idan ijumlah ikonsumeni, 

iserta temuan iprai-isurvei yang iimenunjukkan iadanya ipermasalahan ipada iaspek iWord iof 
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imouthi, ihargai, iidan ikualitas iiproduk idi iCerry iiKebayai, idapat idikemukakan bahwa iminat ibeli 

ikonsumen belum iterbentuk isecara ioptimali. iPersaingan ibutik kebaya iyang isemakin iketat 

imenuntut iCerry iKebaya iuntuk tidak ihanya imenawarkan iproduk isematai, tetapi ijuga 

imembangun komunikasi iWord iof imouth iyang efektifi, imenetapkan iharga iyang kompetitifi, 

iserta imenjaga ikualitas iproduk iyang konsisten idan isesuai iharapan konsumeni. Oleh karena 

iitui, penelitian iini imenjadi penting iuntuk imenganalisis isecara empiris ipengaruh iWord iof 

mouthi, ihargai, idan ikualitas produk iterhadap iminat ibeli ikonsumen iCerry iKebayai. Hasil 

ipenelitian idiharapkan idapat imenjadi idasar idalam imerumuskan strategi iyang itepat ibagi 

ipengelola iuntuk meningkatkan iminat ibelii, iloyalitas ikonsumeni, idan idaya isaing butik idi 

itengah ipersaingan ipasar iyang semakin ikompetitif. 

Word of mouith iberperan ipenting dalam imembentuk iminat ibeli ikonsumen ikarena 

imenyampaikan informasii, irekomendasii, idan ipengalaman idari ikonsumen isebelumnya 

kepada icalon ipembelii. iIntensitas ikomunikasi dan ikualitas iinformasi imelalui iWOM idapat 

imeningkatkan ikepercayaan dan iketertarikan ikonsumen iuntuk imembeli. Penielitian  

sebelumnya Sualang et al., (2023), Sualang et al., (2023), serta Hanisa & Hardini (2020) 

imenunjukkan ibahwa iWOM berpengaruh ipositif idan isignifikan iterhadap minat ibelii. iOleh 

karena iitui, ihipotesis iparsial idirumuskan isebagai iberikut: 

H1 : Woird of imouth iberpengaruh positif idan isignifikan iterhadap iminat ibeli konsumen idi 

iCerry iKebaya, iDenpasar dan Ubud. 

Hariga iiproduk menjadi ifaktor ipenting yang imemengaruhi iminat ibeli ikarena 

mewakili inilai iyang iharus idibayarkan ikonsumen untuk imemperoleh imanfaat iproduki. 

Konsumen icenderung imembeli iproduk ijika iharga dianggap iwajari, isebanding idengan 

kualitas, idan iisesuai dengan ikemampuan ibelanja. Penelitian isebelumnya Baehaqi et al., 

(2022), Sari et al., (2022), serta Novitasari & Handayani (2022) imenunjukkan bahwa iharga 

imemiliki ipengaruh ipositif dan isignifikan iterhadap iminat belii. iOleh ikarena iitu, ihipotesis 

iparsial idirumuskan sebagai iiberikut: 

H2 : Hariga berpengaruh ipositif idan isignifikan terhadap iminat ibeli ikonsumen di iCerry 

iKebaya, iDenpasar dan Ubud. 

Kualitas iproduk imemengaruhi iminat ibeli ikarena menentukan kepuasani, 

ikepercayaani, dan ipersepsi iinilai ikonsumen iterhadap iisuatu iiproduki. iProduk iyang imemiliki 

kualitas baiki, itahan ilama, inyaman idigunakani, dan imemiliki ikeunggulan idibanding produk 

isejenis iakan imeningkatkan ketertarikan ikonsumen iuntuk imembeli. Peneliitian isebelumnya 

Fatricia et al., (2025), Febiyati & Aqmala (2022), Arianto & Difa (2020) menunjukkan 
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ibahwa ikualitas iproduk iberpengaruh positif idan isignifikan iterhadap iminat ibeli. iOleh ikarena 

iitui, hipotesis parsial idirumuskan isebagai iberikut: 

H3 : Kualiitas produk iberpengaruh ipositif idan signifikan iterhadap iminat ibeli konsumen 

idi iCerry Kebayai, Denpasar dan Ubud. 

Woird of imouthi, ihargai, dan ikualitas iproduk isecara ibersama-isama idapat 

imemengaruhi minat ibeli ikonsumen ikarena iketiga faktor itersebut imembentuk ipersepsi nilaii, 

ipengalamani, dan ipreferensi ikonsumen isecara imenyeluruhi. Peneliitian isebelumnya Sualang 

et al., (2023) serta Febiyati & Aqmala (2022) menunjukkan ibahwa WOM, harga, dan 

ikualitas iproduk iberpengaruh positif idan isignifikan iterhadap iminat ibeli. Oleh ikarena iitui, 

hipotesis isimultan idirumuskan isebagai beirikut: 

H1 : Woird iof imouth, ihargai, idan kualitas iproduk isecara isimultan iberpengaruh ipositif dan 

isignifikan iterhadap iminat ibeli konsumen idi iCerry Kebaya, Denpasar dan Ubud. 

Metode Penelitian 

Penielitian ini ibertujuan iuntuk imenganalisis pengaruh iWord iof imouth, ihargai, idan 

kualitas iproduk iterhadap iiminat ibeli ikonsumen idi iCerry iiKebayai, Denpasar idan iUbudi. 

iLokasi ipenelitian dipilih karena ikedua ioutlet mengalami fluktuasi dan ipenurunan penjualan, 

isehingga iperlu evaluasi terhadap ifaktori-faktor iyang memengaruhi iminat beli ikonsumeni. 

Populasi ipenelitian ibersifat itidak iterbatas (infiinite poipulation), denigan isampel sebanyak 

i112 iorang ikonsumen iyang ditentukan imenggunakan iteknik ipurposive samplingi. Kriteria 

isampel imeliputi: (1) ipernah mendapatkan iinformasi imengenai iCerry Kebaya, (2) ibelum 

pernah imembeli iproduk iCerry Kebaya, (3) berusia iminimal 21 itahuni, dan (4) pernah 

menggunakan ikebaya iuntuk ikegiatan adati, ikeagamaan, iformali, maupun non-iformalii. Data 

idikumpulkan imelalui iobservasi, iwawancarai, idokumentasii, studi ipustakai, idan kuesioner 

iyang idiukur imenggunakan iSkala Likert lima ipilihan ijawaban. iSebelum ipengujian ihipotesis 

dilakukan, instrumen penelitian diuji iimelalui validitas idan ireliabilitas untuk imemastikan 

keakuratan idan ikonsistensi datai. iSelanjutnyai, ianalisis regresi ilinear iberganda idigunakan 

untuk imenguji pengaruh iparsial idan isimultan iWord of imouth, iharga, idan ikualitas iproduk 

iterhadap minat ibeli ikonsumen. 
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Gambar 1. Kerangka Berpikir 
Sumber: Sualang et al., (2023) serta Febiyati & Aqmala (2022) 

Hasil Penelitian Dan Pembahasan 

Responden iterbanyak iberasal idari kelompok iusia i21i–30 tahun (38,4%), karena iusia 

iproduktif ini iaktif ibekerja atau iiiikuliah idan cenderung mengikuti itren kebaya imoderni, 

sedangkan iresponden idi iatas 50 itahun ipaling sedikit (10,7%) karena preferensi imereka 

iterhadap kebaya iklasiki. iBerdasarkan ipekerjaan, imayoritas adalah ikaryawan iswasta i (35,7%) 

yang imemiliki ikebutuhan rutin iuntuk imenggunakan busana iadat idan ipendapatan itetap, 

isedangkan ikategori i“lainnyai” paling isedikit (7,1%) karena intensitas ipembelian ilebih 

irendah. iDari isisi penghasilan, isebagian ibesar iresponden memiliki ipenghasilan 

iRp3i.500.000i–Rp7. i000ii.000i (46, i4%), sesiuai idengan kisaran iharga iproduk iCerry Kebayai, 

sedangkan iresponden dengan ipenghasilan idi bawah Rp3i.500. i000 paling sedikit i (18,8%) 

ikarena keterbatasan daya beli. 

Berdasarkan ihasil iyang disajikan ipada iTabel i1, idapat idisimpulkan ibahwa instrumen 

ipenelitian iini itelah memenuhi isyarat ivaliditasi, ditunjukkan ioleh inilai ikoefisien ikorelasi yang 

ilebih ibesar idari i0i,30i. iSelain iitui, iinstrumen ijuga dinyatakan ireliabel ikarena inilai iCronbach’s 

ialpha imelebihi 0,60. 

Tabel 1 Hasil Uji Istrumen Penelitian 

No. Variabel 
Penelitian 

Item 
Pernyataan 

Validitas Reliabilitas 
Koefisien 
Korelasi Keterangan Chronbach's 

Alpha Keterangan 

1 Minat Beli (Y) 10 Item 

0,30 Valid 0,60 Reliabel 
2 Word of Mouth 

(X1) 
6 Item 

3 Harga (X2) 8 Item 

4 Kualitas Produk 
(X3) 8 Item 

Sumber : data diolah (2026) 
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Berdasarkan ihasil iyang iditampilkan ipada iTabel 5i, idapat disimpulkan ibahwa isetelah 

idilakukan uji asumsi iklasiki, idata imemenuhi ikriteria inormalitas, iterlihat idari inilai iAsymp. 

Sigi. (i2i-tailedi) iyang ilebih ibesar idari 0i, i05i. iSelain itui, itidak iterdapat indikasi 

imultikolinearitas ikarena nilai iTolerance imelebihi 0i,10 idan inilai iVIF berada di ibawah 10i. 

Uji iheteroskedastisitas ijuga imenunjukkan hasil iyang baiki, idimana inilai signifikansi iyang 

idiperoleh ilebih ibesar idari 0i, i05i, imenandakan itidak adanya igejala iheteroskedastisitasi. 

Tabel 2 Hasil Uji Asumsi Klasik 

No. Variabel Normalitas Multikolinieritas Heteroskedastisitas 
Asymp. Sig. (2-tailed) Tolerance VIF Sig. 

1 Word of Mouth (X1) 
0,059 

0,292 3,420 0,869 
2 Harga (X2) 0,179 5,587 0,609 
3 Kualitas Produk (X3) 0,195 5,128 0,198 

Sumber : data diolah (2026) 

Meiilihat ihasil yang iditampilkan ipada iTabel 3i, inilai R isquare sebesar 0,823 x 100% 

= 82,3%. Deingan idemikian idapat dinyatakan ibahwa istore iatmospherei, kualitas iproduki, dan 

citra imerek memiliki pengaruh isebesar i82, i3i% terhadap ikeputusan ipembelian ipada iPandang 

Kopii, isedangkan isisanya isebesar i17i,7% idipengaruhi ioleh ifaktor lain iyang itidak idibahas 

ipada analisis iini. 

Tabel 3 Hasil Analisis Koefisien Determinasi (R 2) 
Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 
1 .912a .833 .828 273.639 

Sumber : data diolah (2026) 

Melihait hasil iyang iditampilkan ipada iTabel3i, iberikut ini idapat dinyatakan ibahwa 

ihasil iregresi ilinier berganda iyang idilakukan imembentuk persamaan i
Y = 1,522 + 0,311X1 + 

0,375X2 + 0,614 X3. Hiasil iini imenggambarkan ipengaruh positif iword iof imouth i (iX1), iharga 

i (iX2i), dan ikualitas iproduk (iX3) terhadap minat beli ikonsumen (Y). Koefisien regresi imasing-

masing ivariabel imenunjukkan ibahwa isetiap ipeningkatan satu isatuan ipada X1i, X2i, dan iX3 

berimplikasi pada peningkatan iminat ibeli sebesar 0,311i, 0,375, dan 0,614 secara iberturuti-

turut. iKonstanta sebesar 1, i522 imencerminkan inilai prediksi iminat ibeli ketika iseluruh 

variabel iindependen ibernilai noli. iHasil iini mengindikasikan ibahwa ikualitas iproduk 

memberikan ikontribusi ipaling isignifikan idalam membentuk iminat beli, idiikuti ioleh harga 

idan iword iof imouthi, sehingga iketiga ifaktor itersebut isecara isimultan berperan idalam 

imempengaruhi iperilaku ikonsumen dalam imembeli produk iCerry iKebaya. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa word of mouth berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli konsumen di Cerry Kebaya (β = 0,311; p < 0,05), sehingga 

H1 diterima. Semakin baik kualitas komunikasi dari mulut ke mulut (X1), semakin tinggi 
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minat beli konsumen terhadap produk kebaya. Variabel ini diukur melalui indikator 

pemberian informasi, rekomendasi, dan dorongan, yang secara keseluruhan dipersepsikan 

baik oleh responden. Konsumen memperoleh informasi mengenai kualitas bahan, desain, 

dan kenyamanan produk dari pengalaman orang lain yang sebelumnya membeli kebaya. 

Informasi yang didapat melalui word of mouth cenderung lebih dipercaya dibandingkan 

promosi formal perusahaan, sehingga memengaruhi keputusan pembelian. Fenomena ini 

menunjukkan bahwa komunikasi interpersonal menjadi salah satu faktor penting dalam 

membentuk minat beli di tengah persaingan butik kebaya di Denpasar dan Ubud. Penielitian  

sebelumnya Sualang et al., (2023), Sualang et al., (2023), serta Hanisa & Hardini (2020) 

imenunjukkan ibahwa iWOM berpengaruh ipositif idan isignifikan iterhadap minat ibelii. 

Hasil ipenelitian menunjukkan ibahwa iharga berpengaruh ipositif idan isignifikan 

terhadap iminat ibeli ikonsumen di Cerry Kebaya (β = 0,375; p < 0,05), sehingga H2 iditerima. 

iSemakin itepat idan sesuai ipersepsi ikonsumen iterhadap harga (X2i), semakin itinggi minat beli 

yang iterbentuk. iVariabel harga diukur melalui iindikator iketerjangkauan hargai, kesesuaian 

iharga idengan ikualitasi, daya isaing ihargai, idan iharga sesuai imanfaati, iyang isecara ikeseluruhan 

dipersepsikan ibaik ioleh irespondeni. iKonsumen mempertimbangkan iharga isebagai 

irepresentasi nilai iyang imereka itukarkan idengan manfaat iproduk iiyang idiperoleh. iHarga iyang 

kompetitif idan isepadan iidengan kualitas iproduk mendorong ikonsumen iuntuk iimelakukan 

iipembelian berulangi. iFenomena iini imenunjukkan ibahwa istrategi ipenetapan iharga menjadi 

isalah satu faktor penting dalam memengaruhi keputusan pembelian di tengah persaingan 

butik kebaya di Denpasar dan Ubud. Penelitian isebelumnya Baehaqi et al., (2022), Sari et 

al., (2022), serta Novitasari & Handayani (2022) imenunjukkan bahwa iharga imemiliki 

ipengaruh ipositif dan isignifikan iterhadap iminat belii. 

Hasil ipenelitian imenunjukkan ibahwa kualitas iproduk iberpengaruh positif idan 

signifikan iiterhadap iminat beli konsumen idi Cerry iKebaya i (β = 0iiiiiii,614; p < 0,01), sehingga 

H3 diterima. Semakin baik kualitas produk i (X3), isemakin tinggi minat ibeli ikonsumen 

terhadap iproduk kebayai. Variabel ini diukur imelalui indikator ikinerjai, idaya tahani, 

ireliabilitas, dan estetikai, yang secara ikeseluruhan dipersepsikan baik ioleh responden. 

Kualitas iproduk yang ikonsisten dan iunggul menciptakan kepuasani, meningkatkan 

ikepercayaan, iserta imembangun iloyalitas konsumen. iAspek kinerja mencakup ikenyamanan 

penggunaani, idaya tahan imenilai iketahanan iproduk terhadap pemakaiani, ireliabilitas 

menekankan ikonsistensi imutu, idan estetika imenilai nilai ivisual serta ikesesuaian idengan tren 

imode. Temuan iini menunjukkan ibahwa ikualitas iproduk menjadi faktor iutama iyang 

imemengaruhi ikeputusan ikonsumen dalam imembeli ikebaya idi tengah ipersaingan ibutik idi 
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iDenpasar dan iUbud. Peneliitian isebelumnya Fatricia et al., (2025), Febiyati & Aqmala 

(2022), Arianto & Difa (2020) menunjukkan ibahwa ikualitas iproduk iberpengaruh positif idan 

isignifikan iterhadap iminat ibeli. 

Tabel 4 Hasil Uji-T 
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Sig. B 

1 

(Constant) 1.552 .437 
Word of mouth .311 .027 
Harga .375 .004 
Kualitas Produk .614 .000 

a. Dependent Variable: Minat Beli 
Sumber : data diolah (2026) 

Melihat ihasil iyang iditampilkan pada iTabel i5, berikut iini dapat idinyatakan ibahwa 

variabel iword iof imouth i (X1), iharga (X2), idan kualitas iproduk (X3) isecara simultan 

berpengaruh positif idan signifikan iterhadap minat ibeli ikonsumen di iCerry Kebaya i (Sigi. i= 

i0i,000 < iα i0i,05i). iHal ini menandakan ibahwa iketiga variabel ibebas itersebut bersamai-isama 

imemiliki iperan penting idalam imembentuk iketertarikan ikonsumen terhadap iproduk ikebaya 

yang iditawarkani. iPeningkatan kualitas ikomunikasi iword iof imouthi, strategi ipenetapan iharga 

iyang isesuai idengan persepsi ikonsumeni, iserta ikualitas produk iyang iunggul idapat isecara 

ibersamaan imendorong minat ibelii. iTemuan iini imenegaskan bahwa iminat ibeli ikonsumen 

itidak ihanya dipengaruhi ioleh isatu ifaktori, melainkan imerupakan ihasil iinteraksi idari ifaktor 

isosiali, ekonomii, idan ikualitas iproduki. iKinerja ketiga ivariabel iini isecara ikolektif imembentuk 

ipersepsi nilai idan idaya itarik iproduk idi imata ikonsumen. iDengan idemikiani, ipengelola ibutik 

iperlu imengelola ketiga iaspek iini isecara iterpadu iuntuk imeningkatkan iloyalitas dan ivolume 

ipembeliani. Peneliitian isebelumnya Sualang et al., (2023) serta Febiyati & Aqmala (2022) 

menunjukkan ibahwa WOM, harga, dan ikualitas iproduk iberpengaruh positif idan isignifikan 

iterhadap iminat ibeli. 

Tabel 5 Hasil Uji-F 
ANOVAa 

Model Sum of 
Squares df Mean 

Square F Sig. 

1 
Regression 4.022.375 3 1.340.792 179.062 .000b 
Residual 808.688 108 7.488   

Total 4.831.063 111    

Sumber : data diolah (2026) 

Simpulan 

Beridasarkan hasil ipenelitiani, iword of imouthi, harga, dan kualitas iproduk imasingi-

imasing berpengaruh ipositif dan isignifikan terhadap iminat beli konsumen idi iCerry Kebayai, 
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serta isecara isimultan ketiga ivariabel iini ijuga memengaruhi iminat ibeli isecara isignifikani. Hal 

ini imenandakan ibahwa peningkatan ikomunikasi iantar ikonsumeni, iharga iyang kompetitifi, 

idan ikualitas iproduk iyang ibaik secara ibersamaii-isama mendorong iminat ibeli. Oleh ikarena itui, 

iCerry Kebaya idisarankan iuntuk imeningkatkan ipenyebaran informasi imelalui iword iof 

imouth, imenyesuaikan istrategi iharga iagar ilebih ikompetitifi, serta imemperbaiki ikualitas 

ibahan idan iproses iproduksi iuntuk imenjaga ketahanan idan ikenyamanan iproduki. iPenelitian 

iselanjutnya idianjurkan menambahkan ivariabel ilain iseperti citra imereki, ipromosi, iatau 

ikualitas ipelayanani, iserta imemperluas cakupan itoko iyang iditeliti iagar ihasilnya ilebih 

irepresentatif idan komprehensifi. iDengan idemikiani, istrategi iyang itepat dapat iditerapkan 

iuntuk imeningkatkan iminat ibeli ikonsumen iterhadap iproduk keibaya. 
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