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ABSTRAK

Iswar Setiadi, 2023. Pengaruh kualitas produk dan harga terhadap
keputusan pembelian minuman kopi di warkop coffe Al kabupaten pinrang.
Skripsi, Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas
Muhammadiyah Makassar. Dimbimbing oleh Moh. Asdi Dan Aulia.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisa pengaruh
kualitas terhadap keputusan pembelian Minuman Kopi di Warkop Coffe Al
Kabupaten Pinrang . Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam
penelitian ini yaitu tekhnik survey dengan cara menyebar kuesioner dan studi
dokumentasi. Populasi ini dan sampel yang digunakan dalam penelitian ini
sebanyak 160 responden. Metode analisis data yang digunakan adalah analisis
regresi linear berganda yang diolah dengan menggunakan bantuan software
SPSS 25.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji T yang telah
dilakukan pada variabel Kualitas produk (X1) terhadap keputusan pembelian (YY)
diproleh nilai t hitung > t table atau 9,143 > 0,155. Selain itu diketahui bahwa nilai
signifikan dari X1 terhadap Y adalah 0,000 nilai ini lebih kecil dari nilai a yaitu
0,05 (0,000 < 0,05). Berdasarkan hasil uji T yang telah dilakukan pada variabel
Harga (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) diperoleh nilai t hitung > t table
atau 2,359 > 0,155 Selain itu diketahui bahwa nilai signifikan dari X2 terhadap Y
adalah 0,020 nilai ini labih kecil dari nilai a yaitu 0,05 (0,020 < 0,05).

KATA KUNCI: Kualitas Produk, Harga,Keputusan pembelian



ABSTRACT

Iswar Setiadi, 2023. The effect of product quality and price on the
decision to purchase coffee drinks at the Al coffee shop, Pinrang
district. Thesis, Management Study Program, Faculty of Economics
and Business, Muhammadiyah University Makassar. Supervised by
Moh. Asdi and Aulia.

This study aims to determine and analyze the effect of quality on
purchasing decisions of coffee drinks at Warkop Coffe Al Pinrang District.
The data collection technique used in this study was a survey technique
by distributing questionnaires and documentation studies. This population
and the sample used in this study were 160 respondents. The data
analysis method used is multiple linear regression analysis which is
processed using SPSS 25 software.

The results showed that based on the results of the T test that was
carried out on the product quality variable (X1) on purchasing decisions
(Y) the value of t count > t table or 9.143 > 0.155 was obtained. In
addition, it is known that the significant value of X1 to Y is 0.000, this value
is smaller than the value of a, which is 0.05 (0.000 <0.05). Based on the
results of the T test that has been carried out on the price variable (X2) on
the purchase decision (Y), the value of t count > t table or 2.359 > 0.155 is
also known. 0.05 (0.020 < 0.05).

KEYWORDS: Product Quality, Price, Purchase decision
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Bisnis Café di indonesia saat ini khususnya di kota besar semakin
berkembang dengan pesat, banyak bermunculan wirausahawan yang
membuka usaha coffe shop dengan berbagai konsep atau ide ide yang di
buat untuk memikat pelanggan dari berbagai kalangan, selain itu beberapa
lokasi di kota kecil bahkan juga banyak bermunculan cafe, ini tdk terlepas
dari dukungan pemerintah setempat yang mempermudah perizinan

mendirikan usaha.

Cafe menjadi tempat yang sangat populer di kalangan masyarakat
karena merupakan tempat yang nyaman untuk bersantai dan bersosialisasi,
serta menyediakan koneksi internet yang memudahkan pelanggan untuk
bekerja atau mengerjakan tugas-tugas lainnya. Selain itu, cafe juga menjadi
tempat yang tepat untuk menikmati minuman dan makanan berkualitas, serta

menghabiskan waktu bersama keluarga atau teman-teman.

Salah satunya coffe AL,coffe AL merupakan salah satu coffe yang
terletak di kabupaten pinrang caffe AL juag menjual bermacam macam
prodak minuman dan makanan, Setiap perusahaan ingin berhasil dalam
menjalankan usaha-usahanya, maka dari pada itu para pemasar harus
menerapkan konsep pemasaran yang berorientasi pasar karena mereka
merupakan ujung tombak keberhasilan pemasaran. Tentu saja dengan tidak
mengabaikan minat beli yang merupakan bagian dari komponen perilaku

dalam sikap mengkonsumsi. Karena salah satu cara untuk mencapai tujuan



perusahaan adalah dengan mengetahui apa kebutuhan dan keinginan
konsumen atau pasar sasaran serta memberikan kepuasan yang diharapkan

secara lebih efektif dan efisien dibandingkan para pesaing.

Banyaknya pelaku bisnis yang sama mengakibatkan persaingan yang
terjadi diantara para pebisnis itu sendiri akan semakin ketat sehingga memaksa
mereka harus putar otak keras lagi untuk menyiapkan strategi yang tepat
supaya pangsa pasar meningkat demi meningkatkan laba. Mereka menyiapkan
strategi-strategi baru yang lebih menarik agar produk-produk yang
diproduksi dapat diterima oleh konsumen. Para pemasar harus bisa
menawarkan produk kepada konsumen dan dapat menganalisis faktor-faktor
yang menjadi dasar perilaku keputusan konsumen dalam melakukan

pembelian.

mahal, padahal tidak semua makanan dan minuman yang dijual di
cafe itu mahal. Oleh karena itu pemilik harus dapat membaca keinginan para
konsumenya yaitu memberikan harga yang terjangkau dengan kualitas

produk yang sesuai pembelian.

Menurut Kotler (2011:206) “keputusan pembelian adalah keputusan
untuk membeli yang diambil oleh konsumen itu merupakan kumpulan dari
sebuah keputusan”.Keputusan pembelian merupakan tahap dimana
konsumen membentuk preferensi atas merk-merk yang paling disukai dan
dipengaruhi oleh niat untuk membeli.Proses pembentukan keputusan
pembelian menurut Kotler dan Keller (2002) adalahl. Pengenalan masalah,
yang merupakan proses pembelian yang dimulai saat pembeli mengenali

sebuah masalah atau kebutuhan 2. Pencarian informasi, yang merupakan



proses dimana konsumen telah tergugah kebutuhannya dan terdorong untuk
mencari informasi atas kebutuhan yang diinginkannya. 3. Evaluasi alternatif,
yang mana konsumen menggunakan informasi untuk sampai padasejumlah
pilihan merek akhir. Evaluasi alternatif yaitu bagaimana konsumen
memproses informasi untuk sampai pada pilihan merek 4. Keputusan
pembelian, merupakan keputusan konsumen dalam menentukan peringkat
merek dan membentuk niat pembelinya. Pada umumnya Kkeputusan
pembelian konsumen adalah membeli merek yang paling disukai. 5. Perilaku
pascapembelian, merupakan rasa puas atau tidak puas setelah konsumen

membeli produk.

Berdasarkan observasi lapangan penulis,tidak dapat di pungkiri dalam
menjalankan usaha pasti sering terjadi kendala ataupun masalah yang sering
terjadi, masalah internal maupun eksternal, dalam hal ini masalah yang
terjadi beberapa bulan terakhir pada coffe AL terdapat masalah pada kualitas
produk yaitu dari kualitas kopi yang di sajikan terdapat ampas kopi yang
berlebihan dan penetapan harga yang kurang tepat shingga terjadi
penurunan penjualan yang di pengaruhi oleh keputusan pembelian dapat dilihat

dari tabel penjualan

Tabel 1.1 Total Penjualan Coffe Al Juni-Desember 2022

BULAN TOTAL PENJUALAN
JUNI RP 28.105.388
JULI RP 29.294.336
AGUSTUS RP 26.898.463
SEPTEMBER RP 24.673.375
OKTOBER RP 22.847.802
NOVEMBER RP 26.483.349
DESEMBER RP 25.737.173

Sumber Dari : Coffe Al 2022



Dapat dilihat dari tabel tersebut bahwa adanya penurunan
penjualan,penjualan di beberapa bulan,oleh karena itu pihak dari coffe AL perlu
memperhatikan kualitas produk dan harga terhadap keptusan pembelian
konsumennya, beberapa penelitian terdahulu menyatakan dalam penelitianya
seperti penelitian yang dilakukan oleh (Rizky Syamsidar dan Euis Soliha
2019) bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan
peneltian (Umi Fadilla 2017)Harga secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan Pembelian. dari uraian di atas tentang kualitas produk dan
harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian, maka penulis tertarik untuk
mengetahui apakah kualitas produk dan harga pada coffe AL juga memiliki
pengaruh terhadap keptusan pembelian, sehingga ingin melakukan penelitian
dengan judul “Pengaruh Kualitas Poduk Dan Harga Terhadap Keputusan

Pembelian Minuman Kopi Di Warkop Coffe AL Di Kabupaten Pinrang”.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka rumusan masalah

ada penelitian yaitu:

1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian
minuman kopi di warkop coffe AL di kabupaten Pinrang

2. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian minuman kopi
di warkop coffe AL di kabupaten Pinrang

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka yang menjadi tujuan

penelitian ini yaitu:



1. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan
pembelian minuman kopi di warkop coffe AL di Kabupaten Pinrang

2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian
minuman kopi di warkop coffe AL di Kabupaten Pinrang

D. Manfaat Penelitian

1. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan pengetahuan
tentang perkembangan pemikiran yang berhubungan dengan kualitas produk
dan harga terhadap keputusan pembelian minuman kopi di warkop coffe AL

di kabupaten Pinrang.

2. Manfaat Praktis

a. Bagi Penulis

Menambah wawasan penulis dalam bidang penelitian sebagai
penerapan ilmu serta mengetahui teori manajemen khususnya
manajemen sumber daya manusia (MSDM).
b. Bagi Instansi

Untuk memberikan masukan dan saran yang bisa di pertimbangkan

oleh pemilik perusahaan terkait dengan keputusan pembelian konsumen.
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TINJAUAN PUSTAKA

A. Tinjauan Teori
1. Pengertian Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran adalah analisis, perencanaan, implementasi
serta pengendalian atas program-program Yyang dirancang untuk
menciptakan, membangun dan menjaga pertukaran. Tentunya yang
menguntungkan dengan sasaran pembeli guna mencapai tujuan suatu
organisasi atau sebuah perusahaan. Manajemen pemasaran melibatkan
pengaturan tujuan dan sasaran pemasaran; mengembangkan rencana
pemasaran; mengatur fungsi pemasaran; menerapkan rencana
pemasaran ke dalam tindakan; dan mengontrol program pemasaran.
(Priharto, 2019).

Sedangkan menurut Menurut Tjiptono dan Diana (2020:3), pemasaran
adalah proses menciptakan, mendistribusikan, mempromosikan, dan
menetapkan harga barang, jasa dan gagasan untuk memfasilitasi relasi
pertukaran yang memuaskan dengan para pelanggan dan untuk
membangun dan mempertahankan relasi yang positif dengan para
pemangku kepentingan dalam lingkungan yang dinamis.

2. Ruang Lingkup Manajemen Pemasaran
Ruang lingkup manajemen pemasaran menurut Priharto (2019)

diuraikan sebagai berikut:



1). Riset pemasaran

Riset pemasaran melibatkan identifikasi kebutuhan, selera dan
preferensi pelanggan yang ditargetkan. Manajemen pemasaran
melakukan analisis terus menerus terhadap perilaku konsumen terhadap
strategi bauran pemasaran, lingkungan bisnis; strategi pemasaran pesaing
untuk merencanakan secara efektif kegiatan pemasaran di masa
depan.

2). Penentuan Tujuan

Manajemen pemasaran melakukan tugas menetapkan tujuan
pemasaran. Tujuan pemasaran ditetapkan sesuai dengan tujuan
keseluruhan organisasi untuk memaksimalkan laba. Tujuan pemasaran
berkaitan dengan menarik pelanggan baru, retensi pelanggan saat ini,
perluasan basis pelanggan, pengenalan produk baru, peningkatan
produk lama dan sebagainya.Manajemen pemasaran bertujuan
memaksimalkan nilai pelanggan dengan memberikan kepuasan tinggi
kepada pelanggan.

3). Merencanakan Kegiatan Pemasaran

Perencanaan melibatkan menentukan arah tindakan di masa
depan. Perencanaan membantu dalam mencapai tujuan secara
sistematis. Perencanaan kegiatan pemasaran berkaitan dengan
menentukan strategi lini produk, perencanaan diversifikasi produk,
kegiatan iklan dan promosi, perencanaan yang terkaitdengan proses
penjualan dan distribusi. Perencanaan dapat dilakukan dalam jangka

pendek, jangka menengah dan jangka panjang tergantung pada



persyaratan. Rencana harus fleksibel sehingga dapat menyesuaikan

dengan lingkungan bisnis yang berubah.

4). Perencanaan dan Pengembangan Produk

Produk adalah elemen dasar pemasaran. Produk adalah barang
atau jasa yang ditawarkan kepada pelanggan untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan mereka.Produk berorientasi pada pelanggan dan
ditawarkan kepada pelanggan sesuai kebutuhan dan preferensi
mereka.Perencanaan produk melibatkan pengembangan produk baru,

inovasi produk, rencana diversifikasi produk.

5). Kualitas Produk

6).

Menurut Kotler &Amstrong (2012:27) mengatakan bahwa
“kualitas produk merupakan kemampuan suatu produk untuk
melaksanakan fungsinya, meliputi keandalan, dayatahan, ketetapan,
kemudahan operasi danperbaikan produk serta atribut lainnya”. Faktor
kualitas produk juga sebagai faktor penentu tingkat kepuasan yang
diperoleh konsumen setelah melakukan pembelian dan pemakaian
terhadap suatu produk. Faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian yaitu kualitas produk.

Harga

Harga merupakan jumlah uang yang harus dibayarkan oleh

konsumen untuk memperoleh produk atau jasa (Kotler dan Amstrong,

2008).

7). Keputusan pelanggan

Menurut Peter dan Olson (2010) berpendapat bahwa keputusan

pembelian adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan



pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan
memilih salah satu diantaranya. Menurut Schiffman dan Kanuk (2010)
keputusan pembelian adalah seleksi dari dua atau lebih pilihan alternatif.
Tindakan pengambilan keputusan tersebut meliputi keputusan tentang
jenis dan manfaat produk, keputusan tentang bentuk produk, keputusan
tentang merek, keputusan tentang jumlah produk, keputusan tentang
penjualnya dan keputusan tentang waktu pembelian serta cara
pembayarannya. Dari keterangan para ahli diatas, ada banyak faktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian, salah satunya adalah harga
dan kualitas pelayanan yang diberikan pihak perusahaan kepada
konsumen.

3. Kualitas Produk

a. Pengertian kualitas produk

Menurut Kotler & Amstrong (2012:27) mengatakan bahwa “kualitas
produk merupakan kemampuan suatu produk untuk melaksanakan
fungsinya, meliputi keandalan, dayatahan, ketetapan, kemudahan operasi
danperbaikan produk serta atribut lainnya”.Faktor kualitas produk juga
sebagaifaktor penentu tingkat kepuasan yangdiperoleh konsumen setelah
melakukanpembelian danpemakaian terhadap suatuproduk. Faktor yang
mempengarui keputusan pembelian yaitu kualitas produk.

Menurut Kotler (2009). Kualitas adalah totalitas fitur dankara
teristik produkataujasa yang bergantung pada kemampuannya untuk
memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat.Menurut Kotler dan
Amstrong (2008) kualitas adalah karateristik produk atau jasa yang

bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan
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pelanggan yang dinyatakan atau diimplikasikan.Kualitas merupakan hal
yang perlu mendapat perhatian utama dari perusahaan atau produsen,
mengingat kualitas dari produk berkaitan erat dengan masalah keputusan
suatu konsumen yang merupakan tujuan dari kegiatan pemasaran yang
dilakukan perusahaan. Menurut Kotler dan Amstrong (2008) produk
adalah segala sesuatu yang di tawarkan ke pasar untuk mendapatkan
perhatian, dibeli, dipergunakan dan yang dapat memuaskan keinginan
atau kebutuhan konsumen. Menurut Etta Mamang dan Sopiah (2012)
bahwa kualitas merupakan suatu kondisi dinamis yang berhubungan
dengan produk, jasa, manusia, proses, dan lingkungan yang memenuhi
atau melebihi harapan.Dari beberapa pendapat di atas dapat disimpulkan
bahwa kualitas produk merupakan upaya atau kemampuan yang
dilakukan perusahaan dalam memberikan kepuasan bagi konsumen,
karena kepuasan konsumen tidak hanya mengacup ada betuk fisik
produk, melainkan satu paket kepuasan yang dapat dari pembelian
produk.

b. Indikator Kualitas Produk

Dimensi kualitas produk menurut Gaspersz (2008), dimensi

kualitas produk adalah sebagai berikut:

a. Kinerja (performance)

Kinerja adalah karakteristik operasi pokok dari produk inti dan
dapat didefinisikan sebagai tampilan dari sebuah produk sesungguhnya.
Performance sebuah produk merupakan pencerminan bagaimana sebuah
produk itu disajikan atau ditampilkan kepada konsumen. Tingkat

pengukuran Performance pada dasarnya mengacu pada tingkat
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karakteristik dasar produk itu beroperasi. Sebuah produk dikatakan
memiliki Performance yang baik bilamana dapat memenuhi harapan. Bagi
setiap produk/jasa, dimensi performance bisa berlainan, tergantung pada
functional value yang dijanjikan oleh perusahaan.

b. Keandalan (reliability)

Keandalan adalah tingkat kendala suatu produk atau konsistensi
keandalan sebuah produk didalam proses operasionalnya di mata
konsumen. Reliability sebuah produk juga merupakan ukuran
kemungkinan suatu produk tidak akan rusak atau gagal dalam suatu periode
waktu tertentu. Sebuah produk dikatakan memiliki reliability yang tinggi
bilamana dapat menarik kepercayaan dari konsumen terkait kualitas
keandalan sebuah produk. Dimensi performance dan reliability sekilas
hampir sama tetapi mempunyai perbedaan yang jelas. Reliability lebih
menunjukkan probabilitas produk menjalankan fungsinya.

c. Keistimewaan tambahan (feature)

Keistimewaan adalah karakteristik sekunder atau pelengkap dan
dapat didefinisikan sebagai tingkat kelengkapan atribut-atribut yang ada
pada sebuah produk. Pada titik tertentu, performance dari setiap merek

hampir sama tetapi justru perbedaanya terletak pada fiturnya.

d. Kesesuaian dengan spesifikasi (conformance to specifications)
Kesesuaian adalah sejauh mana karakteristik desain dan operasi
memenuhi standar-standar yang telah ditetapkan sebelumnya dan dapat
didefinisikan sebagai tingkat dimana semua unit yang diproduksi identik dan
memenuhi spesifikasi sasaran yang dijanjikan. Definisi diatas dapat

dijelaskan bahwa tingkat conformance sebuah produk dikatakan telah
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akurat bilamana produk-produk yang dipasarkan oleh produsen telah sesuai
perencanaan perusahaan yang berarti merupakan produk-produk yang
mayoritas diinginkan konsumen.

e. Daya tahan (durability)

Daya tahan berkaitan dengan berapa lama produk tersebut dapat
terus digunakan dan dapat didefinisikan sebagai suatu ukuran usia
operasi produk yang diharapkan dalam kondisi normal. Dimensi ini
mencakup umur teknis maupun umur ekonomis. Semakin besar frekuensi
pemakaian konsumen terhadap produk maka semakin besar pula daya
tahan produk.

f.  Kemampuan melayani (service ability)

Kemampuan melayani meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan,
mudah direparasi, serta penanganan keluhan yang memuaskan dan
dapat didefinisikan sebagai suatu ukuran kemudahan memperbaiki suatu
produk yang rusak atau gagal. Disini artinya bilamana sebuah produk
rusak atau gagal maka kesiapan perbaikan produk tersebut dapat
diandalkan, sehingga konsumen tidak merasa dirugikan.

g. Estetika (Aesthethics)

Estetika adalah keindahan produk terhadap panca indera dan dapat
didefinisikan sebagai atribut-atribut yang melekat pada sebuah produk,
seperti warna, model atau desain, bentuk, rasa, aroma dan lain-lain. Pada
dasarnya Aesthetics merupakan elemen yang melengkapi fungsi dasar
suatu produk sehingga kinerja sebuah produk akan menjadi lebih baik

dihadapan konsumen.
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h. Kualitas yang dipersepsikan (perceived quality)

Kualitas yang dipersepsikan merupakan persepsi konsumen terhadap
keseluruhan kualitas atau keunggulan suatu produk. Biasanya karena
kurangnya pengetahuan pembeli akan atribut atau ciri-ciri produk yang akan
dibeli, maka pembeli mempersepsikan kualitasnya dari aspek harga, nama
merek, iklan, dan reputasi.

Harga

a. Pengertian Harga

Menurut Kotler dan Armstrong (2013:151;dalam Korowa, Sumayku dan
Asaloei.,2018) harga adalah jumlah uang yang harus dibebankan untuk
produk dan jumlah dari nilai bahwa terjadi pertukaran untuk manfaat
memiliki atau menggunakan produk. Menurut Alma (2011:208;dalam
Irawan, Nawangsih dan Bahtiar., 2019), masalah kebijaksanaan harga
adalah  turut menentukan  keberhasilan  pemasaran  produk.
Kebijaksanaan harga dapat dilakukan pada setiap tingkatan distribusi,

seperti oleh produsen, oleh grosir dan retailer (pedagang eceran).

b. Indikator Harga

Menurut Kotler dan Armstrong (2019:62) indikator harga yaitu
sebagai berikut:
1) Daftar Harga
Daftar harga adalah uraian harga yang dicantumkan pada
daftar menu atau pada produk secara langsung.

2) Diskon
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Diskon adalah pengurangan harga langsung terhadap
pembelian dalam jumlah yang banyak selama periode waktu
tertentu.

3) Potongan Harga

Potongan harga adalah pengurangan harga yang

dikenakan pada suatu produk yang diberikan oleh produsen

kepada konsumen.

4. Keputusan Pembelian
a. pengertian keputusan pembelian

Menurut Kotler dan Amstrong (2008) keputusan pembelian
konsumen adalah membeli merek yang paling disukai, tetapi dua faktor
bisa berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian. Menurut
Peter dan Olson (2000) dalam Etta Mamang dan Sopiah (2012)
menyatakan pengambilan keputusan konsumen adalah proses
pemecahan masalah yang di arahkan pada sasaran. Menurut Kotler
(2009) Perilaku konsumen adalah studi tentang bagaimana individu,
kelompok, dan organisasi memilih membeli, menggunakan dan
bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan mereka. Dari definisi pendapat di atas dapat
di tarik kesimpulan bahwa keputusan pembelian merupakan tindakan
konsumen dalam membuat keputusan pembelian barang yang paling
mereka sukai. Pengambilan keputusan konsumen merupakan proses
memilih rangkaian atau tindakan di mana diantara dua macam alternative

yang ada (atau lebih) guna mencapai pemecahan masalah tertentu.
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Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Kotler (2009) ada lima indicator keputusan pembelian, yaitu 1)
Merek, 2) Penyalur, 3) Kuantitas, 4) Waktu, 5). Metode Pembayaran
Selanjutnya Stanton (2012) mengatakan ketiga jenis barang tersebut
diatas, tentunya memerlukan saluran distribusi yang berbeda karena
memang pasar yang dituju juga berbeda. Atas dasar jenis dan segmen

produk yang dipasarkan, jenis saluran distribusi dapat dibedakan atas :

. Saluran Distribusi Barang Konsumsi Penjualan barang konsumsi

ditujukan untuk pasar konsumen, dimana umumnya dijual melalui
perantara. Hal ini dimaksudkan untuk menekan biaya pencapaian pasar
yang luas menyebar yang tidak mungkin dicapai produsen satu persatu.
Dalam menyalurkan barang konsumsi ada lima jenis saluran yang dapat
digunakan.

Produsen - Konsumen Bentuk saluran distribusi yang paling pendek dan
yang paling sederhana adalah saluran distribusi dari produsen ke
konsumen, tanpa menggunakan perantara. Produsen dapat menjual
barang yang dihasilkannya melalui pos atau langsung mendatangi rumah
konsumen (dari rumah ke rumah). Oleh karena itu saluran ini disebut
saluran distribusi langsung.

Saluran Distribusi Barang Industri Saluran distribusi barang industri juga
mempunyai kemungkinan atau kesempatan yang sama bagi setiap
produsen untuk menggunakan kantor/cabang penjualan. Kantor atau
cabang ini digunakan untuk mencapai lembaga distribusi berikutnya. Ada
empat macam saluran yang dapat digunakan untuk mencapai pemakai

industri. Keempat saluran distribusi itu adalah:
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1. Produsen - Pemakai Industri Saluran distribusi dari produsen ke
pemakai industri ini merupakan saluran yang paling pendek, dan
disebut sebagai saluran distribusi langsung. Biasanya saluran distribusi
ini dipakai oleh produsen bilamana transaksi penjualan kepada
pemakai industri relatif cukup besar seperti kapal dan pesawat terbang.

2. Produsen - Distributor Industri - Pemakai Industri Produsen barang-
barang jenis perlengkapan operasi dan aksesoris, dapat menggunakan
distributor industri untuk mencapai pasarnya. Produsen lain yang dapat
menggunakan distributor industri sebagai penyalurnya antara lain:
produsen barang bangunan, produsen alat-alat untuk bangunan, dan
sebagainya.

3. Produsen - Agen - Pemakai Industri Biasanya saluran distribusi
semacam ini dipakai oleh produsen yang tidak memiliki departemen
pemasaran. Juga perusahaan yang ingin memperkenalkan barang
baru atau ingin memasuki daerah pemasaran baru lebih suka
menggunakan agen

4. Produsen - Agen - Distributor Industri - Pemakai Industri Saluran distribusi
ini dapat digunakan oleh perusahaan dengan pertimbangan antara lain
bahwa unit penjualannya terlalu kecil untuk dijual secara langsung.
Selain itu faktor penyimpanan pada saluran perlu dipertimbangkan pula.
Dalam hal ini agen penunjang seperti agen penyimpanan sangat penting
peranannya.

Pengambilan keputusan oleh konsumen untuk melakukan
pembelian produk atau jasa diawali dengan adanya kesadaran atas

pemenuhan kebutuhan atau keinginan dan menyadari adanya
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masalah selanjutnya, maka konsumen akan melakukan beberapa tahap
yang pada akhirnya sampai pada tahap evaluasi pasca pembelian.

Menurut Alma (2011), keputusan pembelian adalah suatu
keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan,
teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical
evidence, people dan process, sehingga membentuk suatu sikap
pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil
kesimpulan berupa respon yang muncul produk apa yang akan dibeli.

Menurut Kotler & Amstrong (2008), keputusan pembelian
merupakan membeli merek yang paling disukai dari berbagai alternatif
yang ada, tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian dan
keputusan pembelian. Faktor pertama adalah sikap orang lain dan faktor
yang kedua adalah faktor situasional.

Menurut Kotler (2011), keputusan pembelian adalah tindakan dari
konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk. Dari
berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan
pembelian suatu produk atau jasa, biasanya konsumen selalu
mempertimbangkan kualitas, harga dan produk sudah yang sudah
dikenal oleh masyarakat.

Jenis-jenis Perilaku Keputusan Pembelian

Menurut Kotler (2003), keputusan pembelian yang dilakukan oleh

seseorang terbagi menjadi beberapa jenis perilaku pembelian, yaitu:

1. Perilaku pembelian yang rumit.
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Perilaku ini terdiri dari tiga langkah proses, awalnya
konsumen mengembangkan keyakinan tentang produk tertentu,
kedua, konsumen membangun sikap tentang produk tersebut,
ketiga, konsumen membuat pilihan pembelian yang cermat.
Perilaku pembelian pengurang ketidaknyamanan.

Terkadang konsumen sangat terlibat dalam pembelian,
namun mereka hanya melihat sedikit perbedaan antar merek.
Dalam situasi ini, setelah pembelian konsumen mungkin akan
mengalami ketidaknyamanan karena merasakan adanya fitur yang
tidak mengenakkan atau mendengar kabar yang menyenangkan
mengenai merek lain dan akan siaga terhadap informasi yang
mendukung keputusannya.

Perilaku pembelian karena kebiasaan.

Pada kondisi ini, keterlibatan konsumen rendah serta tidak
adanya perbedaan antar merek yang signifikan. Konsumen
memilih merek karena suatu kebiasaan bukan karena kesetiaan

yang kuat terhadap merek.

1. Perilaku pembelian yang mencari variasi.

Beberapa situasi pembelian ditandai oleh keterlibatan
konsumen yang rendah tetapi perbedaan antar merek signifikan.
Dalam situasi ini konsumen sering melakukan peralihan merek,
akan tetapi hal ini terjadi karena konsumen mencari variasi dan

bukannya karena ketidakpuasan.
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Tinjauan empiris adalah kajian yang didapatkan dari penelitian yang telah

dilakukan sebelumnya oleh peneliti lain.

Tabel 2.1Penelitian Terdahulu

NO | Nama Peneliti Judul Variabel Alat Hasil Penelitian
dan Tahun Penelitian Penelitian Analisis
Penelitian

1. Asrizal Efendy Pengaruh Harga X1 Regresi HasilPenelitian
Nasution , Harga dan kualitas berganda menyatakan
Muhammad Taufik | Kualitas pelayanan dengan bahwa secara
Lesmana (2018) Pelayanan X2 melakukan parsial dan

Terhadap keputusan uji asumsi | simultan kedua
Keputusan pembelian Y | clasik,lalu variabel
Pembelian melakukan | independen yang
Konsumen uji hipotesis | diteliti yaitu harga
(Studi Kasus secara dan kualitas
pada parsial ) pelayanan
Alfamart di danganuji | berpengaruh
,dan uji positif dan
Kota Medan) signifikan
terhadap
keputusan
pembelian
konsumen dengan
nilai koefisien
determinasi yang
cukup besar yaitu
21,10%

2. Gede Wisnu Pengaruh Digita Desain Hasil analisi
Saputra dan | digital marketing X1 | penelitian regresi linear
Gusti Agung Ketut | marketing,wo | word of deskriptif,an | berganda
Sri Ardani (2020) rd of mount mount X2 alisis regresi | menunjukan

dan kualitas | kualitas linear bahwa variabel
pelayanan pelayanan berganda digital marketing,
terhadap X3 word of mouth,
keputusan keputusan dan kualitas
pembelian pembelian y pelayanan
berpengaruh
positif dan
signifikkan
terhadap
keputusan

pembelian. Hasil
penelitian ini
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menunjukan
bahwa semakin
tinggi digital
marketing, word of
mouth, dan
kualitas
pelayanan maka
akan
meningkatkan

keputusan
pembelian.
Asep Sulaeman, Pengaruh Kualitas uji Hasil analisis
Komarudin dan kialitas pelayanan validitas, uji menunjukkan
Suharni Rahayu pelayanan X1 reabilitas,uji | kualitas
(2021) terhadap keputusan regresi pelayanan
keputusan pembelian Y | linear berpengaruh
pembelian berganda positif signifikan
motor dan uji terhadap
kawasaki hipotesis keputusan
pada pembelian
PT.Kawansa konsumen PT
ki adhi Kawansakti
sejahtera Adhisejahtera
bintaro dengan hasil
tanggerang thitung > ttabel
selatan sebesar (5.692 >
1.998), nilai
koefisien regresi
sebesar 0.447
dan nilai
Ella Anastasya Pengaruh Harga X1 Sakala liker | Penelitian
Sinambela, Putri Variabel citra nilai 1-8 ,uji | menunjukkan
Purnama Sari Harga dan perusahaan | reabilitasi, beberapa temuan,
DANSamsul Arifin | Citra X2 validasi yaitu (1) harga
(2020) Perusahaan | keputusan data, uiji berpengaruh
terhadap pembelian Y | asumsi signifikan
Keputusan klasik terdiri | terhadap
Pembelian dari uji keputusan
Produk normalitas,a | pembelian produk
Wingsfood uto Wingsfood dikota
korelasi,uji Mojokerto, (2)
heterokedas | citra perusahaan
tisitas, uji berpengaruh
kolonieritas, | signifikan
uji terhadap
kelayakan keputusan
data pembelian produk
dilanjutakan | Wingsfood di kota
dengan uji Mojokerto, (3)

hipotesis

harga dan citra
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yang terdiri perusahan
dari uji t dan | berpengaruh
uji f. secara simultan
terhadap
keputusan
pembelian produk
Wingsfood di koto
Mojokerto.
Siti Lam’ah Pengatuh Citra Metode Berdasarka hasil
Nasution (2019) citra perusahaan | analisis uji simultan (uji F)
perusahaan | X1, deskriptif,an | menunjukkan
pelayanan pelayanan alisis regresi | bahwa citra
dan harga X2,harga X3 | linier perusahaan,
terhadap keputusan Y | berganda,uji | pelayanan, dan
keputusan hipotesis uji | produk secara
pembelian f signifikansi | bersama-sama
konsumen parsial, uji berpengaruh
pada master signifikansi | positif dan
cash dan simultan uji f | signifikan
kredit kota dan uji terhadap
pinang keofisien | eputusan
determinasi pembelian
(R) konsumen pada
Master Cash &
Credit Kota
Pinang.
Keputusan
pembelian dapat
dijelaskan oleh
citra perusahaan,
pelayanan, dan
produk sebesar
65,1%.
Sedangkan
sisanya 34,9%
dapat dijelaskan
oleh faktor lain
yang tidak diteliti
oleh penelitian ini.
Fanny Amalia, Pengaruh Word of Penelitian Hasil penelitian
Adelina Lubis, & Word of Mouth X1 asosiatif,ana | ini menunjukkan
Sugito (2020) Mouth, Citra | Citra lisis regresi | bahwa secara
Perusahaan | Perusahaan | linier simultan variabel
dan X2 dan berganda,uji | word of mouth,
Kepercayaan Kepercayaan asumsi citra perusahaan
Terhadap X3 klasik,uji | dan kepercayaan
Keputusan Keputusan muIt|I_<_oI|n|er| berpengaruh
Pembelian | Pembelian Y | t@s.uji | positif dan
Produk PT. parsial uji signifikan




22

Penta Valent t,uji f uji terhadap
Medan serentak, uji | keputusan
keofisien pembelian produk
determinasi, | PT. Penta Valent
Medan. Uji Parsial
menunjukkan
bahwa variabel
word of mouth
berpengaruh
positif terhadap
keputusan
pembelian,
variabel citra
perusahaan
berpengaruh
positif dan
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian dan
variabel
kepercayaan
berpengaruh
positif terhadap
keputusan
pembelian.
Demak Claudia Pengaruh Kepuasan Kuantitatif,uji | Hasil penelitian
Yosephine kepuasan pelanggan normalitas menunjukkan
Simanjuntakl pelanggan,k | X1 histogram, bahwa Kepuasan
Vicdy Anche eper kepercayaan | uji Pelanggan,
Salimi 2 Vincent normalitas Kepercayaan
Louis3 Toni Cayaan Pelanggan | b piotuji | Pelanggan dan
Johanes4 (2020) | Pelanggan X2 salutran | mytikolinear | Saluran Distribusi
dan saluran | distribusi X3 | jtas, uji berpengaruh
disribusi keputusan heteroskeda | positif dan
terhadap pembelian Y | stisitas, uji | signifikan
keputus glejser, uji terhadap
pembelian analisis Keputusan
baja pada regresi Pembelian Baja
PT.suminsur linear pada PT
ya mesin berganda, Suminsurya
indo lestari uji koefisien | Mesindolestari
determinasi, | Medan.
uji f,uji t. Peningkatan

ketiga variabel
tersebut baik
secara parsial
maupun bersama-
sama dapat
meningkatkan
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keputusan
pembelian secara
maksimal. Maka
disarankan agar
perusahaan dapat
meningkatkan dan
memperbaiki
kedua variabel
tersebut di dalam
perusahaan

Olivia Yoestin
Agriyang Gadi,
Donant Alananto
Iskandar (2020)

Pengaruh
citra
merek,promo
Si
penjualan,sal
uran
distribusi
terhadap
keputusan
pembelian
produk
cosmetik
(studi pada
toko dan-dan
di duta
harapan)

Citra merek
X1 promosi
penjualan X2
saluran
distribusi X3
keputusan
pembelian Y

Kuantitatif
dengan
metode
asosiatif,
analisis
data. Uji
validitas, uji
reabilitas ,uji
asumsi
klasik,uji
heterokedas
tisitas, uiji
regresi
berganda,
uji korelasi
ganda R,uji
determinasi
R2.uji f,uji t

hasil penelitian
sebagai berikut: 1.
Variabel citra
merek
berpengaruh
signifikan
terhadap
keputusan
pembelian
kosmetik pada
toko DAN+DAN di
Duta Harapan. 2.
Variabel promosi
penjualan kurang
berpengaruh
secara signifikan
terhadap
keputusan
pembelian
kosmetik pada
toko DAN+DAN di
Duta Harapan 3.
Variabel saluran
distribusi kurang
berpengaruh
secara signifikan
terhadap
keputusan
pembelian
kosmetik pada
toko DAN+DAN di
Duta Harapan 4.
Variabel citra
merek, promosi
penjualan dan
saluran distribusi
secara simultan
berpengaruh
signifikan
terhadap
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keputusan

9 Ernayanti, L., & Pengaruh Kualitas Metode Hasil penelitian
Krisyanti, N. P. Kualitas Produk (X1) | ilmiah yang | menunjukkan
(2022) Produk, Citra | Citra digunakan bahwa kualitas

Perusahaan | Perusahaan | dalam produk, citra
dan Harga (X2) Harga eksplorasi perusahaan, dan
Terhadap (X3) ini adalah uji | harga pada saat
Keputusan Keputusan instrument yang sama
Pembelian Pembelian (uji validitas | mempengaruhi
Produk (Y) dan uji keputusan
Minuman reliabilitas), | pembelian
Beralkohol uji asumsli
Selama klasik,
Pandemi analisis
Covid 19 regresi linier

berganda,

koefisien

determinasi,

pengujian

hipotesis (uji

t dan uji F)

yang

melibatkan

program

SPSS 25 for

windows.

10 Ardyan, E., & PENGARUH | Variabel a uji dalam Hasil dari
Gunawan, S. KUALITAS KualitasxPro | melakukan penelitian ini
(2021) PRODUK, duk (X1) analisis data | menyatakan

HARGA DAN | Variabel dari bahwa teradapat
PROMOSI Hargax (X2) | penyebaran | pengaruh positif
TERHADAP | Variabel kuesioner dan signifikan dari
KEPUTUSA | Promosix yaitu, Uji kualitas produk,
N (X3) Variabel | Validitas, Uji | harga, promosi
PEMBELIAN | KeputusanxP | Reliabilitas, | terhadap
PRODUK embelian (Y) | Analisis keputusan
MARK.ON.ID Regresi pembelian.

Linear

Berganda,

Uji F, Uji t

dan juga Uji

Asumsi

Klasik.

Software

statistik

yang

digunakan
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dalam
penelitian ini
adalah
SPSS versi
24.

C. Kerangka Pikir

Dari semua yang telah diuraikan di atas, penulis membuat kerangka
pemikiran teoritis untuk memberikan alur atau arah penulisan karya penelitian
tersebut yang merupakan ringkasan kecil dari apa yaang hendak penulis

sampaikan. Kerangka pemikiran teoritis itu adalah sebagai berikut:




Kualitas Produk

(X1)Tjiptono

(201
1.
2.
3.
4.

©® N o o

6:134)
Performance

Features
Reability
Conformanc
eto
Specificatio
ns
Durability
Servicebiity
Esthetics

Perceived Quality
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Harga (X2)

Menurut Kotler dan
Armstrong (2019:62)

1.

2.

Daftar Harga
Diskon
Potongan

Harga

Keputusan pembelian (Y)

Kotler dan Keller (2012:224)

1. Pengenalan kebutuhan
2. Tingkat informasi

3. Evaluasi alternatif

4. Keputusan membeli

5. Perilaku pasca pembelian

Gambar 2.1 kerangka pikir
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D. Hipotesis

Hipotesis adalah jawaban sementara atas pemasalahan penelitian yang
masih harus di buktikan kebenaranya.hipotesis berdasarkan tinjauan teoritis dan
hasil temuan empiris di atas, maka hipotesis yang di ajukan dalam penelitian ini
yaitu:

1. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian
2. Harga produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian



BAB Il

METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Metode penelitian yang di gunakan dalam penelitian ini adalah
pendekatan deskriptif kuantitatif. Metode penelitian kuantitatif merupakan salah
satu jenis penelitian yang spesifikasinya adalah sistematis, terencana dan
terstruktur dengan jelas sejak awal hingga desain penelitiannya.

Menurut sudjana dan ibrahim (2007:64) penelitian deskriptif merupakan
penelitian yang berusaha mendeskripsikan suatu gejala,peristiwa dan kejadian
yang terjadi pada saat sekarang di mana peneliti berusaha memotret peristiwa
dan menjadi pusat perhatian untuk kemudian di gambarkan sebagaimana
adanya.Menurut sigiyono (2013), metode penelitian kuantitatif dapat diartikan
sebagai metode penelitian yang berdasarkan pada filsafat positivisme, digunakan
untuk meneliti pada populasi atau sempel tertentu, teknik pengambilan sampel
umumnya di lakuakan secara random, pengumpulan data menggunakan
intrument penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik dengan tujuan untuk

menguji hipotesis yang telah di terapkan.

B. Lokasi Dan Waktu Penelitian
1. Lokasi Penelitian
Penelitian ini akan dilaksanakan pada warkop coffe Al Jl. Bintang

Kabupaten Pinrang. Sulawesi Selatan.

28
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2. Waktu Penelitian
Waktu yang dibutuhkan untuk penelitian ini yaitu 2 bulan, Februari-maret
2023.
C. Jenis dan Sumber Data

1. Jenis Data

Data kuantitatif, yaitu data yang diperoleh dari konsumen warkop
coffe Al. menggunakan kuisioner dan dapat di olah untuk pembahasan lebih

lanjut.

2. Sumber Data

a. Data Primer

Pada penelitian ini menggunakan data primer. Data primer adalahdata
yang di dapatkan peneliti langsung dari sumber aslinya tanpa adanya
perantara. (sugiyono, 2015:225). Data primer dalam penelitian ini adalah

data kuisioner.

b. Data Sekunder
Data sekunder yaitu data bersumber dari warkop coffe Al  dan dari

instansi/jawatan yang terkait untuk melengkapi data/informasi.

D. Populasi dan Sampel
a. Populasi
Populasi adalah gabungan seluruh elemen yang dimiliki serangkaian
karakteristik serupa, yang mencakup semesta untuk kepentingan
masalah riset pemasaran (malhotra,2009:364). Populasi yang dimiliki

penulis adalah konsumen yang membeli minuman kopi di warkop coffe
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AL, jadi populasi dalam penelitian ini sifat nya tidak terbatas atau tidak di
ketahui.

b. Sampel

Sampel adalah subkelompok elemen populasi yang terpilih
untuk berpartisipasi dalam studi. Sampel adalah sebagian dari populasi
yang diambil melalui cara cara tertentu yang mewakili populasi

(malhotra,2009:364)

Dalam penentuan jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini
pemakaian rumus malhotra dapat di anggap sesuai dengan cara
mengalikan jumlah estiment parameter 32 dengan 5 maka sampel
minimalnya adalah 32 x 5 = 160 Responden pelanggan produk food

service di Warkop Coffe Al Kabupaten Pinrang.

E. Metode Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling starategis
dalam penelitian, karena tujuan utama dari penelitian adalah
mendapatkan data (Sugiyono 2013). Untuk mendapatkan keterangan
data yang diperlukan, maka penulis menggunakan beberapa metode

penelitian sebagai berikut:

a. Observasi

Mengarahkan pengamatan secara langsung terhadap objek yang diteliti

sesuai dengan obyek penelitian.

b. Kuesioner

Adalah bentuk metode pengumpulan data dengan cara menyebarkan

daftar pertanyaan yang dibuat berdasarkan indikator variabel penelitian
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yang diisi oleh para karyawan sebagai responden.

c. Study Dokumentasi

Study dokumentasi merupakan suatu metode pengambilan data melalui
dokumen tertulis maupun elektronik dari lembaga/instansi. Dokumen

diperlukan untuk mendukung kelengkapan data yang lain.

F. Definisi Operasional Variabel

1. Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional adalah melekatkan arti pada suatu variabel dengan
cara menetapkan kegiatan atau tindakan yang perlu untuk mengukur
variabel itu. Definisi operasional variabel merupakan penggambaran secara

singkat masing-masing variabel.

Tabel 3.1 Konsep Definisi Variabel

Variabel Definisi Opersional | Indikator
Variabel

Kualitas Produk Menurut Kotler dan Keller | Bentuk (form)

(X) (2016:37) bahwa kualitas| 2. Fitur
produk merupakan suatu | 3. Kesesuaian dengan
kemampuan produk | keinginan

dalam melakukan fungsi- | 4. Kualitas kinerja
fungsinya,  kemampuan | 5. Daya Tahan

itu meliputi daya tahan, | 6. Keandalan (reliability)
kehandalan, ketelitian, | 7- Kemudahan
yang diperoleh produk | Perbaikan

dengan secara keseluran. | 8- Gaya

9. Desain

Kotler dan

Keller(2012:8-10)
Harga (X1) Menurut Kotler (2001), | Keterjangkauan harga

pengertian harga adalah| 2. Kesesuaian harga
sejumlah  uang yang| 3. Daya saing Harga
dibebankan ke suatu|4. Kesesuaian harga
produk atau layanan jasa.| dengan

Artinya, harga adalah| manfaat

jumlah nilai yang harus | (Kotler — dan  Keller
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dibayar konsumen demi | (2012:406)
memiliki atau
mendapatkan keuntungan
dari sebuah produk
barang atau jasa.
Keputusan Menurut Buchari Alma | Keputusan  pembelian
Pembelian (Y) (2016:96) ()
mengemukakan  bahwa| Sumber:  Kotler dan
keputusan pembelian | Keller (2012:224)
adalah suatu keputusan | 1. Pengenalan
konsumen yang | kebutuhan
dipengaruhi oleh ekonomi | 2. Tingkat informasi
keuangan, teknologi, | 3. Evaluasi alternatif
politik, budaya, produk, | 4. Keputusan membeli
harga, lokasi, promosi,| 5. Perilaku pasca
physical evidence, | pembelian.
people, process.

2. Pengukuran Variabel

Penelitian ini akan dihitung menggunakan skala likert dengan interval

skala 1-5. Berikut skala likert yang digunakan:

Tabel 3.2. Skala Likert

Tipe Skor
Sangat Setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Kurang Setuju (KS) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) 1

G. Metode Analisis Data

Metode analisis berisi pengujian-pengujian data yang diperoleh dari hasil

jawaban responden yang diterima kemudian dianalisis dengan menggunakan

SPSS, prosedur analisis dalam penelitian. Teknik analisis yang digunakan
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adalah dengan menggunakan pendekatan deskriptif kuantitatif dengan penelitian
studi kasus yang dipergunakan untuk mengumpulkan, mengolah, dan kemudian
menyajikan data observasi agar pihak lain dapat dengan mudah mendapat

gambaran mengenai objek dari penelitian tersebut.

1. Analisis Statistik Deskriptif

Skala pengukuran merupakan kesepakatan yang akan digunakan sebagai acuan
untuk menentukan panjang pendeknya interval yang ada dalam alat ukur, sehingga
alat ukur tersebut jika digunakan dalam pengukuran akan menghasilkan data

kuantitatif (Sugiyono, 2013).

2. Uji Instrumen Penelitian

a. Uji Validitas

Uji Validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu kuesioner.Suatu

kuesioner dikatakan valid jika r hitung > r tabel.

b. Uji Rehabilitas

Menurut Torang (2016), uji reliabilitas dimaksudkan untuk mengukur kuesioner
yang merupkakan indikator dari variabel. Suatu konstruk atau variabel dikatakan

reliabel jika memberikan nilai Cronbach alpha>0,60.

3.  Uji Asumsi Klasik

a. uji multikolonieritas

Menurut Ghozali (2016), uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah
model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (Independen). Jika

nila tolerance yang rendah sama dengan nilai VIF tinggi (karena VIF=1/tolerance)
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dipakai untuk menunjukkan adanya multikolonieritas adalah nilai tolerance = 0,10

atau sama dengan nilai VIF < 10.

b. uji heteroskedastisitas

Menurut Ghozali (2016), uji heteroskedastisitas bertujuan menguiji apakah
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu
pengamatan ke pengamatan yang lain. Ada beberapa cara untuk mendeteksi ada
atau tidaknya heteroskedastisitas adalah sebagai berikut grafik Scatterplot dan
uji Glejser. Kriteria uji Glejser yaitu: jika sig > 0,05 maka tidak terjadi
heteroskedastisitas dan jika sig < 0,05 maka terjadi heteroskedastisitas Model
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linear
berganda.

c. Uji Normalitas

Menurut Surjaweni (2014) uji normalitas bertujuan untuk Mengetahui
distribusi data dalam variabel yang akan digunakan dalam penelitian. Untuk
melihat data normalitas dapat melihat dengan grafik histogram dan dapat juga
meliihat grafik nomal probability plot serta uji Kolmogorv-Sminorv (KS). Normalitas
data dapat dilihat dengan mengunakan uji normal Kolmogorovsmirnov yaitu jika sig

> 0,05 maka berdistribusi normal dan jika sig < 0,05 maka berdistribusi tidak normal
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4. Analisis Regresi Berganda

Menurut Sunyoto (2014), analisis regresi berganda untuk mengetahui
pengaruh dua atau lebih variabel bebas (X1,2,3,...,n) terhadap variabel

terikat (Y). Rumusnya sebagai berikut :

Y =a+ blX1 + b2X2 + b3x3+e

Dimana;
Y = variabel Keputusan Pembelian
a = konstanta

b1, b2, b3 = koefisien regresi

X1 = variabel Kualitas Pelayanan

X2 = variabel Citra Perusahaam

X3 = variabel Saluran Distribusi

e = Standard error (tingkat kesalahan) 13%

H. Uji Hipotesis

a. Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien Determinasi (R?) digunakan untuk mengukur seberapa besar
kontribusi variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y). Menurut Kurniawan &
Yuniarto (2016)Adjusted RSquare dinotasikan dengan R?merupakan nilai koefisien
determinasi terkoreksi yang menyesuaikan R? dengan cara membagi tiap sum of

square dengan derajat bebasnya masing- masing. Dalam pemilihan model regresi

terbaik, pengunaan R? jauh lebih baik
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jika dibandingkan dengan R? . Hal ini dikarenakan koefisien ini mengambil
jumlah parameter dalam model regresi kedalam perhitungan melalui derajat

bebas.
b. uji simultan

Menurut Kurniawan & Yuniarto (2016), uji simultan adalah uji semua
variabel bebas secara keseluruhan dan bersamaan di dalam suatu model. Uji
ini dilakukan untuk melihat apakah variabel independen secara keseluruhan
berpengaruh signifikan terhadap variabel independen. Dalam penelitian ini
nilai Friing @akan dibandingkan dengan nilai Fipe, dengan kriteria pengambilan

keputusannya adalah :

HO : bl, b2 = 0, (Secara simultan kualitas pelayanan, citra perusahaan dan
saluran distribusi tidak berpengaruh positif dan signfikan terhadap keputusan
pembelian) Ha : bl, b2 # 0, (Secara simultan kualitas pelayanan, citra
perusahaan dan saluran distribusi berpengaruh positif dan signfikan terhadap
keputusan pembelian) Dalam penelitian ini Fpiung akan dibandingkan dengan
Fbel pada tingkat signifikansi (a) = 5 %. Kriteria penelitian hipotesis pada uji F

ini adalah:

Ho diterima apabila Fpiung S Franer untuk tingkat signifikan a = 13% H, diterima

apabila Friung™> Franer Untuk tingkat signifikan a = 13%



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Objek Penelitian
1. Profil Singkat Warkop Coffe AL Kabupaten Pinrang

Warung kopi adalah tempat yang sering dikunjungi oleh masyarakat
berbagai latar belakang, sosial budaya untuk berkumpul, diskusi, ngobrol
santai,dialog warga, opini masyarakat berbagai macam latar belakang, minum
bersama untuk mendapatkan suatu informasi bermanfaat yang didapatkan. Tidak
dipungkiri persaingan bisnis berbahan dasar kopi ini sangat diminati. Hal ini
dipandang sebagai peluang bisnis oleh para pelaku usaha sekaligus menunjukkan
adanya kondisi yang kondusif dalam berinvestasi dibidang industri kopi, hingga saat
ini banyak kedai kopi yang bermunculan. Investasi pada industri kopi yang menarik
pelaku usaha dan dinilai sebagai peluang bisnis yang baik yaitu dengan mendirikan

usaha kafe dan warung kopi berkonsep trend masa kini.
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Warkop Coffe AL bertempat dijalan Bintang pas depan Polres Pinrang, didirikan
pada tanggal 09 Oktober 2016. Asal usul kata dari Coffe AL adalah berasal dari
nama anak pertama pemilik warkop tersebut yaitu yang bernama AL-Ghazali. Yang
merupakan owner dari Coffe AL itu sendiri bernama Usri.

Warkop Coffe AL menyediakan berbagai macam minuman dan cemilan
seperti:  kopi, milk shack, pisang goreng, dll. Warkop Coffe AL sendiri memiliki
racikan kopi tersendiri sehingga membuat para pelanggan tertarik, selain itu Coffe
AL menyediakan Wifi dan membuka bazar music.

2. Visi Misi

Visi dari warkop kopi ini adalah menjadi warkop kopi yang menawarkan
suasana, kondisi, tempat, menu yang bervariatif dengan cita rasa dan kualitas kopi
AL yang baik dan dapat memenuhi selera para pengunjung dan pelanggannya
sehingga dapat meningkatkan loyalitas pelanggan dan pantas menjadi ikon kuliner
di Kabupaten Pinrang, serta dapat mengembangkan bisnis kedai kopi ini ke
berbagai daerah untuk mengenalkan dan membudayakan minum kopi AL serta
membuka lowongan pekerjaan di tengah masyarakat.

Misi

-Mempertahankan cita rasa kopi yang sudah melegenda secara turun-temurun.
-Meningkatkan kreativitas untuk menciptakan menu-menu baru yang lebih
bervariatif untuk dapat ditawarkan dan dinikmati oleh pelanggan.

-Menawarkan kenyamanan di dalam menikmati kopi kepada pelanggan.

-Menjalin hubungan yang baik kepada para pelayan untuk memberikan

pelayanan yang terbaik kepada konsumen.
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3. Struktur Organisasi

MANAJER
Usri
4
KEUANGAN
Fitri

Job description:

1. Manajer

Tugas manajer yaitu:

- Menjadi pemimpin

Memimpin sebuah tim yang terdiri dari beberapa orang adalah tugas utama
dari seorang manajer. Oleh karena itu, soft skill leadership merupakan soft skill
yang wajib dimiliki apabila kamu ingin menjadi seorang manajer.

- Mengendalikan dan mengatur

Tugas manajer yang selanjutnya adalah mengendalikan dan mengatur sebuah
divisi atau tim. Manajer memiliki tanggung jawab untuk memastikan bahwa
semua anggota divisinya telah melakukan pekerjaannya dengan baik.
Pengendalian dan pengaturan dalam proses manajemen adalah sesuatu yang
sangat penting untuk dilakukan. Jika para manajer dalam perusahaan melakukan
hal ini dengan baik, maka dapat dipastikan perusahaan tersebut akan berjalan
sesuai visi dan misinya.

- Membangun kepercayaan antar anggota

eperti yang sudah dijelaskan bahwa manajer memiliki kewajiban untuk mengatur
sejumlah orang dalam sebuah tim atau divisi. Mereka perlu melakukan kerja sama
agar mampu meraih tujuan yang diharapkan. Untuk melakukan kerja sama, tentu

dibutuhkan rasa saling percaya di antara anggota sebuah tim. Nah, tugas manajer
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di sini adalah untuk membangun kepercayaan tersebut agar tim mampu bekerja

dengan optimal.

- Meningkatkan kualitas tempat

Tugas manajer yang keempat adalah untuk meningkatkan kualitas perusahaan.
Kemampuan kreativitas dan inovasi dibutuhkan oleh seorang manajer dalam rangka
meningkatkan kualitas perusahaan.

- Melakukan evaluasi

Tugas melakukan evaluasi merupakan salah satu tugas seorang manajer.Evaluasi
bertujuan untuk meninjau kembali apakah pekerjaan sudah dilakukan dengan
baik atau belum. Harapannya, semua anggota tim mampu memanfaatkan hasil
evaluasi untuk melakukan pekerjaan yang lebih baik ke depannya.

- Pemecah masalah

Setiap perusahaan pasti akan menghadapi serangkaian masalah dalam kegiatan
bisnisnya. Dalam hal ini, dibutuhkan seseorang yang mampu memecahkan
masalah agar semuanya berjalan kembali hormal. Mampu memecahkan berbagai
masalah adalah tugas manajer. Mereka dituntut untuk mampu menyelesaikan
masalah serta menghadirkan solusi bagi permasalahan tersebut.

2. Keuangan

- Merencanakan keuangan

Tugas pertama divisi keuangan adalah merencanakan keuangan perusahaan.
Tugas ini berhubungan dengan pemasukan dan pengeluaran uang perusahaan.
Perusahaan tidak boleh sembarangan mengambil utang dan melakukan
pembayaran. Semuanya harus direncanakan dengan baik oleh divisi keuangan
supaya keuangan perusahaan tetap stabil.

- Mengatur arus kas

Tugas divisi keuangan yang berikutnya adalah mengatur arus kas perusahaan.
Bagaimana maksudnya? Keuangan perusahaan adalah suatu hal yang dinamis.
Tak hanya menerima pemasukan, perusahaan juga perlu mengeluarkan sebagian

pemasukannya untuk membayar karyawan, melunasi utang, maupun membeli aset
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investasi. Seluruh perputaran uang ini diatur oleh anggota divisi keuangan
perusahaan.

- Menyusun kebijakan terkait keuangan

Karena menjadi pihak yang paling memahami kondisi keuangan perusahaan, divisi
keuangan bertugas menyusun kebijakan terkait keuangan perusahaan. Kebijakan
biasanya disusun berdasarkan laporan keuangan pada bulan-bulan sebelumnya.
Berdasarkan skema tersebut, mereka harus mengambil tindakan supaya
perusahaan bisa senantiasa stabil bahkan meningkat.

- Menyimpan surat-surat berharga

Anggota divisi keuangan memiliki tugas penting untuk menyimpan bukti-bukti
transaksi keuangan yang dilakukan perusahaan. Tak hanya itu, ia juga bertugas
untuk menyimpan surat-surat berharga yang diterima perusahaan, termasuk
mengecek aktivitas modal. Oleh karenanya, seorang anggota divisi keuangan harus

memiliki kepiawaian dalam hal pengarsipan.

B. Hasil Penelitian
1. Analisis Deskriptif

a. Karakteristik Responden Jenis Kelamin

Karakteristik Responden Jenis Kelamin
Jenis kelamin Frekuensi
Laki-Laki 55
Perempuan 105
Total 160

Berdasarkan tabel di atas banyak responden sebesar 160 orang dimana 55 berjenis

kelamin laki-laki dan 105 berjenis kelamin perempuan.
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Usia Frekuensi
16 3
17 4
18 3
19 9
20 8
21 40
22 31
23 18
24 9
25 11
26 1
27 6
29 2
31 2
32 4
44 3
45 2
57 4

Total 160

Berdasarkan tabel diatas banyak responden dari umur 16 sampai 57 tahun, yang

terbanyak pengguna produk warkop coffee AL Kabupaten Pinrang berumur 21 tahun.

c. Karakteristik Responden Pendidikan

Pendidikan Frekuensi
SMA 102
D3 10
S1 46
S2 2
Total 160

Berdasarkan tabel diatas banyak responden pendidikan SMA sampai S2, yang

terbanyak pengguna produk warkop coffee AL Kabupaten Pinrang berpendidikan SMA.
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d. Karakteristik Responden Pekerjaan

Pekerjaan Frekuensi
Pengusaha 13
Mahasiswa 65
Wiraswasta 23

Pelajar 16
IRT 18
Lanolatorium 1
Polisi 3
Karyawan 6
Maxim 1
Master Of 1
Guru 2
Pegawai Bank 3
PNS 2
Petani 1
Spo Rokok 1
Singer 1
Promotor 1
Operator 1
Honorer 1

Total 160

Berdasarkan tabel di atas banyak responden sebesar 160 orang dimana
pengusaha sebanyak 13 orang, mahasiswa sebanyak 65, wiraswasta sebanyak 23,
pelajar sebanyak 16, IRT sebanyak 18, lanolatorium sebanyak 1 orang, polisi
sebanyak 3 orang, karyawan sebanyak 6 orang, maxim sebanyak 1 orang, master

of sebanyak 1 orang, guru sebanyak 2 orang, pegawai bank sebanyak 3 orang, PNS
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sebanyak 3 orang, petani sebanyak 1 orang, spo rokok sebanyak 1 orang, singer

sebanyak 1 orang, promotor sebanyak 1 orang, operator sebanyak 1 orang, honorer
sebanyak 1 orang. Yang terbanyak pengguna produk warkop coffee AL Kabupaten

Pinrang yaitu mahasiswa.

B. Deskripsi variabel penelitian

1. Kualitas Produk (X1)

Saya merasa warkop Coffe AL dapat memberikan pelayanan secara

maksimal
Frequenc Valid Cumulative
y Percent Percent Percent

Valid Sangat Tidak 26 16.3 16.3 16.3

Setuju

Tidak Setuju 14 8.8 8.8 25.0

Kurang Setuju 13 8.1 8.1 33.1

Setuju 41 25.6 25.6 58.8

Sangat Setuju 66 41.3 41.3 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 41,3% atau 66 orang, pada
bagian setuju yaitu 26,6% atau 43 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju
yaitu 16,3% atau 26 orang, pada bagian tidak setuju yaitu 8,8% atau 14 orang dan

pada bagian kurang setuju yaitu 8,1% atau 13 orang.

Kualitas yang ditawarkan sudah sesuai dengan keinginan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 19 11.9 11.9 11.9
Tidak Setuju 23 14.4 14.4 26.3
Kurang Setuju 14 8.8 8.8 35.0
Setuju 38 23.8 23.8 58.8
Sangat Setuju 66 41.3 41.3 100.0

Total 160 100.0 100.0




45

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 41,3% atau 66 orang, pada
bagian setuju yaitu 23,8% atau 38 orang, pada bagian yang tidak setuju yaitu
14,4% atau 23 orang, pada bagian sangat tidak setuju yaitu 11,9% atau 19 orang

dan pada bagian kurang setuju yaitu 8,1% atau 14 orang.

Saya membeli kopi di Coffe AL karena rasa yang enak

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 17 10.6 10.6 10.6
Tidak Setuju 25 15.6 15.6 26.3
Kurang Setuju 12 7.5 7.5 33.8
Setuju 36 225 225 56.3
Sangat Setuju 70 43.8 43.8 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 43,8% atau 70 orang, pada
bagian setuju yaitu 22,5% atau 36 orang, pada bagian yang tidak setuju yaitu
15,6% atau 25 orang, pada bagian sangat tidak setuju yaitu 10,6% atau 17 orang

dan pada bagian kurang setuju yaitu 7,5% atau 12 orang.

Kopi Coffe AL memiliki rasa yang sesuai dengan pecinta kopi

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 23 14.4 14.4 14.4
Tidak Setuju 17 10.6 10.6 25.0
Kurang Setuju 17 10.6 10.6 35.6
Setuju 32 20.0 20.0 55.6
Sangat Setuju 71 44 .4 44.4 100.0

Total 160 100.0 100.0
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Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 44,4% atau 71 orang, pada
bagian setuju yaitu 20,0% atau 32 orang, pada bagian yang tidak setuju yaitu
14,4% atau 23 orang, pada bagian sangat tidak setuju yaitu 10,6% atau 17 orang

dan pada bagian kurang setuju yaitu 10,0% atau 17 orang.

kopi Caffe AL mempunyai rasa yang menyegarkan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 22 13.8 13.8 13.8
Tidak Setuju 18 11.3 11.3 25.0
Kurang Setuju 19 11.9 11.9 36.9
Setuju 40 25.0 25.0 61.9
Sangat Setuju 61 38.1 38.1 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 38,1% atau 61 orang, pada
bagian setuju yaitu 25,0% atau 40 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju
yaitu 13,8% atau 22 orang, pada bagian kurang setuju setuju 11,9% atau 19 orang

dan pada bagian kurang setuju yaitu 11,3% atau 18 orang.
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Tekstur rasa kopi di Caffe AL lebih kuat dibandingkan produk kopi lain

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 20 12.5 12.5 12.5
Tidak Setuju 17 10.6 10.6 23.1
Kurang Setuju 24 15.0 15.0 38.1
Setuju 45 28.1 28.1 66.3
Sangat Setuju 54 33.8 33.8 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 33,8% atau 54 orang, pada
bagian setuju yaitu 28,1% atau 45 orang, pada bagian yang kurang setuju yaitu
15,0% atau 24 orang, pada bagian sangat tidak setuju 12,5% atau 20 orang dan

pada bagian tidak setuju yaitu 10,6% atau 17 orang.

Saya merasa kopi Caffe AL menyajikan produk yang sesuai dengan
menu yang ditawarkan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 21 13.1 13.1 13.1
Tidak Setuju 19 11.9 11.9 25.0
Kurang Setuju 17 10.6 10.6 35.6
Setuju 42 26.3 26.3 61.9
Sangat Setuju 61 38.1 38.1 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 38,1% atau 61 orang, pada
bagian setuju yaitu 26,3% atau 42 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju
yaitu 13,1% atau 21 orang, pada bagian tidak setuju 11,9% atau 19 orang dan

pada bagian kurang tidak setuju yaitu 10,6% atau 17 orang.
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Saya merasa kopi Caffe AL telah menyajikan rasa yang beragam

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 15 9.4 9.4 9.4
Tidak Setuju 21 131 13.1 22.5
Kurang Setuju 23 14.4 14.4 36.9
Setuju 38 23.8 23.8 60.6
Sangat Setuju 63 394 39.4 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 39,4% atau 63 orang, pada
bagian setuju yaitu 23,8% atau 38 orang, pada bagian yang kurang setuju yaitu
15,0% atau 17 orang, pada bagian sangat tidak setuju 12,5% atau 20 orang dan

pada bagian tidak setuju yaitu 10,6% atau 17 orang

Kopi Caffe AL memiliki ketahan dalam waktu yang lama

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 23 14.4 14.4 14.4
Tidak Setuju 20 12.5 12.5 26.9
Kurang Setuju 15 9.4 9.4 36.3
Setuju 43 26.9 26.9 63.1
Sangat Setuju 59 36.9 36.9 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 36,9% atau 59 orang, pada
bagian setuju yaitu 26,9% atau 43 orang, pada bagian yang sangat setuju yaitu
14,4% atau 23 orang, pada bagian tidak setuju 12,5% atau 20 orang dan pada

bagian kurang setuju yaitu 9,4% atau 15 orang
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Kopi Caffe AL terbuat dari bahan-bahan yang berkualitas baik

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 18 11.3 11.3 11.3
Tidak Setuju 19 11.9 11.9 231
Kurang Setuju 18 11.3 11.3 344
Setuju 38 23.8 23.8 58.1
Sangat Setuju 67 41.9 41.9 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 41,9% atau 67 orang, pada
bagian setuju yaitu 23,8% atau 38 orang, pada bagian yang kurang setuju yaitu
15,5% atau 24 orang, pada bagian sangat tidak setuju 12,5% atau 20 orang dan

pada bagian tidak setuju yaitu 10,6% atau 17 orang

Produk yang tidak sesuai dengan keinginan dapat langsung digantikan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 23 14.4 14.4 14.4
Tidak Setuju 18 11.3 11.3 25.6
Kurang Setuju 22 13.8 13.8 39.4
Setuju 40 25.0 25.0 64.4
Sangat Setuju 57 35.6 35.6 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 35,6% atau 57 orang, pada
bagian setuju yaitu 25,0% atau 40 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju
yaitu 14,4% atau 23 orang, pada bagian kurang setuju 13,8% atau 22 orang dan

pada bagian tidak setuju yaitu 11,3% atau 18 orang
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Konsumen dapat memesan rasa kopi sesuai apa yang diinginkan (Tebal

/ Tipis)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 18 11.3 11.3 11.3

Tidak Setuju 22 13.8 13.8 25.0

Kurang Setuju 14 8.8 8.8 33.8

Setuju 32 20.0 20.0 53.8

Sangat Setuju 74 46.3 46.3 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 46,3% atau 74 orang, pada
bagian setuju yaitu 20,0% atau 32 orang, pada bagian yang tidak setuju yaitu
13,8% atau 22 orang, pada bagian sangat tidak setuju 11,3% atau 18 orang dan

pada bagiankurang setuju yaitu 8,8% atau 14 orang

Desain Kemasan es kopi yang dijual sangat menarik

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 16 10.0 10.0 10.0
Tidak Setuju 24 15.0 15.0 25.0
Kurang Setuju 21 13.1 13.1 38.1
Setuju 34 21.3 21.3 59.4
Sangat Setuju 65 40.6 40.6 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 40,6% atau 65 orang, pada
bagian setuju yaitu 21,3% atau 34 orang, pada bagian yang tidak setuju yaitu
15,0% atau 24 orang, pada bagian kurang setuju 13,1% atau 21 orang dan pada

bagian sangat tidak setuju yaitu 10,0% atau 16 orang
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Kemasan kopi Caffe AL sangat menarik

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 18 11.3 11.3 11.3
Tidak Setuju 25 15.6 15.6 26.9
Kurang Setuju 16 10.0 10.0 36.9
Setuju 31 19.4 19.4 56.3
Sangat Setuju 70 43.8 43.8 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 43,8% atau 70 orang, pada
bagian setuju yaitu 15,6% atau 25 orang, pada bagian yang tidak setuju yaitu
15,0% atau 24 orang, pada bagian sangat tidak setuju 11,3% atau 18 orang dan

pada bagian kurang setuju yaitu 10,0% atau 16 orang

Saya merasa bahwa produk kopi coffe Al memberikan kenikmatan saat

diminum
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Sangat Tidak Setuju 24 15.0 15.0 15.0

Tidak Setuju 17 10.6 10.6 25.6

Kurang Setuju 17 10.6 10.6 36.3

Setuju 33 20.6 20.6 56.9

Sangat Setuju 69 43.1 43.1 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 43,1% atau 69 orang, pada
bagian setuju yaitu 20,6% atau 33 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju
yaitu 15,0% atau 24 orang, pada bagian tidak setuju 10,6% atau 17 orang dan pada

bagian kurang setuju yaitu 10,0% atau 17 orang
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Kualitas yang ditawarkan sudah sesuai dengan keinginan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 18 11.3 11.3 11.3
Tidak Setuju 21 13.1 13.1 244
Kurang Setuju 18 11.3 11.3 35.6
Setuju 39 24.4 24.4 60.0
Sangat Setuju 64 40.0 40.0 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 40,0% atau 64 orang, pada
bagian setuju yaitu 24,4% atau 39 orang, pada bagian yang tidak setuju yaitu
13,1% atau 21 orang, pada bagian sangat tidak setuju 11,3% atau 18 orang dan
pada bagian kurang setuju yaitu 11,3% atau 18 orang

2. Harga (X2)

Harga produk sesuai dengan kualitas produk

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 20 12.5 12.5 125
Tidak Setuju 20 12.5 12.5 25.0
Kurang Setuju 13 8.1 8.1 33.1
Setuju 41 25.6 25.6 58.8
Sangat Setuju 66 41.3 41.3 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 41,3% atau 66 orang, pada
bagian setuju yaitu 25,6% atau 41 orang, pada bagian yang tidak setuju yaitu
12,5% atau 21 orang, pada bagian sangat tidak setuju 12,5% atau 20 orang dan

pada bagian kurang setuju yaitu 8,1% atau 13 orang
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Harga produk sesuai dengan manfaat yang dirasakan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 19 11.9 11.9 11.9
Tidak Setuju 20 12.5 12.5 244
Kurang Setuju 15 9.4 9.4 33.8
Setuju 42 26.3 26.3 60.0
Sangat Setuju 64 40.0 40.0 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 40,0% atau 64 orang, pada
bagian setuju yaitu 26,3% atau 42 orang, pada bagian yang tidak setuju yaitu
12,5% atau 20 orang, pada bagian sangat tidak setuju 11,9% atau 20 orang dan

pada bagian kurang setuju yaitu 9,4% atau 15 orang

Potongan harga dapat menarik calon pelanggan untuk berlangganan

Coffe AL
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Sangat Tidak Setuju 23 14.4 14.4 14.4

Tidak Setuju 13 8.1 8.1 22.5

Kurang Setuju 21 13.1 13.1 35.6

Setuju 35 21.9 21.9 57.5

Sangat Setuju 68 42.5 42.5 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 42,5% atau 68 orang, pada
bagian setuju yaitu 21,9% atau 35 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju
yaitu 14,4% atau 23 orang, pada bagian kurang setuju 13,1% atau 21 orang dan

pada bagian tidak setuju yaitu 8,1% atau 13 orang
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Potongan harga dapat menarik minat pelanggan untuk meningkatkan
layanan produk

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 23 14.4 14.4 14.4
Tidak Setuju 14 8.8 8.8 23.1
Kurang Setuju 19 11.9 11.9 35.0
Setuju 34 21.3 21.3 56.3
Sangat Setuju 70 43.8 43.8 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar
responden memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 43,8% atau 70
orang, pada bagian setuju yaitu 21,3% atau 34 orang, pada bagian yang sangat
tidak setuju yaitu 14,4% atau 23 orang, pada bagian kurang setuju 11,9% atau

19 orang dan pada bagian tidak setuju yaitu 8,8% atau 14 orang

Terdapat potongan harga dalam rangka ulang tahun kopi di Coffe AL

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 17 10.6 10.6 10.6
Tidak Setuju 25 15.6 15.6 26.3
Kurang Setuju 14 8.8 8.8 35.0
Setuju 34 21.3 21.3 56.3
Sangat Setuju 70 43.8 43.8 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 43,8% atau 70 orang, pada
bagian setuju yaitu 21,3% atau 34 orang, pada bagian yang tidak setuju yaitu
15,6% atau 25 orang, pada bagian sangat tidak setuju 10,6% atau 19 orang dan

pada bagian kurang setuju yaitu 8,8% atau 14 orang
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Terdapat potongan harga dalam rangka jumat berkah

Valid Sangat Tidak Setuju
Tidak Setuju
Kurang Setuju
Setuju
Sangat Setuju
Total

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
23 14.4 14.4 14.4
18 11.3 11.3 25.6
15 9.4 9.4 35.0
32 20.0 20.0 55.0
72 45.0 45.0 100.0
160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden

memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 45,0% atau 72 orang, pada

bagian setuju yaitu 20,0% atau 32 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju

yaitu 14,4% atau 23 orang, pada bagian tidak setuju 11,3% atau 18 orang dan pada

bagian kurang setuju yaitu 9,4% atau 15 orang

Keputusan Pembelian (Y)

Menurut saya kopi yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan saya yang
suka begadang

Valid Sangat Tidak Setuju
Tidak Setuju
Kurang Setuju
Setuju
Sangat Setuju
Total

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
21 13.1 13.1 13.1
19 11.9 11.9 25.0
17 10.6 10.6 35.6
34 21.3 21.3 56.9
69 43.1 43.1 100.0
160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden

memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 43,1% atau 69 orang, pada

bagian setuju yaitu 21,3% atau 34 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju

yaitu 13,1% atau 21 orang, pada bagian tidak setuju 11,9% atau 19 orang dan pada

bagian kurang setuju yaitu 10,6% atau 17 orang
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Saya mendapat dorongan untuk memenuhi kebutuhan begadang saya
dengan melaukakan pembelian kopi di COFFE AL

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 21 13.1 13.1 131
Tidak Setuju 18 11.3 11.3 24.4
Kurang Setuju 17 10.6 10.6 35.0
Setuju 44 27.5 27.5 62.5
Sangat Setuju 60 375 37.5 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 37,5% atau 60 orang, pada
bagian setuju yaitu 27,35% atau 44 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju
yaitu 13,1% atau 21 orang, pada bagian tidak setuju 11,3% atau 18 orang dan pada

bagian kurang setuju yaitu 10,6% atau 17 orang

Saya mendapatkan informasi dari obrolan orang lain

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 20 12.5 125 125
Tidak Setuju 23 14.4 14.4 26.9
Kurang Setuju 22 13.8 13.8 40.6
Setuju 39 24.4 24.4 65.0
Sangat Setuju 56 35.0 35.0 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 35,0% atau 56 orang, pada
bagian setuju yaitu 24,4% atau 39 orang, pada bagian yang tidak setuju yaitu
14,4% atau 23 orang, pada bagian kurang setuju 13,8% atau 22 orang dan pada

bagian sangat tidak setuju yaitu 12,5% atau 20 orang
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Saya membaca testimoni orang lain tentang pelayanan dan produk dari

COFFE AL
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Sangat Tidak Setuju 22 13.8 13.8 13.8

Tidak Setuju 22 13.8 13.8 27.5

Kurang Setuju 18 11.3 11.3 38.8

Setuju 39 24.4 24.4 63.1

Sangat Setuju 59 36.9 36.9 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 36,9% atau 59 orang, pada
bagian setuju yaitu 24,4% atau 39 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju
yaitu 13,8% atau 22 orang, pada bagian tidak setuju 13,8% atau 22 orang dan pada

bagian kurang setuju yaitu 11,3% atau 18 orang

Saya pernah melakukan evaluasi alternatif sebelum memutuskan
membeli produk COFFE AL

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 23 14.4 14.4 14.4
Tidak Setuju 20 12.5 12.5 26.9
Kurang Setuju 23 14.4 14.4 41.3
Setuju 44 27.5 27.5 68.8
Sangat Setuju 50 31.3 31.3 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 31,3% atau 50 orang, pada
bagian setuju yaitu 27,5% atau 44 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju
yaitu 14,4% atau 23 orang, pada bagian kurang setuju 14,4% atau 23 orang dan

pada bagian tidak setuju yaitu 12,5% atau 20 orang
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Dengan proses evaluasi alternatif ini saya dapat memilih untuk
mengkonsumsi produk COFFE AL yang sesuai dengan kebutuhan saya

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 23 14.4 14.4 14.4
Tidak Setuju 18 11.3 11.3 25.6
Kurang Setuju 15 9.4 9.4 35.0
Setuju 39 24.4 24.4 59.4
Sangat Setuju 65 40.6 40.6 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 40,6% atau 65 orang, pada
bagian setuju yaitu 24,4% atau 39 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju
yaitu 14,4% atau 23 orang, pada bagian tidak setuju 11,3% atau 18 orang dan pada

bagian kurang setuju yaitu 9,4% atau 15 orang

Pendapat kerbat dan pengalaman orang lain mempengaruhi saya dalam
memilih produk COFFE AL

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 22 13.8 13.8 13.8
Tidak Setuju 17 10.6 10.6 24.4
Kurang Setuju 16 10.0 10.0 34.4
Setuju 36 22.5 225 56.9
Sangat Setuju 69 43.1 43.1 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 43,1% atau 69 orang, pada
bagian setuju yaitu 22,5% atau 36 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju
yaitu 13,8% atau 22 orang, pada bagian tidak setuju 10,6% atau 17 orang dan pada

bagian kurang setuju yaitu 10,0% atau 16 orang
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Saya memilih untuk membeli produk COFFE AL berdasarkan
pengalaman dan kebutuhan yang saya inginkan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 21 13.1 13.1 131
Tidak Setuju 18 11.3 11.3 24.4
Kurang Setuju 20 125 125 36.9
Setuju 42 26.3 26.3 63.1
Sangat Setuju 59 36.9 36.9 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar
responden memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 36,9% atau 59
orang, pada bagian setuju yaitu 26,3% atau 42 orang, pada bagian yang sangat
tidak setuju yaitu 13,1% atau 21 orang, pada bagian kurang setuju 12,5% atau

18 orang dan pada bagian kurang setuju yaitu 11,3% atau 18 orang

Saya merasa puas terhadap produk COFFE AL sehingga ada keinginan
untuk membeli ulang

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 25 15.6 15.6 15.6
Tidak Setuju 14 8.8 8.8 24.4
Kurang Setuju 13 8.1 8.1 325
Setuju 38 23.8 23.8 56.3
Sangat Setuju 70 43.8 43.8 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 43,8% atau 70 orang, pada
bagian setuju yaitu 23,8% atau 38 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju
yaitu 15,6% atau 25 orang, pada bagian tidak setuju 8,8% atau 14 orang dan

pada bagian kurang setuju yaitu 8,1% atau 14 orang
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Saya akan terus mengkonsumsi produk COFFE AL dan tidak akan
beralih ke kopi lain

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Sangat Tidak Setuju 21 13.1 131 13.1
Tidak Setuju 21 13.1 13.1 26.3
Kurang Setuju 21 13.1 13.1 394
Setuju 38 23.8 23.8 63.1
Sangat Setuju 59 36.9 36.9 100.0

Total 160 100.0 100.0

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa sebagian besar responden
memberikan pernyataan sangat setuju yaitu sebesar 36,9% atau 59 orang, pada
bagian setuju yaitu 23,8% atau 38 orang, pada bagian yang sangat tidak setuju
yaitu 13,1% atau 21 orang, pada bagian tidak setuju 13,1% atau 21 orang dan

pada bagian kurang setuju yaitu 13,1% atau 21 orang

2. Uji Rehabilitas Data

a. Uji validitas

Uji validitas digunakan dalam review untuk mengukur keaslian atau legitimasi
sebuah polling. Apabila pertanyaan-pertanyaan pada suatu kuesioner dapat
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut, maka
dikatakan valid. Dianggap valid dalam penelitian ini jika rhiung > label, Yang
dimana nila df = N-2 dan pada penelitian ini N = 116 dan jika mengikuti rumus
df = 116-2 = 114. Jadi nilai r tabel pada penelitian ini untuk df 114 = 0,182.
Jika riung > Tanet Maka pernyataan tersebut dinyatakan valid. Untuk lebih jelasnya

berikut ini adalah data uji validitas:
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No Variabel Iltem Validitas Keterangan
pertanyaan Rhitung Rtabel
1 X1.1 0.901 0.155 Valid
X1.2 0.942 0.155 Valid
X1.3 0.911 0.155 Valid
X1.4 0.926 0.155 Valid
X1.5 0.928 0.155 Valid
X1.6 0.922 0.155 Valid
X1.7 0.019 0.155 Valid
X1.8 0,917 0.155 Valid
X1.9 0.887 0.155 Valid
X1.10 0.922 0.155 Valid
X1.11 0.919 0.155 Valid
X1.12 0.923 0.155 valid
X1.13 0.935 0.155 valid
X1.14 0.935 0.155 ;
X1.15 0932 | 0155 xz::g
X1.16 0.939 0.155 valid
2 X2.1 0.942 0.155 Valid
X2.2 0.929 0.155 Valid
X2.3 0.933 0.155 Valid
X2.4 0.938 0.155 Valid
X2.5 0 .952 0.155 Valid
X2.6 0.930 0.155 Valid
3 Y.l 0.916 0.155 Valid
Y.2 0.923 0.155 Valid
Y.3 0.893 0.155 Valid
Y.4 0.871 0.155 Valid
Y.5 0.904 0.155 Valid
Y.6 0.928 0.155 Valid
Y.7 0.933 0.155 Valid
Y.8 0.948 0.155 Valid
Y.9 0.938 0.155 Valid
Y.10 0.891 0.155 Valid

b. Uji Realibilitas
Uji reliabilitas bertujuan untuk mengevaluasi suatu kuesioner sebagai indikator
variabel. Cronbach Alpha (a) adalah uji statistik yang mengukur reliabilitas. Suatu

variabel dikatakan reliabel jika nilai Cronbach Alpha- nya lebih besar dari 0,060.
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Uji reliabilitas mengukur sejauh mana hasil pengukuran dengan menggunakan
objek yang sama akan menghasilkan hasil yang sama. Suatu pengukuran dianggap
reliabel jika skor item total keseluruhan lebih besar atau sama dengan 0,60. Data

mengenai temuan uji reliabilitas disajikan pada bagian berikut.:

No Variabel Jumlah | Cronbach Nilai Keterangan
Item Alpha Standar
1. Kualitas 16 0,988 0,60 Realibel
produk
2. Harga 6 0,972 0,60 Realibel
3. Kepuasan 10 0,978 0,60 Realibel
Pembelian

Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS 25

Nilai Cronbach’s alpha dibandingkan dengan nilai probabilitas sebesar 0,60
padahal dari tabel diatas diketahui bahwa nilai Alpha variabel X1 adalah Kualitas produk
yaitu 0,988, variabel X2 adalah Harga yaitu 972, dan variabel Y adalah Kepuasan
Pembelian, yaitu 0,978.. Maka dapat disimpulkan cronbach’s alpha variabel X1 yaitu
Kualitas produk sebesar 0,988, variabel X2 yaitu Harga sebesar 0,972 dan variabel
Y yaitu Kepuasan Pembelian sebesar 0,978 lebih besar dari nilai probabilitas 0,60 yang
artinya item-item angket tersebut dapat dikatakan realibel.

3. Uji Asumsi Klasik

a. Uji normalitas

Uji normalitas menggunakan uji one sample Kolmogorov-Smirnov dengan taraf
signifikansi 5% atau 0,05 menunjukkan hasil nilai probabilitas signifikan (Monte
Carlo Sig. (2-tailed)) ketiga variabel lebih besar dari 0,05 yaitu 0,031 berarti variabel
promosi, harga, dan kepuasan pelanggan seluruhnya terdistribusi normal, seperti

terlihat pada tabel berikut:
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov

Test
Unstandardized
Residual

N 160
Normal ab Mean 0.0000000
Parameters ™ ¢4, Deviation 3.70962518
Most Absolute 0.152
Extreme Positive 0.152

Differences
Negative -0.128
Test Statistic 0.152
Asymp. Sig. (2-tailed) .000°

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

Uji normalitas data menggunakan grafik histogram membandingkan antara
data observasi dengan distribusi hormal pola menunjukkan distribusi yang tidak
melenceng ke kiri maupun ke kanan berarti nilai residualnya menunjukkan pola

distribusi normal.

Histogram

Dependent Variable: Keputusan pembelian

Mean - -4.72E-16
Std. Dev. = 0.994
N=160
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Pada gambar diatas, grafik P-P Plot terlihat titik-titik menyebar disekitar garis

diagonal dan penyebarannya tidak jauh dari garis diagonalnya,

sehingga bisa

dikatakan bahwa model regresi memenuhi asumsi normalitas.

b. Uji Multikolinearitas

Coefficients?®
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 0.983 0.878 1.120 | 0.265
Kualitas 0.479 0.052 0.767 9.143 | 0.000 0.072 | 13.913
produk
Harga 0.321 0.136 0.198 2.359 | 0.020 0.072 | 13.913

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai tolerance variabel independen yaitu

variabel Kualitas produk 0,072 < 0,1 sedang hasil VIF 13,913 > 10 sehingga dari

hasil tersebut dapat disimpulkan tidak terjadi multikolinieritas, tolerance Harga

0,072 < 0,1 sedang hasil VI
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13,913 > 10 sehingga dari hasil tersebut dapat disimpulkan tidak terjadi

multikolinieritas.

c. Uji Heterokedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan pembelian
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Dari hasil pengujian terlihat pada grafik scatterplot bahwa titik-titik
menyebar secara acak baik diatas angka 0 pada sumbu Y, dan membentuk pola
tertentu sehingga dapat disimpulkan bahwa terjadi heterokedastisitas pada model
regresi hal ini menunjukkan bahwa semua variabel independen dapat digunakan

untuk memprediksi kepuasan konsumen

4. Analisis Regresi Linear Berganda
Hasil analisis regresi berganda adalah berupa koefisien untuk masing- masing
variabel independen. Koefisien ini diperoleh dengan cara memprediksi nilai variabel
dependen dengan suatu persamaan. Dalam penelitian ini, digunakan kepuasan
pelanggan sebagai variabel dependen dan variabel promosi dan harga sebagai
variabel independen. Hasil analisis regresi linear berganda disajikan pada tabel

berikut ini.
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Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 0.983 0.878 1.120 | 0.265
Kualitas 0.479 0.052 0.767 | 9.143 | 0.000
produk
(X1)
Harga 0.321 0.136 0.198 | 2.359 | 0.020
(X2)

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian (Y)

Dari tabel diatas, dapat disusun persamaan regresi linear berganda
sebagai berikut:

Y=a+ b1X1+ b2X2

Sehingga hasil dari tabel diatas dapat dimasukkan kedalam rumus:

Y=0,938 + 0,479 X1 + 0,321 X2

Dimana:

Y : Keputusan pembelian
a : 0,938

bl X1 :0,479

bl X2 :0,321

Koefisien regresi variabel kualitas produk (B;) sebesar 0,479 bertanda
positif, sementara variabel lainnya tetap maka variabel keputusan pembelian

akan mengalami perubahan sebesar 0,479 dengan arah yang sama.

Koefisien regresi variabel harga (B,) sebesar 0,321 bertanda positif, hal
ini berarti bahwa setiap perubahan satu nilai pada variabel harga sementara
variabel lainnya tetap maka variabel keputusan pembelian akan mengalami
perubahan sebesar 0,321 dengan arah yang sama. Bila harga semakin baik (sesuai

ekspektasi pelanggan) maka keputusan pembelian meningkat.
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5. Uji Hipotesis

a. Ujit

Probabilitas nilai t atau signifikan > 0,05, maka dapat dikatakan bahwa tidak
terdapat pengaruh yang signifikan antara masing-masing variabel bebas terhadap
variabel terikat. Hasil uji t dapat dilihat pada tabel seperti yang tertera dibawah ini

dn dijelaskan sebagai berikut:

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 0.983 0.878 1.120 0.265
Kualitas 0.479 0.052 0.767 9.143 0.000
produk (X1)

Harga (X2) 0.321 0.136 0.198 2.359 0.020

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian (Y)

Berdasarkan hasil signifikan parameter individual (uji t) yang disajikan pada
tabel diatas diketahui bahwa variabel kualitas produk memiliki t hitung 9,143 > 0,155
(nilai t tabel) yang artinya secara individu variabel kualitas produk berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil signifikan parameter individual (uji t) yang disajikan pada
tabel diatas diketahui bahwa variabel harga memiliki t hitung 2,359 > 0,155 (nilai t
tabel) yang artinya secara individu variabel harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.
b. Ujif
Nilai F signifikan pada tingkat profitabilitas < 0,05 maka dapat dikatakan terdapat
pengaruh yang signifikan secara bersama-sama antara variabel bebas terhadap

variabel terikat. Namun, jika nilai signifikan > 0,05 maka
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tidak terdapat pengaruh yang signifikan secara bersama-sama antara variabel

bebas terhadap variabel terikat. Hasil uji statistik F disajikan pada tabel berikut

ini:
ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 25350.394 2 12675.197 | 909.488 .000°
Residual 2188.050 157 13.937
Total 27538.444 159

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian ()
b. Predictors: (Constant), Harga (X2), Kualitas produk (X1)

Dari uji anova atau f didapat nilai F hitung 909,488 > 3,05 f tabel dengan
probabilitas 0,000. Karena probabilitas jauh lebih kecil dari

0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima. Hal ini menunjukkan bahwa secara simultan
H3 yang menyatakan bahwa ada pengaruh langsung positif kualitas produk dan

harga secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian.

c. Koefisien Determinasi Berganda

Model Summary

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 .959% 0.921 0.920 3.73318

a. Predictors: (Constant), Harga (X2), Kualitas produk (X1)

Uji Adjusted R Square menghasilkan nilai R = 0,959 seperti terlihat pada
tabel 4.33. Nilai Adjusted R Square pada saat penulisan adalah 0,920 untuk
mengetahui variasi kualitas produk (X1) dan harga (X2) terhadap keputusan
pembelian (Y). Hal ini menunjukkan bahwa 85,9% keputusan pembelian
dipengaruhi oleh kualitas produk (X1) dan harga (X2), sedangkan 14,1%

dipengaruhi oleh faktor di luar penulisan ini.
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C. Pembahasan

Pada variabel yang digunakan peneliti X1 (kualitas produk) X2 (harga)
dan Y (keputusan pembelian) terdapat pembahasan yaitu:
1. Kualitas produk (X1) Terhadap Keputusan pembelian (Y)

Kualitas produk dalam memberikan kepuasan terhadap pelanggan sangat
penting untuk setiap bisnis, termasuk yang menjual produk untuk layanan internet
nirkabel. Agar bisnis berhasil bersaing di pasar layanan internet nirkabel, ada
banyak persaingan. Bisnis melihat pemasaran sebagai bagian dari strategi
keseluruhan untuk membuat produk yang memenuhi kebutuhan pelanggan. Selain
itu, pemasaran berkontribusi pada proses pengenalan produk ini kepada pelanggan
sehingga mereka dapat memenuhi kebutuhan mereka sesuai dengan preferensi
mereka.

Berdasarkan temuan analisis data berbasis kuesioner ini menunjukkan
bahwa kualitas produk mempengaruhi keputusan pembelian. Analisis data
menunjukkan bahwa kualitas produk yang digunakan Warkop Coffe AL
Kabupaten Pinrang untuk memasarkan produk kopi. Kualitas produk dapat dibagi
menjadi empat Kkategori: performance,feature,reability, conformancee to
spicifications, durability, servicebility, esthetich, perceived quality

Mengingat konsekuensi dari penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas
produk secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian item kopi di Warkop
Coffe AL. Dari perspektif uji t (hipotesis), diketahui nilai signifikan untuk X1
terhadap Y sebesar 0,00 < 0,05 dan nilai thiung 9,143 < tiape 1,97519 sehingga
dapat disimpulkan bahwa maka Ha diterima dan Ho ditolak yang berarti signifikan
pengaruh kualitas produk X1 terhadap keputusan pembelian Y. Hal ini juga sesuai
dengan penelitian terdahulu (Ernayanti, L., & Krisyanti, N.P, 2022). Hal tersebut
artinya semakin tinggi tingkat kualitas produk yang dilakukan suatu perusahaan
untuk menawarkan produknya maka akan semakin tinggi juga tingkat keputusan
pembelian. Dengan kualitas produk yang dilakukan secara konsisten dan berhasil

maka konsumen akan lebih mengenal produk tersebut.
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2. Pengaruh Harga (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Penetapan harga produk kopi yang dapat memutuskan pembelian
merupakan salah satu strategi pemasaran yang paling tepat untuk mencapai tujuan
tersebut. Penetapan harga jual yang tepat tidak selalu berarti harga harus
ditetapkan serendah atau serendah mungkin, karena banyak konsumen yang
mempertimbangkan harga saat menggunakan suatu produk, dalam hal ini layanan
kopi Warkop Coffe AL Kabupaten Pinrang. Suatu perusahaan harus
mempertimbangkan harga jual yang tepat karena harga yang tidak tepat tidak akan
menarik pembeli untuk membeli atau menggunakan produk tersebut.

Berdasarkan analisis data kuesioner, harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Metode penetapan harga yang
digunakan oleh Warkop Coffe AL ada tiga bagian: daftar harga, potongan harga,
dan potongan harga..

Dilihat dari konsekuensi penelitian ini menunjukkan bahwa harga mempengaruhi
keputusan pembelian item kopi di Warkop Coffe AL. Dari perspektif uji T (hipotesis),
diketahui nilai signifikan untuk X2 terhadap Y sebesar 0,02 < 0,05 dan nilai tyiung
2.359 > tiape 1,97519 sehingga dapat disimpulkan bahwa maka Ha diterima dan Ho
ditolak yang berarti signifikan terhadap pengaruh harga X2 terhadap keputusan
pembelian Y. Hal ini juga sesuai dengan penelitian terdahulu (Asrizal Efendy
Nasution dan Muhammad Taufik Lesmana, 2018). Hal tersebut artinya dengan
tingginya tingkat harga yang diberikan oleh suatu warkop kemudian yang diikuti
dengan manfaat sehingga dapat dirasakan oleh para penggunanya maka akan

memberikan keputusan pembelian.



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data maka dapat diuraikan
kesimpulan terkait Pengaruh kualitas Produk dan Harga terhadap

Keputusan Pembelian minuman Kopi di Warkop Coffe AL Kabupaten Pinrang

diperoleh bahwa:

1. Terdapat pengaruh positif dan signifikan pengaruh kualitas produk
terhadap Keputusan Pembelian Minuman Kopi di Warkop Coffe Al
Kabupaten Pinrang

2. Terdapat pengaruh positif dan signifikan pengaruh harga terhadap
Keputusan Pembelian Minuman Kopi di Warkop Coffe Al Kabupaten

Pinrang.

B. Saran
1. AL coffe harus tetap mempertahankan kualitas produk yang di nilai
sudah baik dalam memberikan kepuasan bagi konsumennya dan
berusaha meningkatkan pembelian
2. Al coffe di harapkan dapat menamoung segala keluhan dari konsumen
yang mengenai kualitas produk untuk menjadi bahan pertimbangan bagi

perusahaan untuk meningkatkan terhadap keputusan pembelian.
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KUESIONER

PENGARUH KUALITAS PRODUK DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN MINUMAN KOPI DI WARKOP COFFE AL KABUPATEN
PINRANG

Kepada Yth,
Bapak/lbu Pelanggan Produk Minuman Kopi Di Warkop Coffe AL

Kabupaten Pinrang

JI. Bintang
Kecamatan Watang Sawitto
Kabupaten Pinrang

Provinsi Sulawesi Selatan.

Assalamu”alaikum Wr. Wb

Perkenalkan nama saya Iswar Setiadi, mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Makassar Fakultas Ekonomi dan Bisnis, jurusan Manajemen
Pemasaran. Saat ini saya sedang menyusun skripsi yang berjudul “Pengaruh
Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Keoutusan Pembelian Minuman Kopi Di
Warkop Coffe AL Kabupaten Pinrang.” Sehubung dengan hal itu, dengan hormat
saya memohon kesediaan dari Bapak/Ibu untuk mengisi kuesioner penelitian
yang telah saya lampirkan. Informasi yang telah didapatkan dari hasil pengisian
kuesioner akan digunakan untuk mendukung kelancaran penyusunan data
skripsi ini.

Perlu saya informasikan bahwa informasi yang telah diberikan oleh

Bapak/Ibu kepada peneliti bertujuan untuk kepentingan akademik semata.
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Kerahasiaan data identitas responden sepenuhnya akan dijamin oleh peneliti.
Demikian atas perhatian dan kesediaan Bapak/Ibu yang telah memberi kontribusi
meluangkan waktu untuk mengisi kuesioner penelitian ini, saya ucapkan banyak

terimakasih.

Wassalamu’alaikum Wr. Wb

Peneliti,

Iswar Setiadi

NIM. 105721120 619
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I. Petunjuk Penilaian

1. Isilah data diri Bapak/Ibu pada bagian identitas responden yang tersedia.

2. Keterangan alternatif jawaban yang tersedia, sebagai berikut:

a. Sangat Setuju (SS) 5
b. Setuju (S) 14
c. Kurang Setuju (KS) 03
d. Tidak Setuju (TS) 12
e. Sangat Tidak Setuju 01
3. Isilah kolom pernyataan-pernyataan kuesioner berdasarkan dengan

pendapat Bapak/Ibu. Pilihlah jawaban dengan memberi tanda (X) atau (v)

pada kolom alternatif jawaban.

Il. Identitas Responden

No. responden P

Nama P
Jenis Kelamin : O Laki-Laki

(] Perempuan
Usia e
Pendidikan terakhir  :[1 SMA/SMK 18S1

(1 D3 [1S2

Pekerjaan P
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KUESIONER
Variabel Kulaitas Produk (X;)
No Pernyataan Alternatif Jawaban
SS| S | KS| TS | STS
Performance (Kinerja)
1 | Saya merasa warkop Coffe AL dapat
memberikan pelayanan secara maksimal
2 | Kualitas yang ditawarkan sudah sesuai
dengan keinginan
Features
3 | Saya membeli kopi di Coffe AL karena rasa
yang enak
4 | Kopi Coffe AL memiliki rasa yang sesuai
dengan pecinta kopi
Reliability
5 | kopi Caffe AL mempunyai rasa yang
menyegarkan
6 | Tekstur rasa kopi di Caffe AL lebih kuat
dibandingkan produk kopi lain
Conformance to Specifications
7 | Saya merasa kopi Caffe AL menyajikan
produk yang sesuai dengan menu yang
ditawarkan
8 | Saya merasa kopi Caffe AL telah
menyajikan rasa yang beragam
Daya Tahan
9 | Kopi Caffe AL memiliki ketahan dalam
waktu yang lama
10 | Kopi Caffe AL terbuat dari bahan-bahan
yang berkualitas baik
Service Reliability
11 | Produk yang tidak sesuai dengan keinginan
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dapat langsung digantikan

12 | Konsumen dapat memesan rasa kopi
sesuai apa yang diinginkan (Tebal / Tipis)

Estetica

13 | Desain Kemasan es kopi yang dijual sangat
menarik

14 | Kemasan kopi Caffe AL sangat menarik

Perceived Quality

15 | Saya merasa bahwa produk kopi coffe Al
memberikan kenikmatan saat diminum

16 | Kualitas yang ditawarkan sudah sesuai
dengan keinginan

Variabel Harga (X2)

No Pernyataan Alternatif Jawaban

SS| S | KS | TS | STS

Daftar Harga

1 | Harga produk sesuai dengan kualitas
produk

2 | Harga produk sesuai dengan manfaat
yang dirasakan

Diskon

3 | Potongan harga dapat menarik calon
pelanggan untuk berlangganan Coffe AL

4 | Potongan harga dapat menarik minat
pelanggan untuk meningkatkan layanan
produk

Potongan Harga

5 | Terdapat potongan harga dalam rangka
ulang tahun kopi di Coffe AL

6 | Terdapat potongan harga dalam rangka
jumat berkah




Variabel Keputusan Pembelian (Y)
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No Pernyataan Alternatif Jawaban
SS| S | KS| TS | STS
Pengenalan Kebutuhan
1 | Menurut saya kopi yang ditawarkan

sesuai dengan kebutuhan saya yang suka
begadang

Saya mendapat dorongan untuk
memenuhi kebutuhan begadang saya
dengan melaukakan pembelian kopi di
COFFE AL

Tingkat Informasi

Saya mendapatkan informasi dari obrolan
orang lain

Saya membaca testimoni orang lain
tentang pelayanan dan produk dari
COFFE AL

Evaluasi Alternatif

Saya pernah melakukan evaluasi alternatif
sebelum memutuskan membeli produk
COFFE AL

Dengan proses evaluasi alternatif ini saya
dapat memilih untuk mengkonsumsi
produk COFFE AL yang sesuai dengan
kebutuhan saya

Keputusan Pembelian

Pendapat kerbat dan pengalaman orang
lain mempengaruhi saya dalam memilih
produk COFFE AL

Saya memilih untuk membeli produk
COFFE AL berdasarkan pengalaman dan
kebutuhan yang saya inginkan

Perilaku Pasca Pembelian

Saya merasa puas terhadap produk
COFFE AL sehingga ada keinginan untuk
membeli ulang

10

Saya akan terus mengkonsumsi produk
COFFE AL dan tidak akan beralih ke kopi
lain




Tabel Tabulasi Data

X1 KUALITAS PRODUK
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X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8
2 2 4 6 2 2 2 2
8 8 16 24 9 10 9 9
9 9 18 27 9 8 9 8
2 2 4 6 4 3 3 3
10 10 20 30 10 10 10 10
10 10 20 30 10 10 10 10
3 3 6 9 2 3 3 3
10 10 20 30 10 10 10 10
9 9 18 27 8 8 8 8
10 10 20 30 10 10 10 10
10 10 20 30 10 10 10 10
10 10 20 30 9 8 10 9
8 8 16 24 7 8 6 7
8 8 16 24 9 7 7 8
10 10 20 30 10 10 10 10
4 4 8 12 7 5 3 4
10 10 20 30 10 10 10 10
10 10 20 30 10 10 10 10
7 7 14 21 8 4 9 5
7 7 14 21 5 10 8 8
2 2 4 6 2 2 2 2
10 10 20 30 10 10 10 10
7 7 14 21 8 8 6 8
10 10 20 30 9 8 10 10
10 10 20 30 10 10 10 10
10 10 20 30 10 10 10 10
10 10 20 30 10 10 10 10
10 10 20 30 10 10 10 10
10 10 20 30 10 10 10 10
6 6 12 18 6 6 6 6
10 10 20 30 10 10 10 10
8 8 16 24 7 10 4 9
9 9 18 27 8 9 10 9
2 2 4 6 5 7 6 6
3 3 6 9 2 2 2 2
7 7 14 21 7 5 8 7
9 9 18 27 8 8 10 8
9 9 18 27 8 10 8 10
10 10 20 30 10 10 10 10
2 2 4 6 4 2 4 4
10 10 20 30 10 9 10 10
8 8 16 24 8 8 8 8
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9 9 18 27 10 9 10 10
9 9 18 27 7 10 9 8
10 10 20 30 9 9 10 9
9 9 18 27 9 8 10 8
8 8 16 24 8 8 7 8
7 7 14 21 6 6 6 6
6 6 12 18 7 7 8 9
8 8 16 24 8 8 8 8
10 10 20 30 8 9 9 8
5 5 10 15 10 8 8 8
7 7 14 21 8 8 6 8
6 6 12 18 6 6 6 6
10 10 20 30 10 10 10 10
10 10 20 30 7 9 8 10
9 9 18 27 7 9 8 8
10 10 20 30 10 10 10 10
10 10 20 30 10 9 8 10
10 10 20 30 10 10 10 10
8 8 16 24 7 7 7 5
6 6 12 18 6 6 6 6
TOTAL
1176 | 1176 | 2352 | 3528 | 1172 1172 1178 | 1176
X2 HARGA
X2.1 X2.2 X2.3

2 2 2

10 7 7

8 9 10

3 3 4

10 10 10

10 10 10

2 3 4

10 10 10

8 8 8

9 9 9

10 10 10

9 9 9

7 8 4

8 8 10

10 10 10

8 6 5

10 10 10

10 10 10

9 9 7

6 10 10

2 2 2

10 10 10
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8 10 10
10 8 8
10 10 10
10 10 10
10 10 10
10 10 10

9 10 9

6 6 6
10 10 9

8 6 10

8 9 10

6 4 8

4 3 2

7 8 7

8 8 8
10 10 10
10 10 10

2 2 3
10 10 10

8 8 8
10 10 10

8 6 7
10 10 10
10 10 10

4 2 3

9 8 10

8 9 9
10 8 7
10 10 10

8 7 8

4 4 4

2 2 2

8 8 8

9 9 8

9 9 9

2 5 4
10 10 10

9 6 10

6 6 6
10 10 10

8 8 8
10 10 10

8 8 8
10 10 10
10 10 10
10 10 10

2 2 2

9 9 9

4 5 5
10 10 10
10 10 10
10 10 10
10 10 10
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9 10 10
10 10 9
9 7 8
10 10 10
7 6 6
7 6 7
9 9 9
7 9 6
10 9 9
7 10 10
7 5 6
9 10 9
10 10 10
10 10 9
9 10 9
10 10 10
8 10 8
6 6 6
8 9 8
8 8 9
7 8 8
8 9 9
8 10 7
6 6 6
10 10 10
9 8 8
7 8 9
10 10 10
10 10 10
10 10 10
6 7 7
6 6 6
TOTAL
1185 | 1186 | 1187
Y KEPUTUSAN PEMBELIAN
Y.l Y.2 Y.3 Y.4 Y.5
2 2 2 2 2
7 10 9 7 8
8 8 9 8 9
3 3 3 3 2
10 10 10 10 10
10 10 10 10 10
2 2 4 3 2
10 10 10 10 10
7 6 6 8 8
9 10 10 10 10
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Karakteristik Responden

Jenis Kelamin
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Jenis kelamin Frekuensi
Laki-Laki 55
Perempuan 105
Usia
Usia Frekuensi
16 3
17 4
18 3
19 9
20 8
21 40
22 31
23 18
24 9
25 11
26 1
27 6
29 2
31 2
32 4
44 3
45 2
57 2
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Pendidikan
Pendidikan Frekuensi
SMA 99
D3 10
S1 46
S2 2
Pekerjaan
Pekerjaan Frekuensi
Pengusaha 13
Mahasiswa 65
Wiraswasta 23
Pelajar 16
IRT 18
Lanolatorium 1
Polisi 3
Karyawan 6
Maxim 1
Master Of 1
Guru 2
Pegawai Bank 3
PNS 2
Petani 1
Spo Rokaok 1
Singer 1
Promotor 1
Operator 1
Honorer 1




Hasil Uji Validitas
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No Variabel Item Validitas Keterangan
pertanyaan | Ryiwung Riavel
X1.1 0.901 0.155 Valid
X1.2 0.942 0.155 Valid
X1.3 0.911 0.155 Valid
X1.4 0.926 0.155 Valid
X1.5 0.928 0.155 Valid
X1.6 0.922 0.155 Valid
X1.7 0.019 0.155 Valid
X1.8 0,917 0.155 Valid
X1.9 0.887 0.155 Valid
X1.10 0.922 0.155 Valid
X1.11 0.919 0.155 Valid
X1.12 0.923 0.155 Valid
X1.13 0.935 0.155 Valid
X1.14 0.935 0.155 Valid
X1.15 0.932 0.155 Valid
X1.16 0.939 0.155 Valid
X2.1 0.942 0.155 Valid
X2.2 0.929 0.155 Valid
X2.3 0.933 0.155 Valid
X2.4 0.938 0.155 Valid
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X2.5 0.952 0.155 Valid
X2.6 0.930 0.155 Valid
Y.l 0.916 0.155 Valid
Y.2 0.923 0.155 Valid
Y.3 0.893 0.155 Valid
Y.4 0.871 0.155 Valid
Y.5 0.904 0.155 Valid
Y.6 0.928 0.155 Valid
Y.7 0.933 0.155 Valid
Y.8 0.948 0.155 Valid
Y.9 0.938 0.155 Valid
Y.10 0.891 0.155 Valid
Hasil Uji Reliabilitas
No Variabel Jumlah Cronbach Nilai Keterangan
ltem Alpha Standar
1. Kualitas 16 0,988 0,60 Realibel
produk
2. Harga 6 0,972 0,60 Realibel
3. Kepuasan 10 0,978 0,60 Realibel
Pembelian
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Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov

Test
Unstandardized
Residual

N 160
Normal ab Mean 0.0000000
Parameters ™ 14, Deviation 3.70962518
Most Absolute 0.152
Extreme Positive 0.152

Differences
Negative -0.128
Test Statistic 0.152
Asymp. Sig. (2-tailed) .000°

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

Hail Uji Multikolinearitas

Coefficients®

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta T Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 0.983 0.878 1.120 | 0.265
Kualitas 0.479 0.052 0.767 9.143 | 0.000 0.072 | 13.913
produk
Harga 0.321 0.136 0.198 2.359 | 0.020 0.072 | 13.913

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian

Hasil Uji Heteroskedastisitas
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Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan pembelian
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Regression Standardized Predictad Value
Analisis Regresi Berganda
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 0.983 0.878 1.120 | 0.265
Kualitas 0.479 0.052 0.767 | 9.143 | 0.000
produk
(X1)
Harga 0.321 0.136 0.198 | 2.359 | 0.020
(X2)

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian (Y)
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