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ﬁR‘ﬁbEnto Salim/21189059/2022/Pengaruh Promosi Penjualan, Kualitas Produk dan Harga
%ngr@dap Keputusan Pembelian Konsumen Janji Jiwa Danau Sunter/Ir. Tumpal Janji Raja
Sititfjak, M.M.
© = 3 Kbpi adalah minuman yang sederhana dan banyak peminatnya. Di era jaman dulu,
inﬁnt%man kopi hanya dijual di warung dengan bentuk kopi sachet dan tujuannya hanya untuk
mpenghllang rasa kantuk namun berbeda pada jaman sekarang. Gaya hidup masyarakat pada
UJazman in banyak mengalami perubahan karena pada jaman sekarang, banyak orang yang rela
jn?enghamskan uang dengan cara membeli kopi dengan harga yang cukup mahal. Penelitian ini
:b%rtUJuan untuk meneliti pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi apakah berpengaruh
%t@rhadap keputusan pembelian pada konsumen Janji Jiwa Danau Sunter.
= Penelitian ini menggunakan teori-teori dari variabel yang diteliti, yaitu teori promosi
ipenjualan kualitas produk, harga, dan keputusan pembelian. Dari teori-teori tersebut akan
U’dﬁlhat apakah promosi penjualan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, kualitas
~produk Berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, dan harga berpengaruh positif
gté’i“hadap keputusan pembelian.

Q

= 3 Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif dengan menggunakan
3dgsaln penelitian kausal-eksplanatori. Objek penelitian adalah konsumen Janji Jiwa Danau
ngnter dan dalam penelitian ini menggunakan data primer berupa kuesioner yang diberikan
rDk@pada Fesponden.
§ = Hasil dari penelitian ini adalah promosi berpengaruh positif terhadap keputusan
jpembellan dengan nilai uji t sebesar 2,872, kualitas produk berpengaruh positif terhadap
:kgputusan pembelian dengan nilai uji t sebesar 4,753, dan harga berpengaruh positif terhadap
‘“kgputusan pembelian konsumen Janji Jiwa Danau Sunter dengan nilai uji t sebesar 2,754.

- Kesimpulan dari penelitian ini adalah promosi berpengaruh positif terhadap keputusan
“pembelian, kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, dan harga

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen Janji Jiwa Danau Sunter.

Kata Kueci: Promosi, Kualitas Produk, Harga, Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

Rubianto Salim/21189059/2022/The Influence of Sales Promotion, Product Quality and

Pricelon Consumer Purchase Decisions, Promise Jiwa Danau Sunter/Ir. Tumpal Janji
~Raja Sitinjak, M.M.
%offee is a simple drink and many people like it. In the old days, coffee drinks were only
Ssold irEstalls in the form of coffee sachets and the purpose was only to relieve drowsiness,
cbut it%s different today. People's lifestyles at this time have changed a lot because
%nowadays many people are willing to spend money by buying coffee at a fairly expensive
épm:e This study aims to examine the effect of product quality, price, and promotion
T3/\/L§fether they affect purchasing decisions on the consumers of Jiwa Danau Sunter's
sPromise.
2This stdy uses the theories of the variables studied, namely the theory of sales promotion,
sproduct quality, price, and purchasing decisions. From these theories, it will be seen
;ﬂl\fﬁethaf sales promotion has a positive effect on purchasing decisions, product quality has
“a Positive effect on purchasing decisions, and price has a positive effect on purchasing
Zdegisians.
The method used in this research is quantitative using a causal-explanatory research
gdegigni -The object of research is the consumer of the Promise Jiwa Danau Sunter and in
—this study, primary data was used in the form of a questionnaire given to the respondents.
~The results of this study are promotions have a positive effect on purchasing decisions with
7a t-tesEvalue of 2.872, product quality has a positive effect on purchasing decisions with a
%—test Value of 4.753, and price has a positive effect on consumers' purchasing decisions of
“Promise Jiwa Danau Sunter with a t-test value of 2.754. .
SThe canclusion of this study is that promotion has a positive effect on purchasing
~decisians, product quality has a positive effect on purchasing decisions, and price has a
cpositive effect on consumer purchasing decisions of Langit Danau Sunter Promise.
Promotion, Product Quiality, Price, Purchase Decision
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Pendahuluan

Kopi-adalah minuman dasar yang banyak dinikmati orang. Minuman kopi dulunya hanya

de
=al

awarkan di warung-warung dalam bentuk kopi sachet, dengan tujuan hanya untuk

gn“ienghllangkan penat, tapi sekarang sudah tidak lagi. Gaya hidup orang telah berubah secara
o T
gdD naxatls sejak saat itu, karena banyak orang sekarang siap untuk menghabiskan uang untuk

n eAue

S k|r kopi yang sangat mahal. Menurut data salah satu situs web, itu menyajikan perkiraan
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a banyak orang yang minum kopi di Indonesia dari tahun 2000 hingga 2016. Seiring
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j annya waktu, semakin banyak pengusaha yang menyadari bahwa tren bisnis kopi dapat
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b bang dengan cepat, mendorong mereka untuk mempertimbangkan untuk membuka
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kedai kopi atau coffee shop. Dan ternyata bisnis kedai kopi ini sudah berjalan dengan
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b k sejak lama, telah dikenal oleh banyak lapisan masyarakat di Indonesia, khususnya di
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=Jakarta, bahkan menjadi tempat berkumpulnya semua orang.
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Keputusan pembelian pelanggan, dan akhirnya keputusan pembelian, dipengaruhi secara
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nifikam oleh rangsangan yang diberikan oleh pelaku usaha, dimana korporasi dalam contoh
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mengakui perilaku konsumen dalam kaitannya dengan keputusan pembelian. Selanjutnya,

anisasi harus mempertimbangkan berbagai elemen, termasuk strategi promosi, kualitas
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duk, dan harga, yang semuanya merupakan faktor penentu dalam pilihan pembelian.
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Jé_pmoditas fisik, layanan, pengalaman, acara, orang, lokasi, aset, organisasi, informasi, dan ide

Jode
aq

maaalah contoh dari apa yang ditawarkan ke pasar untuk memenuhi permintaan atau kebutuhan.

‘u

untuk membujuk pelanggan agar melakukan pembelian.

Terjadinya suatu pilihan pembelian juga dipengaruhi oleh persepsi harga. Hal ini terjadi
karena, berdasarkan atribut pribadi, sejarah, pengalaman, dan pengaruh lingkungan, konsumen
akan memiliki interpretasi dan kesan yang bervariasi. Akibatnya, penilaian setiap individu
tentang sa@pakah suatu barang murah, mahal, atau biasa berbeda. Selain itu, promosi dari
perusahaan juga mewarnai keputusan pembelian. Promosi merupakan salah satu variabel

terpentifig dalam bauran pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan dalam memasarkan
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=

produknya. Tanpa adanya promosi, keberadaan produk kurang mendapat perhatian dari
konsumen. atau bahkan konsumen tidak tahu apa-apa tentang produk tersebut. Hal ini dapat

mte:gjadi karena promosi penjualan menawarkan suatu produk dengan memberikan rangsangan

oW
éugtuk meémbeli. Semakin agresif perusahaan dalam melakukan kegiatan promosi maka
= 3

§kgn$men akan semakin terpengaruh dan tertarik untuk membelinya.

S8 5

$T%

c % Selanjutnya, Promosi mempengaruhi keputusan pembelian. Perusahaan menggunakan
ge 3

%béur%n pemasaran untuk mengiklankan produk mereka, dan promosi adalah salah satu
~kgmponen terpenting dalam bauran itu. Konsumen kurang memperhatikan keberadaan suatu
épgodik jika tidak dipromosikan, atau tidak mengetahui keberadaan produk tersebut. Hal ini
S 3 v

dapat terjadi karena promosi penjualan mendorong orang untuk memperoleh suatu produk.

m

makinzagresif suatu perusahaan mempromosikan dirinya, semakin banyak konsumen akan
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pengaruh dan tertarik untuk membelinya.

eouaw e@®ey 1u

nuad ‘uel

Kualitas produk menjadi perhatian penting bagi perusahaan dalam menciptakan sebuah

duk. Produk yang berkualitas menjadi kriteria utama konsumen dalam pemilihan produk

arp UEELUI’U,U

ng ditawarkan oleh perusahaan. Perusahaan senantiasa mampu mempertahankan dan
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ningkatkan kualitas produk guna memenuhi keinginan konsumen. Dengan produk yang

b kualiials perusahaan dapat bersaing dengan para kompetitor dalam menguasai pangsa pasar.

ueunsnAuad
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Dengan meningkatnya konsumsi kopi akibat perubahan zaman dan mobilitas yang

uedode)

" semakin:tinggi, kebanyakan orang kini lebih memilih untuk menikmati kopinya di Janji Jiwa,
sebuah kedai kopi di Jakarta. Janji Jiwa adalah kedai kopi asli Indonesia yang dioperasikan
olen PT:xLuna Boga Narayan, yang didirikan pada tahun 2018 di ITC Kuningan oleh Billy
Kurniawan sebagai Business Owner. PT. Luna Boga Narayan sebelumnya telah menciptakan
merek bisnis minuman Think Thai Tea dan Go Mango, yang merupakan minuman Thailand
dengan Banyak lokasi di seluruh negeri sejak tahun 2017. Michael, manajer merek PT. Luna
Boga Narayan, menjelaskan bahwa kedai kopi Janji Jiwa mendapatkan namanya dari pemilik

perusahdan minuman yang dulunya menggemari kopi. Merek ini diciptakan sebagai ikrar
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~ untuk menyajikan kopi sebagai salah satu minatnya dari lubuk hatinya. Kedai kopi Janji Jiwa

menggupakan filosofi fresh-to-cup untuk menyajikan berbagai macam kopi asli Indonesia

md@wgan ﬁérga yang wajar. Janji Jiwa saat ini memiliki 700 lokasi dan penjualan bulanan rata-
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a 5 juta cangkir.
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asan Masalah

Setelah mengetahui identifikasi masalah maka peneliti dapat menentukan batasan
salah sebagai berikut:
Apa Terdapat Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen

Ibeqas di

m

Jéhji Jiwa Danau Sunter?

A’pa terdapat Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Janji Jiwa

Danau Sunter?

1N eAJey yninjas neje ue

3, \pakah Terdapat Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Janji

11Ul S

Jiwa Danau Sunter?

ueouaw edue

Rumugan Masalah

ny

~Rumusan; masalah yang ditentukan dalam penelitian ini berdasarkan batasan masalah dan

batasan penelitian yang disebutkan di atas adalah “Apakah Promosi, Kualitas Produk, dan

Harga terhadap keputusan pembelian konsumen janji jiwa danau sunter ?”

Tujuan Penelitian

wins yexingaAkuaw uep ue

idalgrh penelitian ini terdapat tujuan penelitian untuk menjelaskan rumusan masalah
“diatasaBerikut ini adalah tujuan penelitian:
1. Bntuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian.

o

J

2. "ntuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian.

3. Bntuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian.

Manfaat Penelitian

Setelah. mengetahui adanya tujuan penelitian, maka peneliti pun memaparkan manfaat
yang terdapat pada penelitian yang dilakukan. Berikut ini adalah manfaat dari penelitian:
1. Bagi perusahaan

Temuan penelitian ini diharapkan dapat memberikan saran yang dapat digunakan organisasi



pkan dapat menjadi sumber bagi peneliti masa depan yang akan melakukan

untuk menentukan apakah Strategi Promosi, Kualitas Produk, dan Penetapan Harga yang
gembangkan studi serupa, khususnya di bidang faktor harga, promosi, dan

ad@elah berhasil mendorong keputusan pembelian konsumen.
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ol w Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
1. D:mﬂnm\w@ mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
@ a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan,
KWIK KIAN GIE penulisan kritik dan tinjauan suatu masalah.
SCHOOL OF ém_zmm.m b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar IBIKKG.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin IBIKKG.
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Kajian Pustaka dan Kerangka Pemikiran Landasan Teori

Landasan Teori
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1.

utama.

5.

romosi

Menurut Tjiptono dalam Aditi dan Hermansyur (2018:66), promosi adalah jenis
uhikasi  pemasaran  yang  bertujuan  untuk  menyebarkan  informasi,

1empengaruhi/membujuk/mengingatkan pasar sasaran perusahaan dan produk untuk
nerima, membeli, dan loyal kepada produk perusahaan.

gukuran Promosi

- Bauran promosi atau promotion mix diperlukan agar promosi dapat berfungsi
dengan lancar dan efisien. Bauran promosi, menurut Kotler dan Keller (2016: 583),
adalah teknik yang lebih khusus untuk periklanan dengan cara berikut:

(1) Periklanan (Advertising)
Segala jenis presentasi dan pemasaran non-pribadi yang dibayar oleh sponsor
untuk menyampaikan ide, komoditas, atau layanan disebut sebagai periklanan.
> Periklanan dianggap sebagai manajemen citra, dengan tujuan membina dan
= memelihara kreativitas dan makna di benak konsumen.
(2) Promosi penjualan (Sales Promotion)
- Insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan produk
atau jasa dikenal sebagai promosi penjualan.
(3) Pemasaran Langsung (Direct Marketing)
Untuk memperoleh tanggapan yang cepat dan membangun ikatan langsung
dengan konsumen, digunakan pemasaran langsung dengan konsumen individu
yang ditargetkan secara hati-hati.

Kualitas Produk

=Kualitas produk menurut Kotler (Roisah & Riana, 2016), adalah kapasitas produk
Kimenjalankan fungsinya; itu mencakup daya tahan beberapa item, serta keandalan,

resigt, kemudahan pengoperasian dan pemeliharaan, dan fitur berharga lainnya.
— 3Penguakuran Kualitas Produk

fenurutKotler & Keller (2016:393) ada sembilan dimensi dari kualitas produk, yaitu:

Form (bentuk).

Suatu produk dapat didiferensiasi kan melalui struktur fisik produk , dan besar kecil
Bentuk ukuran produk.

Eeatures (fitur).

Banyak produk yang dapat dijual dengan menggantikan/ mengembangkan fitur fungsi

Performance quality (kualitas kinerja).

Banyak produk telah dibentuk pada satu dari empat tingkat Kinerja: rendah, rata-rata,
tiaggi, atau unggul. Kualitas kinerja adalah tingkat di mana karakteristik utama produk
Beroperasi.

CGonformance quality (kesesuaian kualitas).

Pembeli mengharapkan produk mempunyai kesesuaian kualitas yang tinggi, yaitu
fihgkat dimana semua unit yang diproduksi identik dan memenuhi spesifikasi yang
dijanjikan.

BPurability (ketahanan).
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Pembentukan ukuran umur operasi produk dalam kondisi normal atau penuh tekanan
adalah alat yang berharga untuk produk tertentu.

Reliability (keandalan).

Pembeli biasanya akan membayar lebih untuk produk yang lebih dapat diandalkan.
Keandalan adalah ukuran probabilitas bahwa produk tidak akan mengalami gagal
dalam periode waktu tertentu.

Repairability (kemudahan perbaikan).

Kemudahan perbaikan adalah ukuran kemudahan memperbaiki produk bila mengalami
malfungsi atau gagal. Kemudahan perbaikan yang ideal terjadi jika pengguna dapat
memperbaiki sendiri produk tersebut dengan sedikit biaya dan waktu.

Style (gaya).

Penggambaran penampilan produk kepada pelanggan dan terciptanya keunikan khas
yang sulit untuk ditiru.

Customization (penyesuaian).

Menggambarkan penjelasan produk dan pemasaran perusahaan yang sangat relevan
dan memenuhi kebutuhan atau keinginan pelanggan.

«Q
Q)

o Hargasmenurut Kotler dan Armstrong (2018:308), adalah sejumlah uang yang dibebankan
S untukSsuatu produk atau jasa, atau jumlah nilai yang ditransfer oleh pelanggan sebagai

~.imbal@n atas manfaat memiliki atau memanfaatkan suatu produk atau jasa.

1.

:Jaguwins ueyingaiuaw uep ueywniuedsuaw eduey u

Dimensi Harga

Menurut Tjiptono (2015) dalam Winata (2020:27), indikator harga terdiri dari sebagai

berikut:

Keterjangkauan Harga

Konsumen dapat mencapai harga yang ditentukan perusahaan. Konsumen mencari
harga yang wajar sebelum melakukan pembelian. Dalam keadaan ini, pelanggan akan
mencari produk dengan biaya yang wajar.

Kesesuaian harga yang sesuai dengan kualitas produk

Konsumen sering menganggap harga sebagai kriteria kualitas. Karena mereka
merasakan perbedaan kualitas antara dua produk, konsumen sering kali lebih memilih
apsi dengan harga lebih tinggi. Ketika harga lebih tinggi, konsumen menganggap
kwalitasnya juga lebih tinggi, dan ketika harga lebih rendah, konsumen menganggap
ktralitasnya biasa-biasa saja. Dalam situasi ini, pelanggan akan menilai apakah harga
wajar dalam kaitannya dengan kualitas, serta apakah harga wajar dalam kaitannya
dengan hasil yang diinginkan.

Paya Saing Harga

Untuk memastikan produknya dapat bersaing di pasar, perusahaan menghitung harga
jual suatu produk dengan membandingkannya dengan harga produk sejenis yang
ditawarkan oleh pesaing. Konsumen sering membandingkan harga suatu produk
dengan harga produk lain dalam situasi ini.

Kesesuaian Harga dan Manfaat

Konsumen akan membeli suatu produk jika keuntungan yang dirasakan lebih besar
atau sama dengan biaya perolehan. Konsumen akan menyimpulkan bahwa manfaat
produk lebih kecil daripada uang yang diinvestasikan jika mereka yakin produk itu
miahal, dan mereka akan berpikir dua kali untuk melakukan pembelian berulang.

Keputusan Pembelian
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Mengenal Keputusan Pembelian Keputusan pembelian menurut Kotler dan Armstrong
(2018:177), merupakan keputusan pelanggan untuk membeli merek yang paling disukai.

Dimensi Keputusan Pembelian

Ada empat variabel yang mempengaruhi keputusan pembelian (Kotler dalam
Sholihat, 2018). Dalam penelitian ini, keempat pengukuran ini akan digunakan dan
diuraikan sebagai berikut:

(1) Stabilitas produk, yaitu ketika pelanggan yakin dan tegas tentang produk mana
yang akan dibeli. Beberapa aspek, seperti biaya ekonomis, kualitas produk,
dan faktor lainnya, biasanya dapat memengaruhi stabilitas dan kepercayaan
diri.

(2) Kebiasaan membeli, yaitu ketika pelanggan terbiasa membeli produk yang
sama. Hal ini bisa jadi karena produk tersebut sudah tertanam kuat di benak
konsumen, memiliki kekhasan tersendiri, atau karena produk tersebut telah
memenuhi keinginan dan keinginan konsumen sehingga menyebabkan mereka
berulang kali membeli barang yang sama.

(3) Memberikan rekomendasi kepada orang lain, yaitu ketika konsumen bersedia
untuk merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain seperti keluarga,
teman, sahabat dan yang lainnya. Ini dikarenakan konsumen telah merasakan
manfaat produk tersebut secara langsung maka konsumen ingin orang lain
mendapatkan manfaat yang sama seperti apa yang dirasakan oleh konsumen

(4) Pembelian kembali, di mana pelanggan bersedia membeli produk yang sama
setelah merasakan manfaatnya. Konsumen percaya bahwa produk tersebut
sesuai dengan apa yang mereka inginkan.

erangka Pemikiran

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian

Beberapa penelitian menjelaskan bahwa promosi yang berfungsi untuk merangsang
kémsumen agar tertarik dan membeli suatu produk akan berdampak langsung terhadap
képutusan pembelian. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian terdahulu, hasil penelitian
Caliyono (2018) yang menyatakan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. jika informasi yang disampaikan berhasil merangsang konsumen,
kansumen akan tertarik untuk membeli produk, dan keputusan pembelian konsumen
akan terjadi. Berdasarkan hal tersebut, promosi dapat meningkatkan keputusan
pémbelian konsumen karena semakin meningkatnya promosi yang dilakukan oleh
seBuah perusahaan maka akan meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Pengatruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian

Konsumen akan membeli lagi jika kualitas produknya bagus. Untuk setiap
péngorbanan yang dilakukan untuk mencapai hal-hal ini, pembeli yang rasional berhak
mendapatkan produk berkualitas. Hal ini sejalan dengan hasil penelitian terdahulu, hasil
péhelitian Putri Ayuniah (2017) yang menyatakan Kualitas produk berpengaruh positif
dam- signifikan terhadap keputusan pembelianDalam situasi ini, kualitas produk yang
unggul akan membawa nilai bagi persepsi konsumen dan mempengaruhi keputusan
pembelian mereka. Berdasarkan uraian tersebut, maka semakin baik kualitas suatu
preduk akan meningkatkan keputusan pembelian yang diambil oleh konsumen.

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian

Harga merupakan salah satu variabel penentu dalam pemilihan merek yang
berkaitan dengan keputusan pembelian pelanggan. Hal ini sejalan dengan hasil
penelitian terdahulu, hasil dari Aprillia Dewi Ratnasari & Harti (2016) yang menyatakan
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bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. jika
harga yang ditetapkan perusahaan sudah tepat dan sesuai dengan daya beli konsumen
mk@ pemilihan suatu produk akan dipusatkan pada produk tersebut. itu. Konsumen
a menilai harga selamanya ketika memilih antara merek yang ada, tetapi dengan
m%nbandingkan berbagai standar harga sebagai acuan untuk melakukan transaksi
pembelian. Berdasarkan hal tersebut maka harga dapat meningkatkan keputusan
pembelian konsumen dikarenakan harga yang kompetitif dapat menjadi bahan

pertimbangan bagi konsumen dalam mengambil keputusan.

Gambar 2.1

Promosi

Kualitas Produk

Model Kerangka Pemikiran

Harga

(319 uery Iy BXIIRWLIOJU] UBP SIUSI INIIISUT) DX 191 1|
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Keputusan Pembelian
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Hipotesis Penelitian
H1: Promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian

H2: Kualitas Produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
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9—|3: H{;rga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian

tode Penelitian

=Objek yang akan diteliti dalam penelitian ini adalah Kopi Janji Jiwa, sedangkan
subjek penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli dan mengkonsumsi Kopi
Janji Jiwa di Danau Sunter.

D

@ Teknik pengumpulan data, yaitu data yang diterima langsung dari sumber atau
responden pertama, digunakan dalam penelitian ini (Sekaran dan Bougie, 2017a: 130).
Teknik pengumpulan data yang digunakan ialah teknik komunikasi yang melibatkan
pehgiriman pertanyaan kepada responden secara elektronik melalui Google Forms.

@ Jenis kuesioner yang digunakan adalah pertanyaan tertutup, yang artinya pertanyaan
" telah disusun sebelumnya dengan memberikan pilihan jawaban yang sudah dipersiapkan
2 oleh peneliti. Kuesioner disusun menggunakan Skala Likert dengan lima tingkatan, yaitu

2 STS = Sangat Tidak Setuju, TS = Tidak Setuju, N = Netral, S = Setuju, SS = Sangat
Setbju.

un-buepun 16unpuniqg exdig yey

= Teknik analisis data yakni bagaimana cara menemukan, mendapatkan, serta
mengelola data secara lebih terstruktur dan didapat dari berbagai cara, seperti hasil
berfanya secara langsung kepada responden, data - data informasi pendukung,
peAyebaran kuesioner berupa pertanyaan dan pernyataan, serta dapat mengaplikasikan
hasilnya dari software yang ada. Untuk itu, teknik analisis data yang diaplikasikan pada
penelitian ini yaitu analisis regresi berganda dengan pendukung software SPSS 20.0.
Pengujian penelitian dengan olah data SPSS 20 dengan tahapan:
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Hasil dan Pembahasan

Uji Valldltas dan Reabilitas

o &
ﬁMetode penelitian menggunakan software SPSS 20, uji validitas pada setiap indikator.
DDengan jumlah 30 responden, jika nilai rHitung > 0,361 dinyatakan valid dan dinyatakan
3regabel bila nilai cronbach’s alpha > 0,70. Dari hasil pengolahan data pra-kuisioner pada
D3@;responden diperoleh hasil data dibawah ini:

«Q

Tabel 4. 1 Hasil Uji Validitas dan Uji Reabilitas

buepun-buepun 1bunpuniqg eydin

Variabel Indikator | rHitung | Validitas gfgﬁgac}l,s Reabilitas
P1 0,616 Valid
P2 0,623 Valid
Promosi P3 0,597 Valid 0,775 Realiabel
: P4 0391 | Valid
- P5 0,522 Valid

KP1 0,660 Valid
KP2 0,596 Valid

:Jaguwins ueyingaAuaw uep ueywniuedsuaw edue) 1ul sijn) eAJey yninjas neye ueibeqgas din

Kualitas KP3 0,559 Valid 0,783 Realiabel
Produk
KP4 0,433 Valid
KP5 0,548 Valid
H1 0,631 Valid
= H2 0,452 Valid :
A Harga - 0,789 Realiabel
= H3 0,556 Valid
H4 0,766 Valid
7 KP1 0,685 Valid
KP2 0,561 Valid .
 Keputusan : 0,814 | Realiabel
' Pembelian KP3 0,496 Valid

KP4 0,827 Valid

AnaliSis Dekriptif

Nilai mean pada promosi sebesar 3,99 dengan hasil mean terendah 3,86 dan mean
tertinggi 4,11. Bilamana diukur dengan rentang skala 3,40 — 4,20 yakni berada pada posisi
setujug=Dapat diartikan bahwa konsumen konsumen berpendapat setuju bahwa promosi
yang disampaikan Janji Jiwa sesuai.

MNilai mean pada Kualitas Produk sebesar 4,10 dengan hasil mean terendah 3,98 dan
meanzertinggi 4,23. Bilamana diukur dengan rentang skala 3,40 — 4,20 yakni berada pada
posisi¥setuju. Dapat diartikan bahwa konsumen konsumen berpendapat setuju bahwa
Kualitas Produk yang diberikan Janji Jiwa sesuai.

-Nilai mean pada harga sebesar 4,10 dengan hasil mean terendah 3,96 dan mean
tertinggi 4,23. Bilamana diukur dengan rentang skala 3,40 — 4,20 yakni berada pada posisi
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-~ setuju. dapat dikatakan bahwa konsumen berpendapat setuju bahwa harga yang ditawarkan
’ terjangkau , sesuai dengan kualitas produk dan sesuai manfaat yang dirasakan.
Nilai mean pada keputusan pembelian sebesar 3,78 dengan hasil mean terendah 3,63
dan medn tertinggi 3,92. Bilamana diukur dengan rentang skala 3,40 — 4,20 yakni berada
Cpada posisi setuju. maka dapat dikatakan bahwa konsumen berpendapat setuju bahwa
~mereka akan memutuskan untuk membeli produk-produk Janji Jiwa

ell

z Tabel 4. 2 Hasil Statistik Deskriptif

SE3 7

252 o - :

20T T = Hasil

5.2 o =| Variabel Mean . Kategori
=28 = 2 Tertinggi | terendah

S %22 2 |Promosi 3.99 4.11 3.86 Setuju
2 % © S 5 [Kualitas Produk | 4.1 4.23 3.98 Setuju
= % S @ | Harga 4.1 4.23 3.96 Setuju
3 c 9

587 S o |Keputusan 378 |3.92 3.63 Setuju
53 s = Pembelian

| Asum3| Klasik

uad ‘ueyipipuad uebunuaday ynyun eAuey uedipnbuad ‘e

) |

i Normalltas

&

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q
:Jaquuins ueyingaAuaw uep ueyuwiniuedusw ed

Tabel 4. 3

Hasil Uji Normalitas

Variabel Sig.

Residual 0,093

= Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 20, 2022

W Berdasarkan tabel 4.3, dapat diketahui bahwa nilai signifikan
atau Asymp Sig. (2-tailed) sebesar 0.093, karena nilai lebih besar dari 0.05
(0.093 > 0.05) berarti data pada penelitian ini memenuhi syarat normalitas
dan layak untuk digunakan, atau dengan kata lain data residual
berdistribusi normal.

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw) eAuey uesinuad ‘uenl

Uji Multikolinearitas

Tabel 4. 4

= Hasil Uji Multikolinearitas

5o Variabel VIF

Promosi 1,895

Q Kualitas Produk 1,478
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Harga 1,777

@

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 20, 2022

Berdasarkan tabel 4.4, dapat disimpulkan bahwa promosi dan harga
memiliki nilai yang sama vyaitu VIF < 10. Atas hasil uji tersebut
dapat dinyatakan bahwa tidak terjadi multikolinearitas.

@Buam buedeyq ‘|
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> Heteroskedastisitas

Tabel 4. 5 Uji Heteroskedastisitas

Hasil Uji Heteroskedastisitas

Variabel Sig.

Promosi 0.060
Kualitas Produk 0.166
Harga 0.409

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 20, 2022

Berdasarkan tabel 4.5, diperoleh nilai Sig. dari variabel Promosi 0.60 >
0.05, variabel Kualitas Produk 0.166 > 0.05, dan Variabel Harga 0.409 > 0.05.
Dimana, semua nilai Sig. variabel di atas 0.05, maka dapat dikatakan bahwa data
tidak terjadi heteroskedastisitas dalam model regresi ini..

(319 ey XMy exirew.oyu] uep siusig In3Isul) DX IR 1w eadid sey

e

alisis.Regresi Berganda

E g; mﬂ‘.lji F

g 2 Tabel 4. 6

s % Hasil Uji F

_§ Model Sig
Regresi Berganda 0.000

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 20, 2022
Berdasarkan tabel 4.13 diketahui bahwa nilai F hitung yakni 42.071
dengan nilai Sig. sebesar 0.000 < 0.05. Sehingga, dapat dikatakan bahwa model
regresi diatas dapat digunakan untuk memprediksi variabel Y (Keputusan

Pembelian) atau dapat dikatakan bahwa Promosi, Kualitas Produk dan Harga

319 uepj YIM) eXiIewLIojuU] uep sjusig 3N}

dapat digunakan untuk memprediksi Keputusan Pembelian.
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W4 Signifikan Koefisien (Uji t)

o Tabel 4. 7

Hasil Uji Signifikansi Koefisien (Uji t)

. Standardized .
Variabel Beta Coefficient Sig.
Promosi 0,249 0,265 0,005
Kualitas Produk 0,365 0,388 0,000
Harga 0,268 0,246 0,007

~ Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 20, 2022

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

Melalui Software SPSS 20.0 diketahui nilai koefisien promosi sebesar
0,249, nilai standarisasi koefisien sebesar 0.265. Nilai Sig 0,005 < 0,05, maka
= diperoleh hasil Ho ditolak dan H1 di terima dengan begitu dapat dinyatakan bahwa
= variabel promosi mampu dikatakan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
@ keputusan pembelian. Melalui Software SPSS 20.0 diketahui nilai koefisien
Kualitas Produk sebesar 0,365, nilai standarisasi koefisien sebesar 0.388. Nilai Sig
0,000 < 0,05, maka diperoleh hasil Ho ditolak dan H1 di terima dengan begitu dapat
dinyatakan bahwa variabel Kualitas Produk mampu dikatakan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Melalui Software SPSS 20.0
diketahui nilai koefisien Harga sebesar 0,268, nilai standarisasi koefisien sebesar
0.246. Nilai Sig 0,007 < 0,05, maka diperoleh hasil Ho ditolak dan Hi di terima
dengan begitu dapat dinyatakan bahwa variabel harga mampu dikatakan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Uji Koefisien Determinasi
- (R2)

Tabel 4. 8 Uji Koefisien Determinasi (R2)

:Jaguwins ueyingaiuaw uep ueywnuedsuaw eduey 1ul sijn) eAdey ynanjas neje ueibeqgas dinbusw buede)iq °|

R R Square | Adjusted R Square
7542 .568 .554

(Sumber: IBM SPSS versi 20)

Berdasarkan tabel 4.8, diketahui bahwa korelasi antara variabel
dependen (Kualitas Produk) dengan R sebesar 0.754, yang berarti hubungan antara
Harga, Kualitas Produk, Harga dan Keputusan Pembelian sebesar 75.4%.
Sedangkan untuk koefisiensi determinasi (R Square) sebesar 0.568, yang berarti
variabel Keputusan Pembelian dapat dijelaskan oleh variabel independen (Promosi,
Kualitas Produk dan Harga) adalah sebesar 56.8 %, sedangkan sisanya (100% -

5-56.8% = 43.2%) dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak termasuk dalam model
regresi.

Pembahasan

Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif promosi
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terhadap keputusan pembelian. Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan
oleh Edi Cahyono (2018) dan Ummu Habibah & Sumiati (2016) yang
menyatakan bahwa Promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hal ini juga menunjukan bahwa hipotesis pertama dapat
diterima, dimana hipotesis pertama menyatakan Promosi positif terhadap
Keputusan Pembelian.

Menurut Tjiptono dalam Aditi dan Hermansyur (2018:66), promosi
dapat didefenisikan sebagai suatu bentuk komunikasi pemasaran, komunikasi
pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi/membujuk/mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan
produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang
ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Promosi yang positif akan memiliki
keuntungan lebih karena membangun presepsi konsumen bahwa promosi yang
dimiliki maka produk yang terjual akan lebih meningkat dibandingkan yang lain.
Semakin kuat Promosi suatu produk maka akan semakin menarik keinginan
konsumen untuk terus membeli. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa
semakin promosi meningkat untuk produk maka keputusan pembelian pada
konsumen tersebut juga akan meningkat.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif antara
Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini sesuai dengan penelitian
yang dilakukan oleh Aprillia Dewi Ratnasari & Harti (2016) dan Putri Ayuniah
(2017) yang menyatakan bahwa Kualitas Produk memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini juga menunjukan bahwa hipotesis
pertama dapat diterima, dimana hipotesis pertama menyatakan Kualitas Produk
positif terhadap Keputusan Pembelian.

Menurut Kotler dan Armstrong (2016) memberikan pandangan tentang
kualitas produk sebagai sebuah alat yang digunakan untuk memenuhi keinginan dan
kebutuhan dari pelanggan. Karena dengan perusahaan memperhatikan kualitas
produk, perusahaan dapat menunjukkan berbagai fungsi yang terdapat pada produk
yang dihasilkan seperti ketahanan dari produk, kehandalan produk, ketepatan
produk dan juga kemudahan dalam menggunakan produk tersebut. Kualitas produk
merupakan produk atau jasa yang mempunyai suatu sifat kompleks, baik yang
dapat diraba ataupun tidak juga termasuk penilaian dari packaging, price, prestise
dari perusahaan dan juga layanan jasa yang diberikan dari perusahaan sehingga
dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan dari pembeli. Sehingga dengan adanya
penilaian yang positif dari suatu kualitas produk akan membuat konsumen menaruh
rasa yakin bahwa kualitas produk tersebut mampu memberikan hasil yang positif
juga di masa yang datang. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa semakin tinggi
Kualitas Produk berarti akan semakin tinggi juga terhadap keputusan pembelian.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif antara
Harga terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini sesuai dengan penelitian yang
dilakukan oleh Edi Cahyono (2018), Putri Ayuniah (2017), dan Aprillia Dewi
Ratnasari & Harti (2016) yang menyatakan bahwa Harga memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini juga menunjukan bahwa
hipotesis pertama dapat diterima, dimana hipotesis pertama menyatakan Harga
positif terhadap Keputusan Pembelian.

Menurut Kotler dan Armstrong (2018:308), harga adalah sejumlah uang
yang dibebankan untuk suatu produk atau layanan, atau sejumlah nilai yang
ditukarkan oleh konsumen untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau
menggunakan suatu produk atau layanan. Hal ini menunjukan bahwa Harga
merupakan salah satu penentu Keputusan Pembelian karena harga merupakan unsur
bauran pemasaran yang paling fleksibel dan dapat berubah dengan cepat. Semakin
terjangkau Harga maka semakin meningkat juga Keputusan pembeliannya.
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Kesimpulan dan Saran Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pengujian hipotesis mengenai pengaruh promosi,
Kualltas produk dan harga terhadap keputusan pembelian konsumen janji jiwa maka
gdldapatkan kesimpulan sebagai berikut:
£ Promosi Berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian.
2. Kualitas Produk Berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian.
3= Harga Berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian.

J

&nﬁuaw bue

niag exd®) ey
QD
-]

@ Berdasarkan kesimpulan yang telah dijabarkan, adapun saran yang dapat diberikan
lahssebagai berikut:
1-Bagi Janji Jiwa
£a. Janji Jiwa tetap meningkatkan dan memberikan promosi yang lebih kreatif dan inovatif
@  dalam merancang promosi penjualan kedepannya, seperti pemberian potongan harga
: atau membuat cashback yang lebih besar agar keputusan pembelian dari konsumen juga
’ meningkat dan menjadi lebih baik.
2. Janji Jiwa harus tetap mempertahakan dan meningkatkan Kualitas Produk terutama
= untuk cita rasa dari produk yang sudah ada. Atau bisa juga mengeluarkan produk
dengan rasa terbaru, agar semakin banyak customers yang ingin mencoba.
¢. Janji Jiwa harus tetap mempertahankan harga yang dapat bersaing dengan coffee shop
2 lainnya, agar coffee shop janji jiwa selalu menjadi pilihan konsumen.
#2. Bagi Peneliti selanjutnya
= a. Diharapkan mengembangkan lebih jauh model dalam penelitian ini dengan
3 menambahkan variabel lain yang dimungkinkan mempunyai pengaruh terhadap
keputusan pembelian seperti Citra Merk, Loyalitas Merek, Kepercayaan merek dan
; variabel-variabel lainnya sehingga dapat memperkaya variasi dalam penelitian.
o b.  Diharapkan dapat melakukan penelitian serupa di wilayah yang berbeda agar
diperoleh hasil penelitian yang berbeda sehingga dapat dibandingkan dengan
penelitian ini.
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