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ABSTRAK 

WARDA AMALIA. 2023, Pengaruh Harga dan Citra Merek Terhadap Volume 

Penjualan Makanan dan Minuman pada Warkop Bundu Talasalapang. 

Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah 

Makassar dibimbing Oleh Pembimbing I Asdi., dan Pembimbing II Sherry Edelia 

Natsir Kalla. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Harga dan Citra 

Merek Terhadap Volume Penjualan Makanan dan Minuman pada Warkop Bundu 

Talasalapang. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Warkop Bundu 

yaitu 985 orang dengan jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini adalah 

sebanyak 91 orang. Teknik pengambilan sampel menggunakan rumus slovin. 

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, dimana metode pengumpulan 

data yang digunakan adalah dengan cara observasi, kuesioner, serta 

dokumentasi. Metode analisis yang digunakan adalah Uji Validasi, uji reliabilitas, 

analisis regresi berganda dan uji parsial. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

variabel harga berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan. Citra merek 

berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan. Berdasarkan hasil penelitian 

tersebut maka diharapkan pihak warkop Bundu Talasalapang agar harga yang 

terjangkau dipertahankan, serta dapat meningkatkan secara terus menerus citra 

merek yang dimiliki dalam menjaga volume penjualan karena semua variabel 

independennya yaitu harga dan citra merek pada penelitian ini berpengaruh 

terhadap volume penjualan. 

Kata Kunci : Harga, Citra Merek, Volume Penjualan 
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ABSTRACT 

WARDA AMALIA. 2023, The Effect of Price and Brand Image on Food and 

Beverage Sales Volume at Warkop Bundu Talasalapang. The Management 

Department of the Faculty of Economics and Business, University of 

Muhammadiyah Makassar.  Main supervisor Asdi and Co-Supervisor Sherry 

Edelia Natsir Kalla. 

This study aims to determine the effect of price and brand image on sales 

volume of food and beverages at Warkop Bundu Talasalapang. The population in 

this study were Warkop Bundu consumers, namely 985 people with a total 

sample taken in this study as many as 91 people. The sampling technique uses 

the slovin formula. This study uses a quantitative method, where the data 

collection method used is by means of observation, questionnaires, and 

documentation. The analytical method used is Validation Test, reliability test, 

multiple regression analysis and partial test. The results of this study indicate that 

the price variable has a significant effect on sales volume. Brand image has a 

significant effect on sales volume. Based on the results of this study, it is hoped 

that warkop Bundu Talasalapang will maintain affordable prices, and be able to 

continuously improve the brand image they have in maintaining sales volume 

because all the independent variables, namely price and brand image in this 

study affect sales volume. 

Keywords: Price, Brand Image, Sales Volume 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Warkop dapat dikategorikan sebagai suatu tempat yang melekat dengan 

semua kalangan mulai generasi muda hingga lansia. Namun seiring 

berjalannya waktu dan trend, saat ini tidak dipungkiri kafe sudah mulai 

digandrungi oleh kalangan dewasa, hingga orang perkantoran. Baik pagi, 

siang, ataupun malam kafe menjadi pilihan destinasi untuk bersantai, sekedar 

menghabiskan waktu berkumpul, atau bahkan mengadakan acara non resmi. 

kafe yang semula menjadi tempat persinggahan sejenak untuk melepas 

penat sembari menikmati secangkir kopi, kini telah berkembang menjadi 

tempat multifungsi layaknya tempat wisata untuk sekedar nongkrong, berfoto, 

dan berdiskusi. 

Warkop adalah tempat untuk makan dan minum sajian cepat saji dan 

menyuguhkan suasana santai atau tidak resmi, selain itu juga merupakan 

suatu tipe dari restoran yang bisanya menyediakan tempat duduk didalam 

dan diluar restoran. Adapun salah satu kafe yang terletak di kota Makassar 

yang menjadi objek penelitian saya, yaitu Warkop Bundu Talasalapang. Coffe 

Up ini beroperasi mulai dari pukul 07:00 hingga 02:00 WITA. Warkop ini 

memiliki menu yang tidak hanya menyediakan kopi saja, berbagai minuman 

seperti teh, hingga minjuman kemasan juga disediakan, adapula makanan 

ringan hingga makanan berat pun disediakan di Warkop Bundu Talasalapang 

sehingga hal ini menjadi pertimbangan untuk konsumen betah berlama-lama 

berkumpul Warkop Bundu Talasalapang. Kisaran harga menu yang 

ditawarkan pun sangat relatif murah. Tak hanya itu, mengingat dimana 

pengunjung warkop didominasi oleh laki-laki yang memilih untuk berkumpul  
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atau nongkrong. Berikut data omzet penjualan dari Warkop Bundu 

Talasalapang yang diambil dari bulan Januari hingga April 2023: 

Tabel 1.1 

Omzet Penjualan Makanan dan Minuman  

Bulan Omzet Penjualan 

Januari Rp. 43.683.000 

Februari Rp.32.584.100 

Maret Rp.32.784.100 

April Rp.34.873.700 

Sumber: Warkop Bundu Talasalapang (2023) 

Berdasarkan Tabel 1 di atas, pada bulan Januari omzet penjualan 

sebesar Rp. 43.683.000. Pada bulan Februari mengalami penurunan omzet 

menjadi Rp. 32.584.100. Sementara bulan Maret mengalami peningkatan 

omzet menjadi Rp. dan bulan April kembali mengalami peningkatan omzet 

penjualan sebesar Rp. Rp. 34.873.700.  

Melihat peluang dalam bisnis warkop atau Coffeeshop tersebut tidak 

sedikit pula para jiwa wirausahawan diluar sana mulai mengembangkan 

bisnis dalam bidang ini, sehingga tidak menutup kemungkinan usaha dalam 

industri ini pun mempunyai persaingan cukup ketat. Untuk itu para wirausaha 

yang berkecimpung dalam bisnis café penting mempelajari teori bisnis dan 

strategi yang tepat dalam memasarkan usaha yang mereka miliki agar dapat 

menarik minat konsumen. 

Kendala atau bahkan kesalahan yang kerap terjadi, salah satunya 

perencanaan bisnis, atau strategi pemasaran yang tidak matang. Ini 

mengakibatkan kafe yang dirintis berjalan seadanya, hal ini juga menjadikan 

beberapa wirausahawan warkop tersebut memutuskan mundur lantaran tak 

mampu berkompetisi. Ada beberapa hal yang patut dijadikan pertimbangan 
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salah satunya bagaimana realita keseharian seperti kenaikan harga pokok 

produksi.  

Untuk menjadikan seorang pengusaha dapat bersaing dengan 

pengusaha yang lain dalam bidang sejenis, maka seorang pengusaha harus 

mampu mengolah usahanya dengan baik, agar konsumen atau pelanggan 

tidak beralih kepada yang lain dan tentunya melakukan pembelian ulang 

secara terus menerus. Maka dari itu seorang pengusaha dituntut untuk lebih 

memahami segala kebutuhan dan keinginan dari konsumen, juga mampu 

menciptakan produk yang sesuai dengan kebutuhan dan minat konsumen. 

Selain itu juga dibutuhkan pemasaran yang baik agar konsumen yang ada 

dapat terus menerus menjadi konsumen yang loyal. Untuk meningkatkan 

volume penjualan Warkop Bundu Talasalapang, maka pemilik warkop harus 

memperhatikan harga dan citra merek.  

Suatu bisnis akan mengerahkan segala upaya untuk pertumbuhan dan 

kelangsungan hidupnya dalam jangka panjang. Untuk memperoleh laba yang 

maksimal volume penjualan perlu ditingkatkan. Volume penjualan merupakan 

sumber hidup suatu perusahaan, dimana dengan volume penjualan 

perusahaan dapat melihat naik turunnya pendapatan. Oleh karena itu 

perusahaan dalam mengeluarkan produk sebaiknya disesuaikan dengan 

kebutuhan dan permintaan pasar, sehingga dengan begitu produk dapat 

bersaing di pasaran (Albasthomi, 2019). Semakin tinggi volume penjualan 

yang diterima maka semakin besar pula keuntungan yang didapat oleh 

perusahaan. Demi menjaga eksistensi yang dimiliki dan tentunya 

mempertahankan bahkan meningkatkan keuntungan yang dihasilkan, 
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perusahaan perlu memperhatikan beberapa variabel diantaranya ialah harga  

dan citra merek. 

Harga merupakan sejumlah uang uang yang dikeluarkan untuk sebuah 

produk atau jasa, atau sejumlah nilai yang ditukarkan oleh konsumen untuk 

memperoleh manfaat atau kepemilikan atau penggunaan atas sebuah produk 

atau jasa (Kotler, 2016). Harga mempunyai pengaruh terhadap volume 

penjualan suatu produk. Apabila harga suatu barang murah, maka terjadi 

kenaikan volume penjualan barang tersebut, dan sebaliknya apabila harga 

barang tersebut meningkat, maka ada kemungkinan bahwa produk tersebut 

tidak dibeli oleh konsumen. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian Rintan 

Saragih  (2022) dan Darmawan (2014) yang menyatakan bahwa terdapat 

hubungan positif dan signifikan antara harga dengan volume penjualan. 

Faktor kedua yang mempengaruhi volume penjualan yaitu citra merek. 

Citra merek adalah deskripsi asosiasi dan keyakinan konsumen terhadap 

merek tertentu, citra merek (Brand Image) adalah pengamatan dan 

kepercayaan yang digenggam konsumen, seperti yang dicerminkan di 

asosiasi atau di ingatan konsumen (Tjiptono, 2016). Citra merek sangat 

berpengaruh bagi konsumen. Apabila suatu produk telah memiliki citra merek 

yang baik dan sudah terkenal, maka akan memiliki keistimewaan tersendiri 

bagi konsumen. Melihat fakta yang terjadi, konsumen banyak melakukan 

keputusan pembelian jika produk tersebut memiliki merek yang terkenal 

dibandingkan dengan produk yang mempunyai merek standar. Hal ini sejalan 

dengan penelitian Rahmadani (2019) yang menyatakan bahwa citra merek 

berpengaruh signifikan terhadap Volume Penjualan. Artinya bahwa semakin 

baik citra merek justru akan memberikan dampak meningkatnya volume 
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penjualan di rumah makan Sate Taichan Nyot-Nyot Kota Banjarmasin.. Akan 

tetapi berbeda dengan hasil penelitian Yudhistira (2019) yang menyatakan 

bahwa citra merek tidak berpengaruh pada volume penjualan. 

Mengacu pada uraian latar belakang di atas maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Harga dan Citra Merek 

Terhadap Volume Penjualan Makanan dan Minuman pada Warkop 

Bundu Talasalapang”. 

B. Rumusan Masalah 

Mengacu pada latar belakang di atas, maka permasalahan yang dapat 

dirumuskan yaitu sebagai berikut: 

1. Apakah harga berpengaruh terhadap volume penjualan makanan dan 

minuman pada Warkop Bundu Talasalapang? 

2. Apakah citra merek berpengaruh terhadap volume penjualan makanan 

dan minuman pada Warkop Bundu Talasalapang? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka dapat diketahui tujuan dari 

penelitian ini yaitu: 

1. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap volume penjualan makanan 

dan minuman pada Warkop Bundu Talasalapang. 

2. Untuk mengetahui pengaruh citra merek terhadap volume penjualan 

makanan dan minuman pada Warkop Bundu Talasalapang. 

D. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini yaitu sebagai berikut: 

1. Bagi Warkop Bundu Talasalapang 
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Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan bagi 

owner Warkop Bundu Talasalapang dalam meningkatkan volume 

penjualan, dengan meninjau citra merek dan harga makanan dan 

minuman, agar dapat bersaing lagi dengan warkop lainnya. 

2. Bagi Peneliti 

Penelitian ini sebagai syarat menyelesaikan pendidikan dan juga 

untuk menambah wawasan peneliti tentang pengaruh harga dan citra 

merek terhadap volume penjualan. Sekaligus penelitian dapat 

meningkatkan ilmu di bidang pemasaran. 

3. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sarana pengembangan 

penelitian selanjutnya dan dapat dijadikan referensi sebagai pembanding 

bagi penelitian di masa yang akan datang khususnya yang berkaitan 

dengan harga, citra merek dan volume penjualan. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Tinjauan Teori 

1. Grand Theory of Marketing 

Menurut Kotler (2010), pemasaran adalah sebuah proses sosial dan 

manajerial dimana individu-individu dan kelompok-kelompok 

mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui 

penciptaan, penawaran dan pertukaran produk-produk atau value dengan 

pihak lainnya. Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan 

pokok yang dilakukan oleh para pengusaha dalam mempertahankan 

usahanya untuk berkembang dan berkembang dan mendapatkan 

keuntungan sebagai ukuran keberhasilan usahanya baik dalam bentuk 

laba maupun kepuasan. Berhasil tidaknya dalam pencapaian tujuan 

bisnis tergantung dari keahlian pengusaha dibidang pemasaran. Selain itu 

tergantung dari fungsi-fungsi apakah suatu usaha itu dapat berjalan 

dengan lancar. 

Menurut Stanton (2012) pemasaran adalah suatu sistem yang 

keseluruhan dari kegiatan usaha yang dirancang untuk merencanakan, 

menetapkan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan 

jasa yang dapat memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang sudah 

ada maupun pembeli yang potensial. 

2. Manajemen Pemasaran 

Untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan, manajemen 

pemasaran dapat didefinisikan sebagai proses mengatur, merencanakan, 

dan mengendalikan pengiriman barang atau jasa kepada pelanggan. 



8 

 
 

Assuari (2015) mengklaim bahwasanya analisis desain, 

pengembangan, dan pemeliharaan program yang dimaksudkan untuk 

menetapkan, membangun, dan memelihara keunggulan pertukaran 

melalui pasar sasaran untuk memenuhi tujuan organisasi dalam jangka 

panjang dikenal sebagai manajemen pemasaran.  

Sementara, Kotler (2016) beropini bahwasanya manajemen 

pemasaran adalah sebuah tantangan yang dimana masalah utama yang 

dihadapinya adalah bagaimana menjual produk, mendistribusikannya, 

dan mempromosikan manufaktur sehingga pelanggan ingin membelinya. 

Mengatur penjualan produk dan jasa untuk memaksimalkan keuntungan.  

Mengacu pada beberapa definsi manajemen pemasaran menurut 

beberapa ahli dapat tarik kesimpulan bahwasanya suatu ilmu atau seni 

yang digunakan perusahaan untuk mengatur, menjalankan, dan 

mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan dengan tujuan 

memperoleh keuntungan laba. 

3. Harga 

a. Definisi Harga 

Menurut Rosad (2015) harga adalah jumlah sesuatu yang memiliki 

nilai pada umumnya berupa uang yang harus dikorbankan untuk 

mendapatkan suatu produk. Sedangkan menurut Kotler & Amstrong 

(2016) “Price the amount of money charged for a product or service, 

or the sum of the value that customers exchange for the benefits or 

having or using the product or service”. Arti dari pernyataan tersebut 

adalah, harga merupakan sejumlah uang uang yang dikeluarkan 

untuk sebuah produk atau jasa, atau sejumlah nilai yang ditukarkan 
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oleh konsumen untuk memperoleh manfaat atau kepemilikan atau 

penggunaan atas sebuah produk atau jasa. 

Semakin tinggi harga maka semakin rendah permintaan terhadap 

produk dan sebaliknya, semakin rendah harga maka semakin tinggi 

permintaan terhadap produk (Syaleh, 2017). Semakin baik strategi 

harga yang ditawarkan oleh perusahaan baik tentang strategi harga 

cash, pemberian potongan harga maupun harga kredit akan membuat 

konsumen semakin senang, sehingga mereka akan mau membeli 

produk tersebut (Agustin, 2016). Setiap harga yang ditetapkan 

perusahan akan mengakibatkan tingkat permintaan terhadap produk 

berbeda. 

Dalam dunia bisnis, harga menjadi salah satu bagian terpenting, 

karena harga adalah alat tukar dalam transaksi. Harga merupakan 

salah satu faktor persaingan dalam memasarkan produk. Menurut 

Kotler (2016)  “Price is the amount of money customers must pay to 

obtain the product.”Sejalan dengan yang dikemukakan oleh Alma 

(2016) yang mengemukakan bahwa harga adalah nilai suatu barang 

yang dinyatakan dengan uang. Harga adalah komponen yang 

menghasilkan pendapatan sedangkan yang lainnya menghasilkan 

biaya (Saladin, 2010). 

Berdasarkan dari beberapa definisi di atas maka peneliti sampai 

pada pemahaman bahwa harga adalah nilai dari suatu produk yang 

berbentuk sejumlah uang yang harus dikorbankan konsumen guna 

mendapatkan produk. 
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b. Tujuan Penetapan Harga 

Tujuan penetapan harga pada setiap perusahaan berbeda-beda, 

sesuai dengan kepentingan. Menurut Tjiptono (2016) pada dasarnya 

terdapat beraneka ragam tujuan penetapan harga, yaitu: 

1) Survival 

Salah satu tujuan pokok penetapan harga adalah demi survival 

(kelangsungan hidup) perusahaan. Biasanya harga secara 

temporer ditetapkan murah, kadangkala lebih rendah daripada 

biaya, dalam rangka mendorong terjadinya penjualan. Tujuan 

survival biasanya ditempuh dengan harapan situasinya akan 

segera kembali normal. 

2) Laba  

Asumsi teori ekonomi klasik adalah setiap perusahaan berusaha 

memaksimumkan laba. Dalam praktik, tujuan seperti ini sulit 

diwujudkan karena begitu banyak variabel yang mempengaruhi 

tingkat penjualan. Oleh karenanya, tujuan laba biasanya 

dinyatakan dalam bentuk nilai rupiah atau persentase pendapatan 

penjualan yang dipandangang memuaskan atau reaslistis dicapai 

oleh pemilik dan manajemen puncak. 

3) Return On Investment (ROI) 

Tujuan berorietasi pada ROI dinyatakan dalam bentuk rasio laba 

terhadap invetasi total yang dikeluarkan perusahaan dalam riset 

dan pengembangan, serta fasilitas produksi dan asset yang 

mendukung produk bersangkutan.  
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4) Pangsa Pasar 

Perusahaan acap kali menetapkan peningkatan pangsa pasar 

sebagai tujuan penetapan harga. Pangsa pasar dapat berupa 

pangsar relatif dan pangsa pasar absolut. Pangsa pasa relatif 

adalah perbandingan antara penjualan produk perusahaan dan 

penjualan produk pesaing utama. Sedangkan pangsa pasar 

absolut adalah perbandingan antara penjual produk perusahaan 

dan penjualan industry secara keseluruhan. 

5) Aliran Kas 

Sebagian perusahaan menetapkan harga agar dapat 

menghasilkan kas secepat mungkin. Tujuan ini biasanya dipilih 

manakala perusahaan bermaksud menutup biaya pengembangan 

produk secepatnya. Selain itu, apabila siklus hidup produk 

diperkirakan berlangsung singkat, maka tujuan ini dapat menjadi 

piliha stategik. 

c. Indikator Harga 

Menurut Kotler (2016) indikator harga adalah keterjangkauan 

harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, kesesuaian harga 

dengan manfaat dan harga sesuai kemampuan atau daya saing 

harga. Di bawah ini penjelasan empat ukuran harga, yaitu: 

1) Keterjangkauan Harga 

Konsumen bisa menjangkau harga yang telah ditetapkan oleh 

perusahaan. Produk biasanya ada beberapa jenis dalam satu 

merek dan harganya juga berbeda dari termurah sampai termahal. 



12 

 
 

Dengan harga yang ditetapkan para konsumen banyak yang 

membeli produk. 

2) Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk 

Konsumen sering membandingkan harga suatu produk dengan 

produk lainnya. Dalam hal ini mahal murahnya harga suatu produk 

sangat dipertimbangkan oleh konsumen pada saat akan membeli 

produk tersebut. 

3) Kesesuaian Harga dengan Manfaat 

Harga sering dijadikan sebagai indikator kualitas bagi konsumen 

orang sering memilih harga yang lebih tinggi diantara dua barang 

karena mereka melihat adanya perbedaan kualitas. Apabila harga 

lebih tinggi orang cenderung beranggapan bahwa kualitasnya juga 

lebih baik. 

4) Harga Sesuai Kemampuan atau Daya Saing Harga 

Konsumen memutuskan membeli suatu produk jika manfaat yang 

dirasakan lebih besar atau sama dengan yang telah dikeluarkan 

untuk mendapatkannya. Jika konsumen merasakan manfaat 

produk lebih kecil dari uang yang dikeluarkan maka konsumen 

akan beranggapan bahwa produk tersebut mahal dan konsumen 

akan berpikir dua kali untuk melakukan pembelian ulang. 

4. Citra Merek 

a. Definisi Citra Merek 

Ketika konsumen tidak memiliki informasi yang cukup tentang 

suatu produk, mereka memanfaatkan citra merek sebagai panduan 

untuk mengevaluasinya. Pelanggan memiliki kecenderungan untuk 
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memilih barang yang mereka kenal, baik melalui penggunaan produk 

sebelumnya atau dari pengetahuan yang diperoleh dari berbagai 

sumber. 

Pandangan konsumen tentang suatu merek sebagai cerminan dari 

asosiasi yang mereka miliki dengannya dikenal sebagai citra merek. 

Citra merek adalah hubungan yang dimiliki orang ketika mereka 

memikirkan merek tertentu. Asosiasi tersebut dapat muncul begitu 

saja dalam bentuk pemikiran dan citra tertentu yang terkait dengan 

sebuah merek (Kotler, 2016) 

Asosiasi merek adalah segala sesuatu yang terhubung dengan 

memori merek, dan asosiasi merek adalah apa yang membentuk citra 

merek. Asosiasi merek sudah memiliki tingkat kekuatan tertentu, dan 

kekuatan ini akan meningkat seiring waktu karena konsumen memiliki 

lebih banyak pengalaman dengan mereka atau saat mereka 

menambang lebih banyak data. Itu juga akan meningkat jika jaringan 

lain mendukung asosiasi merek. Oleh karena itu, keputusan 

konsumen untuk membeli suatu produk dipengaruhi oleh reputasi 

merek. 

b. Indikator Citra Merek 

Terdapat tiga indikator citra merek menurut Kotler (2016) yang 

meliputi: 

1) Kekuatan asosiasi merek (strength of brand association) 

2) Keuntungan asosiasi merek (Favourability of brand association) 

3) Keunikan asosiasi merek (Uniqueness Of brand association) 
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5. Volume Penjualan 

a. Definisi Penjualan 

Penjualan merupakan syarat mutlak keberlangsungan suatu 

usaha, karena dengan penjualan maka akan didapatkan keuntungan. 

Semakin tinggi penjualan maka keuntungan yang akan didapatpun 

akan semakin maksimal. Untuk mencapai tujuan ini maka sangat 

diperlukan usaha-usaha agar konsumen mempunyai daya tarik dan 

sifat loyal dalam berbelanja disuatu unit usaha.  

Suatu perusahaan tidak akan berkembang apa bila tidak mampu 

menjual produk yang dihasilkan, sebaliknya suatuperusahaan mampu 

untuk terus meningkatkan penjualan maka perusahaan tersebut akan 

mampu untuk eksis dalam persaingan usaha. Seiring terjadi salah 

pengertian tentang istilah penjualan. Istilah penjualan sering dianggap 

sama dengan istilah pemasaran, padahal pemasaran mempunyai 

kegiatan yang luas. Sedangkan penjualan hanyalah merupakan suatu 

kegiatan saja dalam pemasaran. Untuk memperoleh gambaran lebih 

jelas tentang penjualan, maka dapat ditinjau dulu definisi penjualan 

menurut para ahli. 

Penjualan menurut Kotler (2016) diketahui bahwa pasar pokonya 

penjualan adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi pribadi dan 

dipersuaikan oleh penjualan untuk mengajak orang lain agar bersedia 

membeli barang yang ditawarkan. Sedangkan menurut Swastha 

(2001:8) penjualan adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang 

dilakukan oleh penjualan untuk mengajak orang lain agar bersedia 

membeli barang atau jasa yang ditawarkan. 
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Jadi dengan adaya penjualan dapat terciptakan suatu proses 

pertukaran barang atau jasa antara penjual dan pembeli. Dengan alat 

penukar berupa uang orang  akan mudah untuk memenuhi 

kebutuhannya, dan penjualan akan mudah dilakukan. Penjualan pada 

umumnya langsung ditawarkan kepada masyarakat atau konsumen 

dengan melalui perantara seperti wiraniaga, yang berfungsi sebagai 

mata rantai yang menghubungkan perusahaan dengan 

pelanggannya. 

b. Definisi Volume Penjualan 

Volume penjualan merupakan perolehan yang didapatkan 

perusahaan dengan cara salesman yang telah berhasil menjual 

produk yang dihasilkan. Berdasarkan dari target yang telah 

diperkirakan dengan realisasi yang diraih merupakan cara 

perhitungan volume penjualan. Menurut Kotler (2016) “volume 

penjualan adalah barang yang terjual dalam bentuk uang untuk 

jangka waktu tertentu yang didalamnya mempunyai strategi 

pelayanan yang baik”. 

Menurut Rangkuti (2009) volume penjualan adalah pencapaian 

penjualan yang dinyatakan secara kuantitatif dari segi fisik atau 

volume atau unit suatu produk. Naik turunnya penjualan bisa dilihat 

dari unit, kilogram, liter dari hasil penjualan produk. 

Sedangkan menurut Daryono (2011), bahwa volume penjualan 

merupakan ukuran yang menunjukkan banyaknya atau besarnya 

jumlah barang atau jasa yang terjual. Volume penjualan sangat 

berpengaruh terhadap besar kecilnya laba yang akan diperoleh oleh 
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perusahaan. Kenaikan laba akan berpengaruh terhadap volume 

penjualan produk, begitu sebaliknya apabila laba tidak mencapai 

target optimal volume penjualan juga akan menurun. 

Adapun tujuan utama yang ingin diperoleh perusahaan dari 

penjualan antara lain: 

1) Memperoleh nilai suatu penjualan 

2) Memperoleh keuntungan 

3) Menyokong pertumbuhan suatu perusahaan 

Melalui pernyataan diatas ditarik kesimpulan maka volume 

penjualan ialah keseluruhan penjualan yang dinilai perusahaan pada 

waktu tertentu guna mendapatkan keuntungan (laba) secara 

maksimal, maka bila keuntungan (laba) yang dihasilkan maksimal 

dapat menyokong pertumbuhan suatu perusahaan. 

c. Faktor yang Mempengaruhi Penjualan 

Faktor-faktor yang mempengaruhi penjualan menurut Basu (2005) 

sebagai berikut : 

1) Kondisi dan Kemampuan Penjual 

Kondisi dan kemampuan terdiri dari pemahaman atas beberapa 

masalah penting yang berkaitan dengan produk yang dijual, 

jumlah dan sifat dari tenaga penjual adalah: 

a) Jenis dan karakteristik barang atau jasa yang ditawarkan. 

b) Harga produk atau jasa. 

c) Syarat penjualan seperti : Pembayaran dan pengiriman. 
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2) Kondisi Pasar 

Pasar mempengaruhi kegiatan dalam transaksi penjualan baik 

sebagai kelompok pembeli atau penjual. Kondisi pasar 

dipengaruhi oleh beberapa faktor, yakni jenis pasar, kelompok 

pembeli, daya beli, frekuensi pembelian serta keinginan dan 

kebutuhannya. 

3) Modal 

Modal atau dana sangat diperlukan dalam rangka untuk 

mengangkut barang dagangan dikembangkanatau untuk 

membesarkan usahanya. Modal perusahaan dalam penjelasan ini 

adalah modal kerja perusahaan yang digunakan untuk mencapai 

target penjualan yang dianggarkan, misalnya dalam 

menyelenggarakan stok produk dan dalam melaksanaan kegiatan 

penjualan memerlukan usaha seperti alat transportasi, tempat 

untuk menjual, usaha promosi dan sebagainya. 

4) Kondisi Organisasi Perusahaan 

Pada perusahan yang besar, biasanya masalah penjualan ini 

ditangani oleh bagian tersendiri, yaitu bagian penjualan yang 

dipegang oleh orang-orang yang ahli di bidang penjualan. 

5) Faktor-faktor lain 

Faktor-faktor lain seperti periklanan, peragaan, kampanye, dan 

pemberian hadiah sering mempengaruhi penjualan karena 

diharapkan dengan adanya faktor-faktor tersebut pembeli akan 

kembali membeli lagi  barang yang sama. 
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Menurut Pakpahan (2009), faktor yang sangat penting dalam 

mempengaruhi volume penjualan adalah saluran distribusi yang 

bertujuan untuk melihat peluang pasar apakah dapat memberikan 

laba yang maksimun. Secara umum mata rantai saluran distribusi 

yang semakin luas akan menimbulkan biaya yang lebih besar, tetapi 

semakin luasnya saluran distribusi maka produk perusahaan akan 

semakin dikenal oleh mayarakat luas dan mendorong naiknya angka 

penjualan yang akhirnya berdampak pada peningkatan volume 

penjualan. 

d. Indikator Penjualan 

Indikator dari volume penjualan menurut Kotler dan Keller (2016), 

adalah harga, promosi, kualitas produk, saluran distribusi. 

1) Harga 

Sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa, 

atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-

manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa 

tersebut. Ada beberapa unsur utama dalam menentukan harga 

meliputi daftar harga, diskon, potongan harga, dan periode 

pembayaran. 

2) Promosi 

Promosi pada hakikatnya merupakan semua kegiatan yang 

dimaksudkan untuk menyampaikan atau mengkomunikasikan 

suatu produk kepada pasar sasaran, untuk memberi informasi. 
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3) Kualitas Produk 

Produk yang berkualitas memang akan lebih atraktif bagi 

konsumen, produk berkualitas mempunyai aspek penting. 

4) Saluran Distribusi 

Termasuk aktivitas perusahaan untuk membuat produk tersedia 

bagi konsumen sasaran.Guna mencapai sasaran bagi produk 

yang akan siap dipasarkan ke masyarakat luas, maka produk 

memakai suatu sarana yang disebut dengan saluran distribusi. 

Distribusi adalah kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk 

menyalurkan, menyebarluaskan, serta menyampaikan barang 

yang dipasarkannya kepada konsumen. 

B. Tinjauan Empiris 

Sebelum adanya penelitian ini, sudah ada beberapa penelitian atau riset 

yang relevan dengan penelitian mengenai citra merek dan harga terhadap 

volume penjualan. Adapun penelitian yang relevan, sebagai berikut: 

Tabel 2.1 

Peneltiian Terdahulu 

No 

Nama 

Peneliti 

dan Tahun 

Penelitian 

Judul 

Penelitian 
Variabel 

Alat 

Analisis 
Hasil Penelitian 

1. Rintan 

Saragih  

 

(2022) 

Pengaruh 

Citra Merek, 

Harga dan 

Promosi 

terhadap 

Volume 

Penjualan 

PT. Lestari 

Alam 

a. Citra 

merek 

b. Harga 

c. Promosi 

d. Volume 

penjualan 

Regresi 

Linear 

Berganda 

Pengujian 

hipotesis parsial 

(uji-t) variabel 

citra merek (X1) 

dan harga (X2) 

sesuai dengan 

syarat pengujian 

diperoleh 

terdapat 

pengaruh positif 

dan signifikan 
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No 

Nama 

Peneliti 

dan Tahun 

Penelitian 

Judul 

Penelitian 
Variabel 

Alat 

Analisis 
Hasil Penelitian 

terhadap volume 

penjualan, 

sementara 

variabel promosi 

(X3) tidak 

memiliki 

pengaruh dan 

tidak signifikan 

terhadap volume 

penjualan. 

Pengujian 

hipotesis 

simultan (uji-F) 

variabel citra 

merek (X1), 

harga (X2), dan 

promosi (X3) 

secara simultan 

memiliki 

pengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap volume 

penjualan. 

2. Ahmad 

Yazid 

Albasthomi   

 

(2019) 

Pengaruh 

Motif, Harga 

Jual dan 

Citra Merek 

Terhadap 

Volume 

Penjualan 

PT. Keramik 

Diamond 

Industries 

a. Motif 

b. Harga jual 

c. Citra 

Merek 

d. Volume 

penjualan 

Regresi 

Linear 

Berganda 

Berdasarkan 

hasil pengujian 

dinyatakan 

bahwa motif, 

harga jual dan 

citra merek 

secara parsial 

berpengaruh 

positif  dan 

signifikan 

terhadap volume 

penjualan PT. 

Keramik 

Diamond 

Industries. Hasil 

didapat setelah 

melakukan 
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No 

Nama 

Peneliti 

dan Tahun 

Penelitian 

Judul 

Penelitian 
Variabel 

Alat 

Analisis 
Hasil Penelitian 

Pengujian 

hipotesis 

menggunakan 

uji-t dan 

diperoleh nilai 

signifikan < 0,05. 

Dimana hasil 

tersebut 

menunjukkan 

terdapat 

pengaruh 

signifikan, 

sehingga 

hipotesis dapat 

diterima dan 

terbukti 

kebenarannya. 

Sedangkan 

motif, harga jual 

dan citra merk 

secara simultan 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap volume 

penjualan PT. 

Keramik 

Diamond 

Industries. Hasil 

didapat setelah 

melakukan 

Pengujian 

hipotesis 

menggunakan 

uji-F dan 

diperoleh nilai 

signifikan < 0,05. 

Dimana hasil 

tersebut 

menunjukkan 
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No 

Nama 

Peneliti 

dan Tahun 

Penelitian 

Judul 

Penelitian 
Variabel 

Alat 

Analisis 
Hasil Penelitian 

terdapat 

pengaruh 

signifikan, 

Sehingga 

hipotesis dapat 

diterima dan  

terbukti 

kebenarannya 

3. Sunarti 

Rumau  

 

(2022) 

Pengaruh 

Bauran 

Pemasaran 

Pakaian 

Sablon 

Terhadap 

Peningkatan 

Penjualan 

CV. Macca 

Corporation 

Kecamatan 

Biringkanay

a Makassar 

a. Produk 
b. Harga 
c. Tempat 
d. Promosi 
e. Tingkat 

Penjualan 

Regresi 

Linear 

Berganda 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa secara 

parsial produk 

berpengaruh 

negatif dan 

signifikan 

terhadap tingkat 

penjualan. Harga 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap tingkat 

penjulanan. 

Tempat 

berpengaruh 

positif dan tidak 

signifikan 

terhadap tingkat 

penjualan. 

Sementara,prom

osi berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap tingkat 

penjualan. 

4. Nawary 

Saragih 

 

(2022) 

Pengaruh 
Bauran 
Promosi 
dan Citra 
Merek 
terhadap 

a. Periklanan 
b. Promosi 

penjualan 
c. Publisitas 
d. Citra 

merek 

Regresi 

Linear 

Berganda 

Hasil penelitian 
menunjukkan 
bahwa 
periklanan, 
promosi 
penjualan, 
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No 

Nama 

Peneliti 

dan Tahun 

Penelitian 

Judul 

Penelitian 
Variabel 

Alat 

Analisis 
Hasil Penelitian 

Peningkatan 
Volume 
Penjualan 
Produk 
Parfum 
Dylan Rich 
Medan 

e. Volume 
penjualan 

publisitas dan 
citra merek 
secara simultan 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap volume 
penjualan PT 
Dylan Rich 
Medan. Secaraa 
parsial 
Advertising, 
Personal Sales 
dan Sales 
Promotion 
berpengaruh 
positif dan 
signifikan 
terhadap  
Volume 
Penjualan pada 
PT Dylan Rich 
Medan. 
Sedangkan 
publisitas dan 
citra merek 
berpengaruh 
negatif terhadap 
volume 
penjualan pada 
PT Dylan Rich 
Medan. Koefisien 
determinasi (R2) 
adalah 0,549. 
Koefisien 
determinasi 
(Adjusted R 
square) = 52%, 
sedangkan  
48% dijelaskan 
oleh faktor lain. 
Disarankan 
untuk 
meningkatkan 
volume 
penjualan, 
manajemen PT 
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No 

Nama 

Peneliti 

dan Tahun 

Penelitian 

Judul 

Penelitian 
Variabel 

Alat 

Analisis 
Hasil Penelitian 

Dylan Rich 
Medan perlu 
meningkatkan 
variabel 
publisitas, dan 
variabel citra 
merek 
perusahaan. 

5. Atok 

Khoirur 

Ridho  

 

(2015) 

Pengaruh 
Harga 
terhadap 
Volume 
Penjualan 
pada 
Industri 
Kripik 
Singkong 
“Karunia” di 
Desa 
Macanan, 
Kecamatan 
Jogorogo, 
Kabupaten 
Ngawi 

a. Harga 
b. Volume 

penjualan 

Regresi 

sederhana 

Hasil penelitian 
menunjukkan 
bahwa harga 
mempunyai 
pengaruh positif 
terhadap volume 
penjualan pada 
industri kripik 
singkong  
“Karunia” pada 
tahun 2012 - 
2013. Hal ini 
diperoleh dari uji 
korelasi yang 
menunjukkan 
hasil nilai rhit 
adalah 0,660, 
nilai rtab sebesar 
0,404. Hal ini 
berarti bahwa rhit 
> rtab (0,660 > 
0,404). Dapat 
dikatakan bahwa 
H0 ditolak artinya 
terdapat 
hubungan yang 
signifikan harga 
dengan volume 
penjualan pada 
industri kripik 
singkong 
“Karunia” 

6. Darmawan  
 
(2014) 

Pengaruh 
Harga Jual 
terhadap 
Peningkatan 
Volume 
Penjualan 

a. Harga jual 
b. Volume 

penjualan 

Regresi 
sederhana 

Hasil penelitian 
disimpulkan 
bahwa nilai 
Koefisien 
Korelasi atau 
nilai r =0,987 , 
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No 

Nama 

Peneliti 

dan Tahun 

Penelitian 

Judul 

Penelitian 
Variabel 

Alat 

Analisis 
Hasil Penelitian 

pada PT. 
Sermani 
Steel 
Makassar 

yang 
menunjukkan 
bahwa antara 
kedua variabel 
memiliki 
hubungan atau 
pengaruh yang 
secara signifikan, 
dimana harga 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap volume 
penjualan seng 
pada PT. 
Sermani Steel 
Makassar 
meskipun 
kenyataannya 
data penelitian 
ini harga seng 
meningkat begitu 
juga volume 
penjualan seng 
pada PT. 
Sermani Steel 
Makassar 
meningkat. 

7 Catur Dona 
Siti 
Anissasari  
 
(2020) 

Pengaruh 
Experiental 
Marketing 
Kualitas 
Produk Dan 
Harga 
Terhadap 
Volume 
Penjualan 
Dan 
Tinjauannya 
Dari 
Perspektif 
Islam (Studi 
Kasus 
Percetakan 
dan 
Penerbitan 
dan 

a. Experiental 
Marketing 

b. Kualitas 
Produk 

c. Harga 
d. Volume 

Penjualan 

Regreri 
Linear 
Berganda 

Hasil penelitian 
ini menunjukkan 
bahwa terdapat 
pengaruh  
secara simultan 
pada variabel 
pengaruh 
experiental 
marketing, 
kualitas produk, 
dan harga 
terhadap volume 
penjualan. Hasil 
dari penelitian ini  
juga 
menunjukkan 
bahwa secara 
parsial, 
experiental 
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No 

Nama 

Peneliti 

dan Tahun 

Penelitian 

Judul 

Penelitian 
Variabel 

Alat 

Analisis 
Hasil Penelitian 

Penerbitan 
Fa Menara 
Kudus 

marketing, 
kualitas  
produk dan 
harga 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap volume 
penjualan. 

8 M. Bangkit 
Zulkarnain 
 
(2021) 

Pengaruh 
Bauran 
Promosi 
dan Harga 
Terhadap 
Volume 
Penjualan 
Produk 
Indihome 
PT Telkom 
Witel 
Makassar 

a. Bauran 
promosi 

b. Harga 
c. Volume 

penjualan 

Regresi 
Linear 
Berganda 

Hasil penelitian 
menunjukkan 
bahwa Volume 
Penjualan 
berpengaruh 
secara positif 
dan signifikan 
terhadap. 
Pengaruh 
Bauran Promosi 
Dan Harga pada 
Produk Indihome 
PT Telkom Witel 
Makassar. 

9 Rahmadani  
 
(2019) 

Pengaruh 
Citra Merek 
Terhadap 
Volume 
Penjualan di 
Rumah 
Makan Sate 
Taichan 
Nyot-Nyot 

a. Citra merek 
b. Volume 

penjualan 

Regresi 
sederhana 

Berdasarkan 
hasil penelitian 
yang telah 
dilakukan 
diperoleh hasil 
Citra Merek 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap Volume 
penjualan di 
rumah makan 
Sate Taichan 
Nyot-Nyot Kota 
Banjarmasin. 

10 Hayani  
 
(2021) 

Hayani 
Pengaruh 
Harga Jual 
dan 
Promosi 
Terhadap 
Peningkatan 
Volume 
Penjualan 

a. Harga jual 
b. Promosi 
c. Volume 

penjualan 

Regresi 
Linear 
Berganda 

Harga Jual (X1) 
berpengaruh 
signifikan 
terhadap volume 
penjualan. 
Promosi (X2) 
tidak 
berpengaruh 
signifikan 
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No 

Nama 

Peneliti 

dan Tahun 

Penelitian 

Judul 

Penelitian 
Variabel 

Alat 

Analisis 
Hasil Penelitian 

Oli TOP-
1800 ML 
Pada 
Bengkel 
Ezga Motor 
Lahat 

terhadap volume 
penjualan. 

 

C. Kerangka Pikir 

 Mengacu pada tinjauan landasan teori serta penelitian sebelumnnya, 

maka bisa di tarik satu kerangka pikir, seperti pada gambar berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1. Kerangka Pikir 

D. Hipotesis 

Berdasarkan kerangka pikir yang telah diuraikan di atas, maka hipotesis  

dalam penelitian ini adalah 

Harga (X1) 

Kotler dan Keller (2016) 

 

1. Keterjangkauan Harga 

2. Kesesuaian Harga 

dengan Kualitas Produk 

3. Kesesuaian Harga 

dengan Manfaat 

 

 

Citra Merek `(X2) 

Kotler dan Keller (2016) 

 

1. Kekuatan asosiasi 

merek 

2. Keuntungan asosiasi 

merek 

3. Keunikan asosiasi 

merek 

Volume Penjualan (Y) 

Kotler dan Keller (2016) 

 

 

1. Harga 

2. Promosi 

3. Kualitas Produk 

4. Saluran distribusi 

 

H1 

H2 
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1. Diduga bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume 

penjualan makanan dan minuman pada Warkop Bundu Talasalapang. 

2. Diduga bahwa citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

volume penjualan makanan dan minuman pada Warkop Bundu 

Talasalapang. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian deskriptif kuantitatif. 

Deskriptif kuantitatif adalah suatu metode yang bertujuan untuk membuat 

gambar atau deskriptif tentang suatu keadaan secara objektif yang 

menggunakan angka, mulai dari pengumpulan data, penafsiran terhadap 

data tersebut serta penampilan dan hasilnya (Arikunto, 2017). 

B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Warkop Bundu Talasalapang yang beralamat 

Jalan Talasalapang BPH Plasa Ruko N1 No. 1, Karunrung, Kec. Rappocini, 

Kota Makassar. Penelitian ini direncanakan pada bulan Juni sampai dengan 

bulan July 2023. 

C. Jenis dan Sumber Data 

1. Jenis Data 

Untuk mendapatkan data yang diperlukan dalam penulisan proposal 

tesis ini maka penulis menggunakan jenis data (Ghozali, 2018) sebagai 

berikut: 

a. Data Kuantitatif adalah data yang diperoleh dari perusahaan yang 

dapat dibuktikan dengan angka – angka yang akan diolah dan 

dianalisa sesuai dengan metode analisis, sehingga dapat terlihat 

hasilnya. Data kuantitatif yang diperoleh dalam bentuk informasi, baik 

secara lisan maupun tulisan yang antara lain berupa sejarah 

perusahaan dan penjelasan lain yang diperlukan dalam penulisan. 

b. Data Kualitatif adalah data yang diperoleh dari hasil wawancara 

dengan pihak – pihak yang berkepentingan, berupa data lisan dengan 
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penjelasan mengenai pembahasan. Data kualitatif yang diperoleh 

dalam bentuk yang dapat dihitung. Data itu diperoleh dari perhitungan 

kuesioner yang berhubungan dengan masalah yang dibahas dalam 

penelitian ini. 

2. Sumber Data 

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah terdiri dari 

dua macam (Sugiyono, 2017) yaitu: 

a. Data primer merupakan data yang dikumpulkan dan diolah sendiri 

oleh peneliti langsung dari objek penelitian. 

b. Data sekunder merupakan data yang diperoleh peneliti dalam bentuk 

yang sudah jadi, sudah dikumpulkan dan diolah oleh pihak lain. 

D. Populasi dan Sampel 

Menurut Sugiyono (2017:80), definisi populasi adalah wilayah 

generalisasi yang terdiri atas obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan 

karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan 

kemudian ditarik kesimpulannya. Dalam hal populasinya adalah jumlah 

pengunjung selama bulan Januari hingga April 2023 yaitu sekitar 985 orang 

pengunjung . 

Sampel adalah bagian dari populasi yang diambil melaui cara-cara 

tertentu yang juga memiliki karakteristik tertentu, jelas dan lengkap yang 

dianggap bias mewakili populasi. Adapun pengambilan sampel dalam 

penelitian ini ditentukan dengan menggunakan metode purposive sampling 

dengan rumus Slovin.  

n  = 
 

      

n  = 
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= 
   

     
 

= 90,78 dibulatkan menjadi 91 responden. 

Keterangan: 

n  = Ukuran sampel 

N = Jumlah populasi 

e  = Besarnya toleransi penyimpangan adalah 10% 

1= Konstanta 

Jadi, jumlah responden pada penelitian ini sebanyak 91 responden. 

Kuesioner penelitian akan dibagikan secara langsung konsumen Warkop 

Bundu Talasalapang. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dengan menyebarkan kuisioner atau angket 

kepada responden, dengan menggunakan skala likert. Kuesioner adalah 

metode pengumpulan data yang melibatkan penyampaian pertanyaan atau 

pernyataan kepada responden untuk ditanggapi. Setiap responden menerima 

kuesioner online sebagai bagian dari pengumpulan data, yang didistribusikan 

melalui Google Form. 

F. Definisi Operasional Variabel 

1. Definisi Opersional Variabel 

Definisi operasional variabel digunakan agar tidak menimbulkan 

penafsiran ganda yaitu dengan memberikan batasan-batasan terhadap 

variabel-variabel dalam penelitian ini. 

a. Harga (X1) merupakan sejumlah uang uang yang dikeluarkan untuk 

sebuah produk atau jasa, atau sejumlah nilai yang ditukarkan oleh 
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konsumen untuk memperoleh manfaat atau kepemilikan atau 

penggunaan atas sebuah produk atau jasa. 

b. Citra Merek (X2) adalah hubungan yang dimiliki orang ketika mereka 

memikirkan merek tertentu. 

c. Volume Penjualan (Y) adalah ukuran yang menunjukan banyaknya 

atau besarnya jumlah barang atau jasa yang terjual. 

2. Pengukuran Variabel 

Pada penelitian ini variabel kualitas produk, citra merek, harga dan 

keputusan pembelian diiukur dengan menggunakan skala likert, dengan 

kategori sebagai berikut: 

 

G. Metode Analisis Data 

1. Uji Kualitas Data 

a. Uji Validitas 

Menurut Priyatno (2016) Tes validasi dilakukan guna menentukan 

seberapa benar suatu item mengukur apa yang seharusnya diukur. 

Barang dikatakan sah jika ada keterkaitannya. Ini mengungkapkan 

sejauh mana data didalam kuesioner bisa dipakai guna mengukur 

konten yang akan dinilai. Pendekatan korelasi Pearson Product 

Moment dipakai guna menguji validitas item dengan menghubungkan 
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skor item dan skor total setiap variabel, kemudian memakai r-tabel 

dengan ambang signifikansi 0,05 serta uji dua sisi guna menguji 

signifikansi memakai standar. 

Kriteria berikut dipakai guna menilai apakah suatu item valid 

ataupun tidak. Tingkat validitas bisa diukur dengan membandingkan 

nilai r hitung dan nilai r table (pada taraf signifikansinya 5%, ketentuan 

untuk defree of freedom (df)=n-2, dimana n yakni jumlah sampel.  

1) Jika r hitung > r table, maka pernyataan tersebut valid; 

2) Jika r hitung < r table, maka pernyataan tersebut tidak valid. 

b. Uji Reliabilitas  

Menurut Priyatno (2016) Uji reliabilitas sering dipakai guna menilai 

konsistensi suatu alat ukur, seperti kuesioner. Cronbach Alpha yakni 

pendekatan populer didalam penelitian guna menilai skala rentang 

(seperti skala Likert). Tes rehabilitasi dilanjutkan setelah uji validitas. 

Tes uji coba hanya berisi item yang valid, serta batas 0,6 dipakai guna 

menentukan apakah instrumen tersebut bisa diandalkan. Saat 

memeriksa kuesioner, dimungkinkan guna menentukan apakah 

keandalan temuan nilai Cronbach Alpha > 0,6, serta bila nilai 

Cronbach Alphanya < 0,6, kuesioner disebut tidak bisa diandalkan 

ataupun tidak konsisten. 

2. Analisis Deskriptif 

Pengumpulan data primer dilakukan melalui penyebaran kuesioner 

berbentuk skla, Skala pengukuran termasuk peluang untuk dipakai 

sebagai dasar penentuan selang waktu didalam suatu alat ukur sehingga 
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bisa menghasilkan data kuantitatif pada saat dipakai dalam alat ukur 

tersebut. 

3. Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi, 

variabel terikat, variabel bebas atau keduanya mempunyai distribusi 

normal atau tidak. Adapun motode yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah dengan melihat normal probability plot yang 

membandingkan distribusi kumulatif dan distribusi normal. Uji ini 

digunakan untuk menguji apakah berdistribusi normal atau tidak. 

b. Uji Multikolinearitas 

Menurut Priyatno (2016), termasuk kondisi model regresi yang 

mempunyai korelasi sempurna antara variabel bebas pilihan terbuka 

ganda. Model regresi yang baik memastikan bahwasanya tidak 

adanya korelasi yang lengkap ataupun hampir sempurna diantara 

variabel independen. Prinsip dasar dari penelitian ini yakni melihat 

nilai toleransi serta nilai VIF (Variance inflation, Factor) guna melihat 

apakah terdapat masalah ko-linearitas berganda, Uji multikolineraritas 

bisa dilakukan: 

1) Tolerance value > 0,10 dan VIF < 10 : tidak terjadi 

multikolinearitas; 

2) Tolerance value < 0,10 dan VIF > 10 : terjadi multikolinearitasi. 

c. Uji Heteroskadastisitas 

Menurut Sunyoto (2016), dijela skan pengujian disperse seragam. 

Artinya persamaan regresi harus memeriksa apakah varians residual 



35 
 

 

satu pengamatan sama dengan pengamatan yanglain. Bila varians 

residual sama dikatakan homogeny jika varians sama ataupun 

berbeda. Dengan tidak adanya varians seragam, persamaan ini yakni 

persamaan regresi yang sangat baik. 

Satu dari cara guna menentukan ada tidaknya gejala varians yang 

tidak seragam yakni dengan melihat kurva varians seragam ataupun 

diagram pencar (grafik) memakai ide berikut: 

1) Ketika titk-titk batas didistribusikan secara acak serta membentuk 

pola teratur tertentu (bentuk gelombang), mereka menjadi lebih 

lebar serta kemudian menyempit, menghasilkan disperse yang 

tidak seragam. 

2) Tidak ada varians yang tidak seragam jika titk-titik terdistribusikan 

dibawah nol ataupun di atas sumbu Y tanpa pola yang jelas. 

4. Analisis Regresi Linear Berganda 

Menurut Priyatno (2016), model analisis linier berganda bertujuan 

guna mengetahui apakah dua ataupun lebih variabel bebas mempunyai 

pengaruh signifikan secara persial ataupun simultan terhadap variabel 

terkait. didalam penelitian ini pengaruh tekanan harga (X1), dan citra 

merek (X2) terhadap volume penjualan (Y). Persamaan Regresi Linier 

Berganda: 

                         

Dimana: 

Y   = Volume Penjualan 

α   = Konstanta 

b1, b2  = Koefisien Regresi 
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X1  = Harga 

X2  = Citra Merek 

e  = error 

5. Uji Parsial 

Uji t merupakan pengujian yang digunakan untuk melihat signifikansi 

antar variabel dan menguji pengaruh variabel independen secara individu 

(parsial) terhadap variabel dependen. Adapun hipotesisnya: 

a. H0 : b = 0, ketika parameter (b) bernilai 0 berarti variabel independen 

bukan penjelas yang signifikan dari variabel dependen. Atau, tidak 

ada pengaruh linier antar variabel independen dan variabel dependen. 

b. H1 : b ≠ 0, ketika parameter (b) tidak sama dengan 0 berarti variable 

independen penjelas yang signifikan dari variabel dependen. Atau, 

terdapat pengaruh linier antar variabel independen dan variable 

dependen. 

Adapun kriteria pengujian yang digunakan adalah sebagai berikut: 

a. Jika nilai t-hitung < t-tabel maka H0 diterima dan H1 ditolak atau 

masing - masing variabel independen tidak berpengaruh signifikan 

terhadap variabel dependen. 

b. Jika nilai t-hitung > t-tabel maka H0 ditolak dan H1 diterima atau 

masing masing variabel independen berpengaruh signifikan terhadap 

variabel dependen. 

Sedangkan untuk tingkat signifikansi sebesar α=0.05, maka kriteria 

pengujiannya adalah sebagai berikut: 
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a. Jika nilai probabilitas > α=0.05 maka H0 diterima dan H1 ditolak atau 

masing-masing variabel independen tidak berpengaruh signifikan 

terhadap variabel dependen. 

b. Jika nilai probabilitas < α = 0.05 maka H0 ditolak dan H1 diterima atau 

masing-masing variabel independen berpengaruh signifikan 

6. Uji Simultan 

Uji F merupakan pengujian variabel independen secara keseluruhan 

untuk melihat pengaruhnya terhadap variabel dependen. Adapun 

hipotesisnya: 

a. H0 : b1 = b2 = b3 = 0, ketika semua parameter (b) sama dengan nol 

berarti semua variabel independen bukan penjelas yang signifikan 

dari variabel dependen. Atau, tidak terdapat pengaruh linier 

antarvariabel independen dan variabel dependen. 

b. H1 : b1 ≠ b2 ≠ b3 ≠ 0, ketika semua parameter (b) tidak sama dengan 

nol berarti semua variabel independen penjelas yang signifikan dari 

variabel dependen. Atau, terdapat pengaruh linier antar variabel 

independen dan variabel dependen. 

Kriteria pengujiannya adalah sebagai berikut: 

a. Jika F-stat < F-kritis maka H0 diterima dan H1 ditolak atau semua 

variabel independen tidak berpengaruh signifikan terhadap variable 

dependen. 

b. Jika F-stat > F-kritis maka H0 ditolak dan H1 diterima atau semua 

variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel 

dependen. 
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7. Uji Koefisien Determinasi 

Koefisien determinasi digunakan untuk melihat seberapa besar 

variabel-variabel independen secara bersama mampu memberikan 

penjelasan mengenai variabel dependen dimana nilai R2 berkisar antara 

0 sampai 1(0 ≤ R2≤1). Semakin besar nilai R2, maka semakin besar 

variasi variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variasi variabel – 

variabel independen. Sebaliknya jika R2 kecil, maka akan semakin kecil 

variasi variabel dependen yang dapat di jelaskan oleh variabel 

independen. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIN DAN PEMBAHASAN 

A. Deskripsi Objek Penelitian 

1. Sejarah Singkat Warkop Bundu 

Warkop Bundu resmi berdiri pada tahun 2017 warkop ini berlokasi 

di  Jalan Talasalapang BPH Plasa Ruko N1 No. 1, Karunrung, Kec. 

Rappocini, Kota Makassar. Warkop ini pada dasarnya menjual menu 

makanan dan minuman ringan hingga berat, menu yang disajikan oleh 

Warkop Bundu salah diantaranya minuman seperti kopi, hingga minuman 

coklat dan lainnya, sedangkan makanan yang disajikan dimulai dari 

makanan ringan seperti kentang goreng hingga makanan berat seperti 

nasi goreng pun tersedia di Warkop Bundu. Range harga yang 

ditawarkan oleh Warkop Bundu dimulai dari harga Rp.3.000 hingga 

Rp.20.000. Warkop Bundu memilih lokasi Jalan Talasalapang BPH Plasa 

Ruko N1 No. 1, Karunrung, Kec. Rappocini, Kota Makassar sebagai 

tempat untuk berdiri berdasar pertimbangan owner karena sekitarnya 

merupakan kawasan sibuk, yang dekat dengan kampus, perkantoran, 

toko dan lainnya. Warkop Bundu buka pada pukul 07.00 hingga 02:00. 

Selain itu Warkop Bundu ini menyediakan fasilitas berupa Wifi gratis, 

kipas angin, dan stop kontak listrik untuk pengunjung yang sekiraya 

membutuhkan charger untuk gadgetnya. Terdapat dua karyawan yang 

bekerja di Warkop Bundu, satu orang bekerja sebagai barista, dan satu 

orang sebagai pelayan. 
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2. Deskripsi Tugas Struktur Organisasi Warkop Bundu  

a. Owner 

Owner atau pemilik dari Warkop Bundu ini bertugas sebagai 

pemimpin yang bertanggung jawab atas segala hal yang menyangkut 

pengelolaan dan pengembangan Warkop Bundu seperti pengelolaan 

biaya, kegiatan administrasi dan lainnya. 

b. Manager 

Tugas manager yaitu bagaimana memimpin para staf dibawahnya 

dalam Warkop Bundu yaitu seperti, karyawan barista, koki, dan 

pelayan.Mengatur mereka agar terjalinnya pekerjaan yang 

terkoordinasi dengan baik dan sukses. Selain itu manager warkop ini 

juga memiliki tugas untuk menangani konflik yang terjadi didalam tim, 

mengelola keuangan warkop. 

c. Barista 

Barista memiliki tugas sebagai yang bertanggung jawab dalam 

meracik minuman, seperti kopi maupun non kopi. Barista harus 

mengetahui cara kerja, merawat alat-alat mesin kopi. 

d. Pelayan 

Pelayanan memiliki tugas dan tanggung jawab yaitu melayani 

pelanggan dengan baik, melaksanakan table set-up dan clear up, 

mengambil dan mengantar pesanan pelanggan, dan menyajikan 

pesanan kepada pelanggan. Selain itu pelayan juga bertanggung 

jawab atas kebersihan warkop. 
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B. Hasil Penelitian 

1. Karakteristik Responden 

a. Jenis Kelamin 

Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 

diklasifikasifikasikan menjadi dua kategori yaitu responden yang 

berjenis kelamin laki – laki dan responden yang berjenis kelamin 

perempuan. 

Tabel 4.1 

Jenis Kelamin 

No Kategori 
Frekuensi 

(orang) 

Persentase 

(%) 

1 Laki – Laki  67 74% 

2 Perempuan 24 26% 

Total 91 100% 

Sumber: data diolah (2023) 

Berdasarkan tabel 4.1 maka dapat dilihat dari responden adalah 

laki – laki yang berjumlah 67 orang (74%), dan 24 orang (26%) yang 

berjenis kelamin perempuan. Dapat dilihat bahwa mayoritas 

responden adalah laki – laki. 

b. Usia 

Karakteristik responden berdasarkan usia dikategorikan menjadi 

tiga kategori yakni responden 17 – 23 tahun, 24 – 30 tahun, dan di 

atas 30 tahun. Berikut tampilan tabel karakteristik responden 

berdasarkan usia: 
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Tabel 4.2 

Usia 

No Kategori 
Frekuensi 

(orang) 

Persentase 

(%) 

1 17 – 23 tahun 46 51% 

2 24 – 30 tahun 23 25% 

3 > 30 tahun 22 24% 

Total 91 100% 

Sumber: data diolah (2023) 

Berdasarkan Tabel 4.2 di atas diketahui bahwa 46 (51%) orang 

konsumen berusia antara 17 – 23 tahun. 23 orang (25%) berusia 

antara 24 – 30 tahun. Sementara 22 orang (24%) berusia di atas 30 

tahun. Dapat dilihat bahwa mayoritas responden berusia 17 – 23 

tahun. 

c. Pekerjaan 

Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan terbagi menjadi 

empat kategori yakni pelajar, PNS, Wiraswasta, dan lainnya. Berikut 

tampilan tabel karakteristik responden berdasarkan pekerjaan: 

Tabel 4.3 

Pekerjaan 

No Kategori 
Frekuensi 

(orang) 

Persentase 

(%) 

1 Pelajar 33 36% 

2 PNS 10 11% 

3 Wiraswasta 13 14% 

4 Lainnya 35 38% 

Total 91 100% 

Sumber: data diolah (2023) 

Berdasarkan tabel 4.3 diketahu bahwa responden dengan 

pekerjaan pelajar sebanyak 33 orang (36%),  10 orang (11%) 

konsumen merupakan PNS. 13 orang (14%) merupakan wiraswasta 

dan 35 (38%) orang menjawab lainnya seperti tidak sedang bekerja.  
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Penentuan Range 

Penelitian ini menggunakan skala likert dengan bobot tertinggi 

ditiap pernyataan adalah 5 dan bobot rendah adalah 1. Dengan jumlah 

responden sebanyak 91 orang maka range dapat dirumuskan sebagai 

berikut: 

        
                              

 
 

Skor tetringgi = 91 x 5 = 445 

Skor terendah = 91 x 1 = 91 

 Sehingga range yang dihasilkan pada penelitian ini yaitu 

        
      

 
 

             

Maka, range skornya : Sangat rendah 

   : Rendah 

   : Cukup tinggi 

   : Tinggi 

   : Sangat tinggi 

2. Deskriptif Variabel 

a. Deskriptif Variabel Harga (X1)  

Harga pada penelitian ini diukur dengan menggunakan indikator 

keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, dan 

kesesuaian harga dengan manfaat. Masing – masing indikator 

memilitik dua item pernyataan. Berikut tampilan tabel deskripsi 

variabel harga. 
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Tabel 4.4 

Deskripsi Variabel Harga (X1) 

Indikator Item 

Tanggapan Responden 

Jumlah STS TS KS S SS 

1 2 3 4 5 

Keterjangkauan 

Harga 

X1.1 3 3 9 47 29 369 

X1.2 4 1 4 56 26 372 

Kesesuaian 

Harga dengan 

Kualitas Produk 

X1.3 - 3 3 51 34 389 

X1.4 - - 10 57 24 378 

Kesesuaian 

Harga dengan 

Manfaat 

X1.5 1 2 10 41 37 384 

X1.6 - 1 8 56 26 380 

Rata-Rata 378,67 

Sumber: data diolah (2023) 

Berdasarkan Tabel 4.4 diatas menunjukkan tanggapan responden 

terhadap pernyataan yang dilampirkan mengenai harga maka 

diperoleh jawaban yang umumnya menyatakan sangat setuju dengan 

rata – rata skor 378,67 dan secara keseluruhan termasuk dalam 

kategori sangat baik. Indikator dengan skor tertinggi yaitu kesesuaian 

harga dengan kualitas produk pada item pernyataan X1.3 dengan 

jumlah 389. Sedangkan yang paling rendah yaitu keterjangkauan 

harga pada item X1.1 dengan jumlah 369. 

b. Deskriptif Variabel Citra Merek (X2)  

Citra merek pada penelitian ini diukur dengan menggunakan 

indikator kekuatan asosiasi merek, keuntungan asosiasi merek dan 

keunikan asosiasi merek. Masing – masing indikator memilitik dua 

item pernyataan. Berikut tampilan tabel deskripsi variabel citra merek 
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Tabel 4.5 

Deskripsi Variabel Citra Merek (X2) 

Indikator Item 

Tanggapan Responden 

Jumlah STS TS KS S SS 

1 2 3 4 5 

Kekuatan 

Asosiasi Merek 

X2.1 3 - 5 57 26 376 

X2.2 3 - 3 56 29 381 

Keuntungan 

Asosiasi Merek 

X2.3 3 - 11 58 19 363 

X2.4 - 1 9 50 31 384 

Keunikan 

Asosiasi Merek 

X2.5 - 1 5 47 38 395 

X2.6 2 1 15 56 17 358 

Rata-Rata 376,17 

Sumber: data diolah (2023) 

Berdasarkan Tabel 4.5 diatas menunjukkan tanggapan responden 

terhadap pernyataan yang dilampirkan mengenai citra merek maka 

diperoleh jawaban yang umumnya menyatakan setuju dengan rata – 

rata skor 376,17 dan secara keseluruhan termasuk dalam kategori 

sangat baik. Indikator dengan skor tertinggi yaitu kekuatan asosiasi 

merek pada item pernyataan X2.2 dengan jumlah 381. Sedangkan 

yang paling rendah yaitu keuntungan asosiasi merek pada item X2.3 

dengan jumlah 363. 

c. Deskriptif Variabel Volume Penjualan (Y)  

Volume penjualan pada penelitian ini diukur dengan 

menggunakan indikator harga, promosi, kualitas produk, saluran 

distribusi. Masing – masing indikator memilitik dua item pernyataan. 

Berikut tampilan tabel deskripsi variabel volume penjualan 
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Tabel 4.6 

Deskripsi Variabel Volume Penjualan (Y) 

Indikator Item 

Tanggapan Responden 

Jumlah STS TS KS S SS 

1 2 3 4 5 

Harga 
Y.1 1 - 3 53 34 392 

Y.2 - - - 54 37 401 

Promosi 
Y.3 - - 8 61 22 378 

Y.4 - - 9 58 24 379 

Kualitas Produk 
Y.5 1 - 4 51 35 392 

Y.6 1 - 4 52 34 391 

Saluran Distribusi 
Y.7 - 3 17 47 24 365 

Y.8 - - 11 54 26 379 

Rata-Rata 384,63 

Sumber: data diolah (2023) 

Berdasarkan Tabel 4.6 diatas menunjukkan tanggapan responden 

terhadap pernyataan yang dilampirkan mengenai volume penjualan 

maka diperoleh jawaban yang umumnya menyatakan sangat setuju 

dengan rata – rata skor 384,63 dan secara keseluruhan termasuk 

dalam kategori sangat baik. Indikator dengan skor tertinggi yaitu 

harga pada item pernyataan Y.2 dengan jumlah 401. Sedangkan yang 

paling rendah yaitu saluran distribusi pada item Y.7 dengan jumlah 

369. 

3. Deskriptif Statistik 

Deskriptif statistik digunakan melihat karakteristik data atau variabel 

penelitian. Hasil deskriptif statistik dapat ditampilkan pada tabel di bawah 

ini: 

 

 

 

 

 



47 
 

 
 

Tabel 4.7 

Deskriptif Statistik 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean 
Std, 

Deviation 

Harga 91 13 30 24,93 2,748 

Citra Merek 91 12 30 24,80 3,195 

Volume 

Penjualan 
91 26 40 33,81 2,732 

Sumber: data diolah (2023) 

Berdasarkan Tabel 4.7 diketahui bahwa nilai N (sampel) sebanyak 91 

responden. Harga memiliki nilai minimum 13 dan nilai maksimum 30 

dengan mean sebesar 24,93 serta standar deviasi sebesar 2,748. Citra 

merek memiliki nilai minimum 12 dan nilai maksimum 30 dengan mean 

sebesar 24,80 serta standar deviasi 3,195. Sementara volume penjualan 

memiliki nilai minimum 26 dan nilai maksimum 40 dengan mean 33,81 

serta standar deviasi 2,732. 

4. Uji Kualitas Data 

a. Uji Validitas 

Uji validitas menunjukkan derajat ketepatan antara data yang 

sesungguhnya terjadi pada objek dengan data yang dikumpulkan oleh 

peneliti. Butir kuisioner dinyatakan valid jika r hitung lebih besar dari r 

tabel. Berikut adalah hasil uji validitas variabel harga (X1), citra merek 

(X2) dan volume penjualan (Y) 
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Tabel 4.8 

Uji Validitas 

Variabel Item Rtabel Rhitung 
Nilai 

Sig 
Keterangan 

Harga 

(X1) 

X1.1 0,2061 0,610 0,000 Valid 

X1.2 0,2061 0,726 0,000 Valid 

X1.3 0,2061 0,703 0,000 Valid 

X1.4 0,2061 0,550 0,000 Valid 

X1.5 0,2061 0,464 0,000 Valid 

X1.6 0,2061 0,440 0,000 Valid 

Citra 

Merek 

(X2) 

X2.1 0,2061 0,779 0,000 Valid 

X2.2 0,2061 0,832 0,000 Valid 

X2.3 0,2061 0,865 0,000 Valid 

X2.4 0,2061 0,430 0,000 Valid 

X2.5 0,2061 0,471 0,000 Valid 

X2.6 0,2061 0,842 0,000 Valid 

Volume 

Penjualan 

(Y) 

Y.1 0,2061 0,607 0,000 Valid 

Y.2 0,2061 0,551 0,000 Valid 

Y.3 0,2061 0,538 0,000 Valid 

Y.4 0,2061 0,599 0,000 Valid 

Y.5 0,2061 0,628 0,000 Valid 

Y.6 0,2061 0,587 0,000 Valid 

Y.7 0,2061 0,451 0,000 Valid 

Y.8 0,2061 0,439 0,000 Valid 

Sumber: data diolah (2023) 

Berdasarkan Tabel 4.8  diketahui bahwa seluruh nilai Rhitung untuk 

item pernyataan kuesioner pada variabel penelitian yang digunakan 

menghasilkan nilai Rhitung yang lebih besar dari nilai Rtabel dimana nilai 

Rtabel untuk jumlah sampel (N = 91) adalah sebesar 0,2061 sehingga 

seluruh item pernyataan pada masing – masing variabel dapat 

dinyatakan valid. 

b. Uji Reliabilitas 

Reliabilitas adalah tingkat seberapa besar suatu alat ukur 

mengukur dengan stabil dan konsisten. Besarnya tingkat realibilitas 

ditunjukkan oleh koefisiennya, yaitu koefisien reliabilitas. Pengujian 
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reliabilitas dilakukan dengan menggunakan cronbach alpha. Jika nilai 

hitung cronbach alpha > 0,60 maka reliabilitas dapat diterima atau 

dengan kata lain pengujian tersebut bisa dikatakan reliabel. Pengujian 

dari reliabilitas untuk masing-masing variable diperoleh data sebagai 

berikut: 

Tabel 4.9 

Uji Reliabilitas 

Variabel 
Cronbach 

Alpha 
N of Items Keterangan 

Harga (X1) 0,615 6 Reliabel 

Citra Merek (X2) 0,809 6 Reliabel 

Volume Penjualan (Y) 0,660 8 Reliabel 

Sumber: data diolah (2023) 

Tabel 4.9 menunjukkan bahwa nilai cronbach Alpha dari masing-

masing variabel sudah lebih besar dari 0,60 sehingga dapat dikatakan 

bahwa reliabilitas untuk kuesioner sudah dapat diterima. 

5. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah data dalam 

penelitian ini berdistribusi normal atau tidak. Adapun metode yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah dengan melihat normal 

probability plot yang membandingkan distribusi kumulatif dengan 

distribusi normal. Hasil uji normal probabilitas plot dapat dilihat pada 

gambat berikut: 
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Gambar 4.1 

Uji Normalitas Probabilitas Plot 

  
Sumber: data diolah (2023) 

Pada hasil uji normal probability plot, perhatikan titik-titik dan garis 

diagonal. Jika titik-titik mengikuti garis diagonal dari titik 0 dan tidak 

melebar terlalu jauh, maka dapat disimpulkan data berdistribusi 

normal. Namun, jika titik-titik melebar terlalu jauh dari garis diagonal, 

maka dapat disimpulkan data tidak berdistribusi normal. Dari hasil 

penelitian ini dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal.  

b. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas diperlukan untuk memperoleh kolerasi yang 

sebenarnya, yang murni tidak dipengaruhi variabel-variabel lain yang  

mungkin saja berpengaruh. Berikut hasil uji multikolinearitas masing – 

masing variabel: 
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Tabel 4.10 

Uji Multikolinearitas 

Variabel Tolerance VIF Keterangan 

Harga 0,847 1,180 Bebas Multikolinearitas 

Citra Merek 0,847 1,180 Bebas Multikolinearitas 

Sumber: data diolah (2023) 

Uji multikolinearitas pada tabel 4.10 menunjukkan nilai variance 

inflation factor (VIF) untuk semua variabel harga (X1), dan citra merek 

(X2) memiliki nilai lebih kecil daripada 10 dan nilai tolerance lebih 

besar dari 0,10, sehingga tidak terdapat gejala multikolinearitas antar 

variabel independen. 

c. Uji Heteroskadastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk melihat apakah didalam 

model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika varians dari residual dari 

suatu pengamatan ke pengamatan lainnya tetap, maka disebut 

homokedastisitas. Sementara itu, untuk varians yang berbeda disebut 

heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah tidak terjadi 

heterokedastisitas. Berikut adalah hasil uji heteroskadastisitas 

menggunakan scatterplot: 

 

 

 

 

 

 

 



52 
 

 
 

Gambar 4.2. Uji Heteroskadastisitas 

 
Sumber: data diolah (2023) 

Gambar 4.2 memperlihatkan bahwa tidak terjadi 

heteroskadastisitas karena titik-titik data menyebar di atas, di bawah  

atau di sekitar angka 0, titik-titik data tidak mengumpul hanya di atas 

dan dibawah saja. 

6. Analisis Regresi Linear Berganda 

Regresi linear berganda bertujuan untuk mengerahui apakah variabel 

X berpengaruh positif atau negatif terhadap variabel Y. Berikut adalah 

hasil regresi linear berganda harga dan citra merek terhadap volume 

penjualan: 
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Tabel 4.11 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Variabel 

Bebas 

Variabel 

Terikat 
B Beta t Sig. Ket. 

Harga 
Volume 

Penjualan 
0,208 0,209 2,115 0,037 

Positif 

signifikan 

Citra 

Merek 

Volume 

Penjualan 
0,346 0,404 4,093 0,000 

Positif 

signifikan 

 

R = 0,522 

R Square = 0,273 

F = 16,534                   Sig = 0,000 

Y = 20,061 + 0,208 X1 + 0,346 X2 + e 

Sumber: data diolah (2023) 

Dalam persamaan regresi linear berganda di atas dapat dijelaskan secara 

rinci sebagai berikut: 

a. Konstan 

Konstanta (a) sebesar 20,061 hal ini berarti jika harga dan citra merek 

secara bersama-sama tidak mengalami perubahan atau sama dengan 

nol (0) maka besarnya volume penjualan yaitu 20,061. 

b. Harga (X1) 

Nilai koefisien regresi untuk variabel harga (X1) adalah sebesar 0,208. 

Dalam penelitian ini dapat dinyatakan bahwa harga (X1) berpengaruh 

positif terhadap volume penjualan, hal ini menunjukkan bahwa ketika 

harga (X1) meningkat sebesar 1%  maka volume penjualan (Y) akan 

meningkat sebesar 0,208. 

c. Citra Merek (X2) 

Nilai koefisien regresi untuk variabel citra merek (X2) adalah sebesar 

0,346. Dalam penelitian ini dapat dinyatakan bahwa citra merek (X2) 

berpengaruh positif terhadap citra merek, hal ini menunjukkan bahwa 
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ketika citra merek (X2) meningkat sebesar 1% maka volume penjualan 

(Y) akan meningkat sebesar 0,346. 

7. Uji Hipotesis 

a. Uji Parsial 

Uji t atau uji parsial digunakan untuk mengetahui apakah variabel 

X berpengaruh signifikan terhadap variabel Y dengan taraf signifikan 

sebesar 0,05. Berikut adalah hasil uji t: 

1) Hipotesis 1 

Berdasarkan hasil uji parsial diketahui bahwa t-hitung harga (X1) 

sebesar 2,115 > t-tabel 1,98729 dengan taraf signifikansi harga 

(X1) sebesar 0,037 < 0,05, sehingga hipotesis pertama pada 

penelitian ini diterima. 

2) Hipotesis 2 

Berdasarkan hasil uji parsial diketahui bahwa t-hitung citra merek 

(X2) sebesar 4,093 > t-tabel 1,98729 dengan taraf signifikansi citra 

merek (X2) sebesar 0,000 < 0,05, sehingga hipotesis kedua pada 

penelitian ini diterima. 

b. Uji F 

Berdasarkan data pada tabel 4.11 dapat dilihat bahwa nilai signifikan 

sebesar 0,000 < 0,05 dan Fhitung > Ftabel yaitu 16,534 > 3,098. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi yang dibangun 

atau diteliti menggambarkan fakta ditempat penelitian atau dapat 

digeneralisasikan ditempat penelitian. 
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c. Uji Koefisien Determinasi 

Hasil perhitungan koefisien determinasi pada nilai R Square yaitu 

0,273 atau 27,3%, yang menunjukkan bahwa variasi dari volume 

penjualan (Y), dapat dijelaskan harga dan citra merek, sedangkan 

sisanya sebesar 72,7% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak 

dijelaskan dalam penelitian ini seperti kualitas pelayanan, kualitas 

produk dan variabel lainnya. 

C. Pembahasan 

Pembahasan dalam penelitian ini menjelaskan mengenai pengaruh harga 

dan citra merek terhadap volume penjualan makanan dan minuman pada 

Warkop Bundu Talasalapang. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

variabel independen yaitu harga dan citra merek berpengaruh signifikan 

terhadap variabel dependennya yaitu volume penjualan makanan dan 

minuman. 

1. Pengaruh Harga Terhadap Volume Penjualan 

Berdasarkan hasil uji analisis regresi linear berganda pada tabel 4.11 

menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

volume penjualan makanan dan minuman pada Warkop Bundu 

Talasalapang. Hal tersebut mengindikasikan bahwa hipotesis yang 

diajukan pada penelitian ini yang menyatakan bahwa harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap volume penjualan makanan dan minuman 

dinyatakan diterima. Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian 

(Albasthomi, 2019) yang mengemukakan bahwa harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap volume penjualan. 
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Dari hasil penelitian ini, semakin baik harga yang ditawarkan, maka 

akan memicu daya beli konsumen terhadap makanan dan minuman yang 

dijualkan oleh Warkop Bundu Talasalapang, sehingga hal tersebut akan 

meningkatkan volume penjualan makanan dan minuman. Hal ini juga 

dapat dilihat pada hasil jawaban responden mengenai harga yang dimana 

dominan responden menjawab setuju hingga sangat setuju. 

2. Pengaruh Citra Merek Terhadap Volume Penjualan 

Berdasarkan hasil uji analisis regresi linear berganda pada tabel 4.11 

menunjukkan bahwa citra merek berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap volume penjualan makanan dan minuman pada Warkop Bundu 

Talasalapang. Hal tersebut mengindikasikan bahwa hipotesis yang 

diajukan pada penelitian ini yang menyatakan bahwa citra merek 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan makanan 

dan minuman dinyatakan diterima. Temuan ini sejalan dengan hasil 

penelitian (Saragih, 2022) yang mengemukakan bahwa citra merek 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan. 

Dari hasil penelitian ini, semakin baik citra merek dari suatu produk, 

maka konsumen akan semakin tertarik untuk melakukan pembelian, 

sehingga hal tersebut akan meningkatkan volume penjualan makanan 

dan minuman pada Warkop Bundu Talasalapang. Hal ini juga dapat 

dilihat pada hasil jawaban responden mengenai citra merek yang dimana 

dominan responden menjawab setuju hingga sangat setuju. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga dan citra 

merek terhadap volume penjualan makanan dan minuman pada Warkop 

Bundu Talasalapang. Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan di bab 

sebelumnya, maka pada penelitian ini dapat disimpulkan beberapa poin yaitu 

sebagai berikut: 

1. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan 

makanan dan minuman pada Warkop Bundu Talasalapang. Hal ini berarti 

semakin baik harga yang ditawarkan, maka volume penjualan pun akan 

meningkat atau semakin baik. 

2. Citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan 

makanan dan minuman pada Warkop Bundu Talasalapang. Hal ini berarti 

semakin baik citra merek suatu produk, maka semakin baik atau 

meningkat pula volume penjualan produk tersebut. 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka dalam hal ini penulis dapat 

menyarankan hal-hal sebagai berikut: 

1. Diharapkan pihak warkop Bundu Talasalapang agar selalu 

mempertimbangkan keterjangkauan harga, serta dapat meningkatkan 

secara terus menerus citra merek yang dimiliki dalam menjaga volume 

penjualan karena semua variabel independennya yaitu harga dan citra 

merek pada penelitian ini berpengaruh terhadap volume penjualan. 
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2. Diharapkan dapat digunakan sebagai referensi dan dokumentasi bagi 

pihak kampus sebagai bahan acuan penelitian selanjutnya dalam 

melakukan penelitian yang berkaitan dengan harga, citra merek dan 

volume penjualan. 

3. Bagi penelitian selanjutnya hendaknya lebih memperluas objek penelitian 

maupun mancari variabel baru yang dapat mempengaruhi volume 

penjualan agar penelitian semakin berkembang. 
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LAMPIRAN 1 

KUESIONER PENELITIAN 

Dengan hormat, saya Warda Amalia bermaksud melakukan penelitian 

mengenai Pengaruh Harga dan Citra Merek Terhadap Volume Penjualan 

Makanan dan Minuman pada Warkop Bundu Talasalapang. Seluruh data dan 

informasi akan dianalisis dalam rangka penyusunan skripsi sebagai tugas akhir 

di program Sarjana Universitas Muhammadiyah Makassar. Kesediaan anda 

dalam mengisi kuesioner ini akan sangat membantu. 

Terima Kasih. 

 

A. IDENTITAS RESPONDEN 

Berilah tanda silang (x) pada jawaban yang telah tersedia  

1. Nama   : 

2. Jenis Kelamin  :  

Laki-Laki  Perempuan 

3. Usia   : 

17 – 23 tahun 24 – 30 tahun Di atas 30 tahun 

4. Pekerjaan  : 

Pelajar  PNS  Wiraswasta         Lainnya 

5. Alasan memilih Warkop Bundu Talasapang: 

………………………………………….................……………………………

…………….................…………………………………………..................... 

………………………………………….................……………..................... 

 

B. PETUNJUK PENGISIAN PETUNJUK DAFTAR PERTANYAAN 

I. Jawablah masing-masing pertanyaan di bawah ini dengan keadaan 

yang ada selama ini bapak/ibu alami selama bekerja. 

                   

 

  

                   

 

  

                   

 

  

                   

 

  

                   

 

  

                   

 

  

                   

 

  

                   

 

  

                   

 

  



 
 

 
 

II. Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternatif jawaban yang ada 

denagan cara memberi tanda centang ( √ ) pada jawaban yang anda 

pilih. Keterangan Skor penelitian: 

1. Sangat Tidak Setuju (STS) 

2. Tidak Setuju (TS) 

3. Kurang Setuju (KS) 

4. Setuju (S) 

5. Sangat Setuju (SS) 

 

C. DAFTAR KUESIONER 

 

No Indikator Pernyataan 
Jawaban 

STS TS KS S SS 

1 

Keterjangakauan 

harga 

Harga makanan dan 

minuman yang ditawarkan 

terjangkau 

     

2 

Menu makanan dan 

minuman di Warkop Bundu 

telah sesuai dengan harga 

yang ditawarkan 

     

3 

Kesesuaian 

harga dengan 

kualitas produk 

Harga makanan dan 

minuman di Warkop Bundu 

sesuai dengan kualitas 

produk yang ditawarkan 

     

4 

Harga yang ditawarkan 

Warkop Bundu sesuai 

dengan cita rasa dan varian 

menu yang disajikan. 

     

5 

Kesesuaian 

harga dengan 

manfaat 

Harga makanan dan 

minuman di Warkop Bundu 

sesuai dengan manfaat 

yang saya rasakan 

     

6 

Harga makanan dan 

minuman di Warkop Bundu 

mampu bersaing dan 

sesuai dengan kemampuan 

daya beli konsumen 

     



 
 

 
 

No Indikator Pernyataan 
Jawaban 

STS TS KS S SS 

1 
Kekuatan 

asosiasi 

merek 

Citra Warkop Bundu memiliki 

popularitas yang positif di 

masyarakat 

     

2 

Citra Warkop Bundu memiliki 

kredibilitas yang positif di 

masyarakat 

     

3 Keuntungan 

asosiasi 

merek 

Saya meyakini bahwa Warkop 

Bundu menyediakan berbagai 

menu makanan dan minuman 

sesuai dengan selera saya 

     

4 
Pelayanan di Warkop Bundu 

sesuai dengan ekspetasi saya 
     

5 Keunikan 

Asosisasi 

merek 

Saya mengunjungi Warkop 

Bundi karena memiliki 

makanan dan minuman yang 

enak 

     

6 
Fasilitas Warkop Bundu sangat 

baik dan tertata dengan baik. 
     

 

No Indikator Pernyataan 
Jawaban 

STS TS KS S SS 

1 

Harga 

Harga produk makanan dan 
minuman di Warkop Bundu 
Talasalapang sangat 
terjangkau 

     

2 
Harga menu dapat dijangkau 
oleh semua kalangan 

     

3 

Promosi 

Promosi yang dilakukan 
masih kurang maksimal 

     

4 
Saya mengetahui Warkop 
Bundu dari media sosial 

     

5 
Kualitas 

produk/layanan 

Kualitas bahan makanan dan 
minuman yang digunakan 
masih fresh 

     

6 
Kualitas layanan di Warkop 
Bundu sangat baik dan ramah 

     

7 

Saluran 
distribusi 

Saya merasa lokasi penjualan 
sangat strategis 

     

8 

Memiliki tempat parkir yang 
luas dan aman, sehingga 
membuat saya merasa lebih 
nyaman 

     

 



 
 

 
 

LAMPIRAN 2 

TABULASI PENELITIAN 

No 
Harga 

Total 
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 

1 4 4 4 4 4 4 24 

2 4 4 4 4 5 4 25 

3 4 4 4 4 4 4 24 

4 3 3 4 5 5 5 25 

5 4 4 4 5 5 5 27 

6 3 5 5 5 5 5 28 

7 3 5 5 5 5 5 28 

8 2 5 5 4 4 4 24 

9 4 4 4 4 4 4 24 

10 4 4 4 4 4 3 23 

11 4 4 5 5 5 4 27 

12 4 4 4 4 4 4 24 

13 1 1 1 3 4 4 14 

14 4 4 4 4 4 4 24 

15 5 5 5 5 5 5 30 

16 5 1 1 4 4 4 19 

17 1 1 5 4 5 5 21 

18 1 1 1 3 4 3 13 

19 5 4 5 4 5 4 27 

20 5 4 5 5 5 5 29 

21 5 5 5 4 4 4 27 

22 5 5 5 4 4 4 27 

23 5 5 5 5 4 4 28 

24 4 4 4 3 3 2 20 

25 4 4 4 5 4 4 25 

26 4 4 4 4 4 4 24 

27 4 4 4 5 3 5 25 

28 4 4 4 4 4 4 24 

29 5 5 5 4 2 4 25 

30 4 5 5 4 5 3 26 

31 5 5 5 4 4 4 27 

32 3 4 4 4 4 5 24 

33 4 4 5 5 1 4 23 



 
 

 
 

34 3 4 4 4 5 5 25 

35 2 2 4 5 5 5 23 

36 3 4 4 4 3 5 23 

37 3 4 4 4 3 4 22 

38 4 3 4 4 2 4 21 

39 4 4 3 4 3 4 22 

40 4 4 4 3 3 3 21 

41 3 3 4 4 4 4 22 

42 3 3 5 5 5 5 26 

43 4 4 4 3 4 4 23 

44 4 4 4 4 3 4 23 

45 4 4 4 4 5 5 26 

46 5 4 4 4 4 4 25 

47 4 4 4 4 5 4 25 

48 4 4 4 3 4 4 23 

49 4 4 4 4 5 5 26 

50 5 5 4 5 4 4 27 

51 4 4 4 4 4 4 24 

52 5 4 5 4 5 4 27 

53 4 4 4 5 5 5 27 

54 4 4 4 3 5 4 24 

55 5 5 5 4 4 4 27 

56 4 4 4 5 5 5 27 

57 5 4 5 4 4 4 26 

58 2 4 4 4 4 4 22 

59 5 4 4 5 4 5 27 

60 5 5 4 4 4 4 26 

61 5 5 4 4 5 4 27 

62 4 4 4 5 4 4 25 

63 5 5 5 4 5 5 29 

64 4 4 5 5 5 5 28 

65 4 4 4 5 5 5 27 

66 4 4 4 5 5 5 27 

67 4 4 5 4 4 4 25 

68 4 4 4 4 4 4 24 

69 4 4 3 4 5 4 24 

70 5 5 3 4 5 4 26 

71 4 5 4 4 5 5 27 

72 5 4 4 4 4 4 25 



 
 

 
 

73 5 4 5 3 3 3 23 

74 5 5 4 4 3 4 25 

75 4 4 5 4 4 4 25 

76 4 4 4 5 5 4 26 

77 4 4 5 5 5 5 28 

78 4 4 4 4 4 4 24 

79 4 4 4 5 5 5 27 

80 4 5 5 3 4 3 24 

81 4 4 5 4 4 4 25 

82 4 4 4 4 4 4 24 

83 4 4 5 4 5 3 25 

84 4 4 4 4 4 4 24 

85 5 5 4 4 4 4 26 

86 5 5 5 4 5 4 28 

87 5 5 5 4 5 4 28 

88 5 5 5 4 4 4 27 

89 5 5 5 4 5 3 27 

90 5 5 5 4 5 5 29 

91 5 5 5 3 3 4 25 

  



 
 

 
 

No 
Citra Merek 

Total 
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 

1 4 4 4 4 4 4 24 

2 4 4 4 4 4 4 24 

3 4 4 4 4 4 4 24 

4 4 3 3 5 5 3 23 

5 4 4 4 4 4 3 23 

6 4 5 5 5 4 5 28 

7 5 5 5 4 4 4 27 

8 5 5 5 5 5 5 30 

9 4 4 4 4 4 4 24 

10 4 4 3 4 4 3 22 

11 4 4 4 4 4 4 24 

12 4 4 4 4 4 4 24 

13 5 5 5 3 4 4 26 

14 4 4 4 3 4 3 22 

15 1 1 1 4 4 2 13 

16 4 5 5 5 5 5 29 

17 1 1 1 4 4 1 12 

18 1 1 1 4 4 1 12 

19 5 4 4 5 5 4 27 

20 4 5 4 5 5 4 27 

21 5 5 5 4 4 5 28 

22 5 5 5 4 4 5 28 

23 5 5 4 4 4 4 26 

24 4 4 3 4 4 3 22 

25 4 4 3 5 5 3 24 

26 4 4 3 4 4 3 22 

27 4 4 4 5 5 4 26 

28 4 5 5 4 4 3 25 

29 5 5 5 4 4 5 28 

30 5 5 5 5 5 4 29 

31 5 5 5 5 4 5 29 

32 4 4 4 4 5 3 24 

33 4 4 4 5 4 5 26 

34 4 4 4 4 4 4 24 

35 3 4 4 5 5 4 25 

36 4 4 4 4 4 4 24 

37 4 5 4 4 4 4 25 



 
 

 
 

38 3 4 4 5 5 4 25 

39 4 4 4 5 5 5 27 

40 4 4 4 2 2 4 20 

41 3 4 4 4 4 4 23 

42 4 3 4 5 5 4 25 

43 5 3 4 3 4 4 23 

44 5 4 4 4 4 4 25 

45 4 4 4 4 5 4 25 

46 5 4 4 5 4 4 26 

47 4 4 4 5 5 4 26 

48 4 4 4 4 3 4 23 

49 3 4 3 4 5 3 22 

50 4 4 4 5 5 4 26 

51 3 4 3 4 4 3 21 

52 4 4 4 4 4 4 24 

53 4 5 4 5 5 4 27 

54 4 4 3 3 3 3 20 

55 4 4 4 4 4 4 24 

56 4 4 4 5 5 4 26 

57 5 5 3 4 5 3 25 

58 4 4 4 5 5 4 26 

59 5 5 4 5 5 4 28 

60 4 4 5 4 5 5 27 

61 5 5 4 3 4 4 25 

62 4 4 5 4 4 5 26 

63 4 5 4 5 5 4 27 

64 5 5 5 5 5 5 30 

65 4 4 5 5 5 5 28 

66 5 4 3 5 5 3 25 

67 4 4 4 4 5 4 25 

68 4 5 4 4 4 4 25 

69 4 5 4 5 4 4 26 

70 4 4 4 5 5 4 26 

71 4 4 4 4 4 4 24 

72 4 4 4 4 4 4 24 

73 4 4 4 3 3 4 22 

74 4 5 4 5 5 4 27 

75 4 4 4 4 4 4 24 

76 4 4 4 5 5 4 26 



 
 

 
 

77 4 4 4 4 4 4 24 

78 4 4 4 4 4 4 24 

79 5 4 4 4 5 4 26 

80 4 4 4 3 3 4 22 

81 4 4 3 4 4 3 22 

82 4 5 4 5 5 4 27 

83 4 4 4 3 3 4 22 

84 4 4 4 4 5 4 25 

85 5 5 4 4 4 4 26 

86 5 4 4 4 5 4 26 

87 5 5 5 4 5 5 29 

88 5 5 5 4 5 5 29 

89 5 5 5 3 4 5 27 

90 5 5 5 4 5 5 29 

91 5 4 4 4 4 4 25 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

No 
Keputusan Pembelian 

Total 
Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Y.7 Y.8 

1 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

2 4 4 4 4 4 4 4 3 31 

3 4 5 4 5 5 4 5 5 37 

4 4 4 4 5 4 4 4 4 33 

5 4 4 4 4 4 3 5 4 32 

6 5 5 5 5 5 5 5 4 39 

7 5 5 5 5 5 5 5 4 39 

8 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

9 5 4 4 4 4 4 4 4 33 

10 4 4 4 3 4 4 3 5 31 

11 4 5 5 4 5 5 4 4 36 

12 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

13 4 4 4 4 4 4 3 4 31 

14 4 4 4 4 4 4 3 4 31 

15 5 5 5 5 3 3 3 4 33 

16 5 5 5 5 5 5 4 4 38 

17 1 5 5 5 1 1 4 4 26 

18 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

19 5 4 4 4 5 4 3 4 33 

20 5 5 4 4 4 4 3 5 34 

21 5 5 5 5 5 5 4 4 38 

22 5 5 5 5 5 5 4 5 39 

23 5 5 4 5 5 4 4 4 36 

24 4 4 4 4 4 4 3 3 30 

25 4 5 4 4 4 4 5 5 35 

26 4 5 4 4 4 4 4 4 33 

27 4 4 4 4 4 4 5 5 34 

28 4 5 3 3 4 4 4 4 31 

29 5 5 5 5 5 5 4 4 38 

30 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

31 5 5 5 5 5 5 4 4 38 

32 4 4 5 4 4 4 3 3 31 

33 5 5 4 4 4 5 5 4 36 

34 5 4 4 4 4 4 4 4 33 

35 4 4 4 4 4 4 5 5 34 

36 5 4 4 4 4 4 4 4 33 

37 4 4 4 4 3 3 4 4 30 



 
 

 
 

38 4 4 4 4 4 3 4 4 31 

39 3 4 3 3 5 4 4 4 30 

40 4 4 4 4 4 4 4 3 31 

41 3 4 3 3 4 4 4 4 29 

42 4 4 4 4 4 4 5 5 34 

43 4 5 4 4 3 4 3 3 30 

44 4 4 3 3 3 4 3 4 28 

45 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

46 4 4 4 4 4 4 5 5 34 

47 5 5 3 3 5 5 5 5 36 

48 4 4 4 4 4 4 3 4 31 

49 5 5 4 4 4 4 3 5 34 

50 4 4 5 5 5 4 5 5 37 

51 5 5 4 4 4 5 3 3 33 

52 4 4 5 5 4 4 4 4 34 

53 4 5 4 4 4 5 5 5 36 

54 5 5 5 5 4 4 4 4 36 

55 4 4 5 5 5 4 4 4 35 

56 5 4 3 3 4 4 5 5 33 

57 4 4 4 4 5 5 4 4 34 

58 4 5 4 4 4 5 5 5 36 

59 4 5 4 4 5 5 4 5 36 

60 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

61 4 4 4 4 5 5 4 3 33 

62 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

63 4 4 4 4 5 5 5 5 36 

64 4 5 4 4 5 5 5 5 37 

65 4 4 4 4 4 4 5 5 34 

66 4 4 4 4 4 4 5 5 34 

67 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

68 4 4 4 4 5 5 3 4 33 

69 5 4 4 4 5 5 4 4 35 

70 4 4 4 4 5 4 5 4 34 

71 4 4 3 3 4 4 4 4 30 

72 4 5 4 4 5 4 3 4 33 

73 4 4 4 4 5 5 4 3 33 

74 4 4 4 4 5 5 3 4 33 

75 5 5 4 4 4 4 4 4 34 

76 5 4 4 4 5 5 4 5 36 



 
 

 
 

77 5 5 5 5 4 4 4 4 36 

78 5 5 5 5 4 4 4 4 36 

79 5 5 5 5 4 4 5 5 38 

80 5 5 5 5 4 5 2 3 34 

81 5 4 4 4 4 4 4 5 34 

82 4 5 5 5 5 5 5 5 39 

83 5 5 5 5 5 5 3 3 36 

84 5 5 4 4 4 4 4 4 34 

85 5 4 4 4 4 5 4 4 34 

86 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

87 5 4 4 4 5 5 4 4 35 

88 4 4 4 4 5 5 4 4 34 

89 4 4 4 4 5 5 2 4 32 

90 3 4 3 3 5 5 5 4 32 

91 4 4 4 4 4 5 2 3 30 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

LAMPIRAN 3 

OUTPUT SPSS 

UJI VALIDITAS 

Variabel Harga (X1) 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Variabel Citra Merek (X2) 

 

Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

 



 
 

 
 

HASIL UJI RELIABILITAS 

Variabel Harga (X1) 

 

Variabel Citra Merek (X2) 

 

Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

 

HASIL UJI DESKRIPTIF STATISTIK 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

HASIL UJI DESKRIPSI FREKUENSI 

Variabel Harga (X1) 

 



 
 

 
 

 

 

Variabel Citra Merek (X2) 

 



 
 

 
 

 

 

 



 
 

 
 

Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

UJI ASUMSI KLASIK 

Uji Normalitas 

 

Uji Multikolinearitas 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

Uji Heteroskadastisitas 

 

ANALISIS REGRESI LINEAR BERGANDA 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

UJI HIPOTESIS 

Uji Parsial 

 

Uji Simultan 

 

Uji Koefisien Determinasi 

 

 

  



 
 

 
 

LAMPIRAN 4 

DOKUMENTASI PENELITIAN 

    

 



 
 

 
 

    

    

LINK: https://forms.gle/FbkjKu1usfUxeJyeA  

https://forms.gle/FbkjKu1usfUxeJyeA
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