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ABSTRAK

PENGARUH HARGA, KUALITAS PRODUK, KUALITAS PELAYANAN
DAN BRAND IMAGE TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN

KONSUMEN PADA HOME INDUSTRY KOPI CAP
GAJAH MUKTI GADINGREJO

KABUPATEN PRINGSEWU

Oleh

Winda Dwi Putri

Tujuan Penelitian ini untuk mengetahui Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Kualitas
Pelayanan dan Brand Image terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada Home
Industry Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo Kabupaten Pringsewu. Populasi dalam
penelitian ini sebanyak 240 responden. Sampel yang diperoleh adalah 96
responden.Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif verifikatif
dengan pendekatan ex post facto dan survey. Analisis data menggunakan Analisis
Regresi dan diolah dengan SPSS. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa thitung > t

tabel Dengan hasil output koefisien regresi linier sebesar demikian 2,679> 1,980 untuk
harga, 4,867> 1,970 untuk kualitas produk, 3,202> 1,970 untuk kualitas pelayanan,
5,258> 1,980 untuk Brand Image maka H0 ditolak dan H1 diterima atau menunjukkan
bahwa ada pengaruh yang positif dan signifikan harga, kualitas produk, kualitas
pelayanan, dan brand image terhadap keputusan pembelian konsumen pada Home
Industry Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo Kabupaten Pringsewu.

Kata Kunci : Harga, kualitas produk, kualitas pelayanan, brand image dan keputusan
pembelian.



ABSTRACT

THE INFLUENCE OF PRICE , QUALITY PRODUCT, QUALITY OF
SERVICE, AND BRAND IMAGE  OF THE DECISION OF

PURCHASE OF TYPES OFBUYERS IN HOME
INDUSTRYCOFFEESTAMP AN ELEPHANT

MUKTI GADINGREJO DISTIC
PRINGSEWUREGENCY

By:

Winda Dwi Putri

The Purpose of this study are to determine Effect of prices, quality products, the
quality of service, and the brand image of the decision to buy types of buyers in
home industry coffee stamp gajah mukti Gadingrejo Pringsewu Regency. The
population in research has reached 240 respondents and sample 96 obtained was
respondents, Methods used in this research is descriptive verifikatif with the
approach and ex post facto survey . Analysis data using regression analysis and
mixed with spss. This research result indicates that t count > t table. With the
results of output the regression coefficient linear of this 2,679 > 1,980 for the
price, 4,867 > 1,970 to quality products, 3,202 > 1,970 to the quality of services,
5,258 >1,980 to the brand image Then h0 turned down and h1 received or show
that there was a positive and significant prices, quality products, the quality of
service, and the brand image of the decision to buy types of buyers in home
industry coffee stamp gajah mukti Gadingrejo Pringsewu Regency.

Keywords: Price, Quality of Product, Quality Service, Brand Image, Decicion to
Buy Types of Buyer
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14. Uji autokorelasi
15. Uji Multikolinearitas
16. Uji Heteroskedastisitas
17. Uji Hipotesis Secara Sendiri-Sendiri (Parsial)
18. Uji Hipotesis Secara Bersama-Sama (Simultan)
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I. PENDAHULUAN  

 

 

 

 

A. Latar Belakang Masalah  

 

 

 

Tingkat persaingan dunia usaha saat ini semakin ketat, hal ini dapat dilihat 

dari setiap perusahaan yang berusaha untuk merebut market share dan setiap 

perusahaan mempunyai tujuan yang sama yaitu memperoleh profit dan 

meningkatkan  struktur ekonomi nasional. 

 

UU No. 9 tahun 1995 tentang usaha kecil membahas bahwa usaha kecil perlu 

diberdayakan karena dapat mewujudkan struktur perekonomian nasional 

a. bahwa negara Republik Indonesia yang berdasarkan Pancasila dan 

Undang-undang Dasar 1945 melaksanakan Pembangunan Nasional yang 

bertujuan mewujudkan suatu masyarakat adil dan makmur yang 

merata material dan spiritual bagi seluruh rakyat Indonesia;  

b. bahwa untuk mencapai tujuan tersebut Pemerintah, dunia 

usaha, dan masyarakat telah dan akan terus melaksanakan 

Pembangunan Nasional; 

c. bahwa dalam Pembangunan Nasional, Usaha Kecil sebagai bagian 

integral dunia usaha yang merupakan kegiatan ekonomi rakyat 

mempunyai kedudukan, potensi dan peran yang strategis untuk 

mewujudkan struktur perekonomian nasional yang makin seimbang 

berdasarkan demokrasi ekonomi; 

d. bahwa sehubungan hal tersebut, Usaha Kecil perlu lebih 

diberdayakan dalam memanfaatkan peluang usaha dan menjawab 

tantangan perkembangan ekonomi di masa yang akan datang; 

e. bahwa berdasarkan pertimbangan tersebut di atas, untuk memberikan 

dasar hukum bagi pemberdayaan Usaha Kecil perlu dibentuk 

Undangundang tentang Usaha Kecil; 

 

 

 



2 
 

Salah satu bidang usaha kecil yang prospektif adalah home industry atau 

industri rumahan. Home berarti rumah, tempat tinggal, ataupun kampung 

halaman. Sedang Industry, dapat diartikan sebagai kerajinan, usaha produk 

barang dan ataupun perusahaan. Singkatnya, home industry adalah rumah 

usaha produk barang atau juga perusahaan kecil. Dikatakan sebagai 

perusahaan kecil karena jenis kegiatan ekonomi ini dipusatkan di rumah.  

 
Pengertian usaha kecil secara jelas tercantum dalam UU No. 9 Tahun 1995, 

yang menyebutkan bahwa usaha kecil adalah usaha dengan kekayaan bersih 

paling banyak Rp200 juta (tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha) 

dengan hasil penjualan tahunan paling banyak Rp1.000.000.000. Kriteria 

lainnya dalam UU No 9 Tahun 1995 adalah: milik WNI, berdiri sendiri, 

berafiliasi langsung atau tidak langsung dengan usaha menengah atau besar 

dan berbentuk badan usaha perorangan, baik berbadan hukum maupun tidak. 

Home industry juga dapat berarti industri rumah tangga, karena termasuk 

dalam kategori usaha kecil yang dikelola keluarga. 
 
 
Industri rumahan dalam bidang pangan menjadi salah satu pilihan usaha yang 

menarik bagi masyarakat khususnya wirausahawan di kota Lampung. Hal 

tersebut dapat dilihat dari munculnya berbagai produk seperti keripik sale 

pisang dan juga kopi di daerah ini. Produk rumahan tersebut menjadi produk 

unggulan home industry di kota Lampungi. Bahkan produk kopi menjadi ikon 

kuliner atau oleh-oleh yang khas dari kota Lampung.  

 
Kopi merupakan salah satu produk pertanian unggulan Provinsi Lampung 

dengan jangkauan pemasaran mencakup dalam (lokal) dan luar negeri 

(ekspor). Kopi juga merupakan tanaman tahunan yang menjadi sumber 

pendapatan perkebunan sebagian besar masyarakat petani Lampung.  
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Menurut Saputra E., (2008: 132) Kopi merupakan sejenis minuman yang 

berasal dari proses pengolahan biji tanaman kopi. Kopi digolongkan ke dalam 

famili Rubiaceae dengan genus Coffea. Secara umum kopi hanya memiliki 

dua spesies yaitu Coffea arabica dan Coffea robusta  

 

Kopi dapat digolongkan sebagai minuman psikostimulant yang akan 

menyebabkan orang tetap terjaga, mengurangi kelelahan, dan memberikan 

efek fisiologis berupa peningkatan energi menurut Bhara L.A.M., (2005: 43). 

Hal tersebut yang membuat Kopi memiliki nilai lebih bagi peminatnya, dan 

memiliki nilai tambah untuk dijadikan sebagai ladang usaha. 

 

Menurut Philip Kotler dan Keller Kevin (2008: 235) para konsumen melewati 

lima tahap proses pengambilan keputusan yaitu: pengenalan masalah, 

pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku 

pasca pembelian. Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali 

masalah atau kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh 

rangsangan internal atau eksternal. Para konsumen membentuk preferensi 

atas merek-merek yang ada di dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga dapat 

membentuk niat untuk membeli merek yang paling disukai. 
 
 

Aspek yang perlu diperhatikan pertama adalah harga. Menurut Kotler, (2004: 

78), harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan pada sebuah produk 

atau jasa atau jumlah nilai yang konsumen pertukarkan dengan manfaat dari 

memiliki atau menggunakan produk jasa yang dipertukarkan itu. Bagi 

konsumen harga merupakan faktor yang menentukan dalam pengambilan 

keputusan untuk membeli suatu produk atau tidak. 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. 

 

 

Aspek yang perlu diperhatikan kedua  adalah kualitas pelayanan. Kualitas 

layanan adalah kegiatan utama atau pelengkap yang tidak secara langsung 
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terlibat dalam proses pembuatan produk, tetapi lebih menekankan pada 

pelayanan transaksi antara pembeli dan penjual (Yamit, 2004: 22). Layanan 

yang berkualitas adalah persepsi konsumen merasa puas saat terjadinya 

proses transaksi. 

 

Aspek yang perlu diperhatikan ketiga adalah kualitas produk. Kualitas produk 

merupakan pemahaman bahwa produk yang ditawarkan oleh penjual 

mempunyai nilai jual yang tidak dimiliki oleh  pesaing (Nela, 2012: 5). 

Sehingga definisi ini dapat dikatakan bahwa seorang penjual telah 

memberikan kualitas bila penjual telah memenuhi atau melebihi harapan 

konsumen. Oleh karena itu perusahaan berusaha memfokuskan pada kualitas 

produk dan membandingkannya dengan produk yang ditawarkan oleh 

perusahaan pesaing. 

 

 

Aspek yang perlu diperhatikan dari sekian banyak aspek adalah Brand Image, 

berbagai upaya dilakukan perusahaan dalam rangka mempertahankan brand 

image yang mereka miliki diantaranya inovasi teknologi keunggulan yang 

dimiliki produk tersebut, penetapan harga yang bersaing, dan promosi yang 

tepat sasaran. Semakin baik Brand Image produk yang dijual, maka semakin 

tinggi keputusan pembelian oleh konsumen. 

 

Dalam beberapa tahun yang lalu Indonesia dilanda krisis moneter dan 

ekonomi yang membawa akibat yang cukup parah bagi perekonomian 

Indonesia. Dengan adanya krisis ini pemerintah harus meninjau ulang tentang 

kebijakan yang selama ini tertuju pada perusahaan besar untuk mengalihkan 

perhatian pada sektor industri kecil menengah karena industri kecil menengah 

ternyata mempunyai daya tahan tinggi sehingga mampu bertahan dari 

terjangan krisis ekonomi dan moneter.  Dengan industri kecil menengah akan 

terserap banyak tenaga kerja melalui usaha padat karya dan dapat 
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memperluas kesempatan berusaha dan memperoleh pemerataan pendapatan 

nasional yang selama ini didominasi oleh perusahaan-perusahaan besar dan 

pasar modal. 

Terbukti saat krisis global yang terjadi beberapa waktu lalu, IKM hadir 

sebagai suatu solusi dari sistem perekonomian yang sehat. IKM merupakan 

salah satu sektor industri yang sedikit bahkan tidak sama sekali terkena 

dampak krisis global yang melanda dunia. Dengan ini jelas bahwa IKM dapat 

diperhitungkan dalam kekompetitifan pasar dan stabilisasi sistem ekonomi 

yang ada. (Departemen Koperasi,2008). 

Oleh karena itu apabila perhatian pemerintah kurang sehingga industri kecil 

ini mengalami kemunduran atau mati, maka akan terjadi pengangguran yang 

sangat banyak. Adanya pengangguran yang sangat banyak kiranya sangat 

membahayakan terhadap kestabilan dan perekonomian nasional. Peran utama 

keberadaan dan pertumbuhan IKM pada umumnya dimaksudkan untuk dapat 

memberikan kontribusi positif terhadap upaya penangulangan kemiskinan, 

pengangguran dan pemerataan pembagian pendapatan. 

Home industry kopi merupakan industri kecil yang berkembang cukup pesat 

di Provinsi Lampung karena didukung oleh sumber daya alam yang 

mumpuni.Hal ini sudah pasti menjadi peluang besar bagi pengusaha industri 

kecil untuk mengembangkan kopi sebagai usaha yang menggiurkan bagi 

home industry di wilayah Lampung. Salah satu home industry yang terbilang 

berkembang cukup pesat di Kabupaten Pringsewu Lampung yaitu kopi cap 

gajah mukti Gadingrejo yang sudah berdiri beberapa tahun dan memiliki alat 

yang sudah cukup mumpuni untuk mendukung usaha tersebut. 
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Hal yang perlu diperhatikan dari ketatnya persaingan bisnis yang ada adalah 

persaingan yang berasal dari perusahaan sejenis, membuat perusahaan 

semakin dituntut agar bergerak lebih cepat dalam hal menarik konsumen. 

Sehingga perusahaan yang menerapkan konsep pemasaran perlu mencermati 

perilaku konsumen dan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembeliannya dalam usaha-usaha pemasaran sebuah produk yang dilakukan. 

Hal tersebut dikarenakan dalam konsep, salah satu cara untuk mencapai 

tujuan perusahaan adalah dengan mengetahui apa kebutuhan dan keinginan 

konsumen atau pasar sasaran serta memberikan kepuasan yang diharapkan 

secara lebih efektif dan efisien dibandingkan para pesaing. Semakin ketatnya 

persaingan bisnis yang ada, terutama persaingan yang berasal dari perusahaan 

sejenis, membuat perusahaan semakin dituntut agar bergerak lebih cepat 

dalam hal menarik konsumen. Sehingga perusahaan yang menerapkan konsep 

pemasaran perlu mencermati perilaku konsumen dan faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembeliannya dalam usahausaha pemasaran sebuah 

produk yang dilakukan. Hal tersebut dikarenakan dalam konsep, salah satu 

cara untuk mencapai tujuan perusahaan adalah dengan mengetahui apa 

kebutuhan dan keinginan konsumen atau pasar sasaran serta memberikan 

kepuasan yang diharapkan secara lebih efektif dan efisien dibandingkan para 

pesaing. 

 

Jika melihat pangsa pasar yang cukup menguntungkan dan kondisi demografi 

yang sangat mendukung berkembangnya home indutri kopi di wilayah 

Lampung, tidak heran telah terjadi peningkatan persaingan dalam bisnis home 

industry kopi di wilayah Lampung. Berkembangnya perekonomian di 
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Lampung semakin memperluas bisnis home industry pangan , begitu juga 

pada bisnis kopi. Selain itu penyebab berkembangnya bisnis home idustri 

kopi karena gaya hidup masyarakat  yang banyak menggandrungi minuman 

kopi terutama bagi kaum pria. Sehingga menyebabkan munculnya peluang 

bisnis home industry di bidang kopi. Berikut adalah home industry kopi yang 

menjadi pesaing kopi cap gajah mukti di wilayah Gadingrejo.  

Tabel 1. Daftar Pesaing Home industry Kopi Cap Gajah Mukti 

Gadingrejo. 

Nama Alamat 

Kopi Cap Gajah Jl. Sentra Industry Tahu Gadingrejo 

Kopi Gentong Mas Jl Pendidikan Gadingrejo 

Kopi Cap Gajah Duduk Jl. Raden Intan Wonodadi Gadingrejo 

Kopi Gading Gang Sirih Gadingrejo 

Kopi Cap Jempol Desa Klaten, Gadingrejo 

Kopi Tiga Gajah Desa Tulung Agung, Gadingrejo  

Sumber: Observasi Pendahuluan Oleh Peneliti Tahun 2017. 
 
 

Selain itu peneliti mengamati bahwa sekian banyak pilihan home industry 

kopi yang ada, banyak hal yang menjadi bahan pertimbangan konsumen 

untuk sampai pada keputusan memilih home industry kopi tertentu. Pihak 

manajemen home industry kopi berusaha untuk memenuhi semua kriteria 

yang menjadi bahan pertimbangan konsumen, baik itu,harga, kualitas produk 

, kualitas pelayanan, maupun brand image produknya sehingga dapat 

memberikan kepuasan bagi konsumennya. Jika hal tersebut diabaikan, maka 

akan terjadi kesenjangan antara keinginan (harapan) konsumen terhadap 

harga, kualitas pelayanan, kualitas produk, maupun brand image produk yang 

ada di home industry kopi tersebut, oleh karena itu berhasil tidaknya home 

industry kopi dalam berkomunikasi dengan para pelanggannya tergantung 

pada harga, kualitas produk, kualitas pelayanan, maupun brand image 
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produknya yang menarik. 

Berdasarkan Tabel 1, terlihat jelas bahwa tingkat persaingan bisnis home 

industry kopi di wilayah Gadingrejo cukup tinggi. Untuk mempertahankan 

agar pasar home indutri kopi cap gajah mukti Gadingrejo tetap stabil dan 

terus meningkat, pihak pengelola harus menerapkan strategi yang tepat dalam 

menjalankan bisnis ini. Pengelola harus mulai berpikir seperti konsumen, 

agar dapat mengetahui apa kebutuhan konsumen, sehingga konsumen akan 

terpuaskan oleh produknya. 

 

Suatu hal yang harus diperhatikan dalam persaingan adalah bagai mana 

setelah konsumen menerima dan merasakan manfaat nilai dari suatu produk, 

konsumen tersebut telah memiliki perilaku royal, rasa puas dan komitmen 

terhadap produk tersebut (Mowen dan Minor, 2002: 213). Demikian pula 

dengan dengan Home industry Kopi Cap Gajah mukti  yang berorientasi pada 

upaya untuk mengarahkan konsumen untuk lebih puas terhadap produk kopi 

tersebut 

 

 

Home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo dalam proses usahanya harus 

mampu menetapkan harga yang sesuai dengan manfaat dan kualitas 

produknya agar target penjualan yang telah ditetapkan dapat tercapai dan 

terus meningkat. Meskipun prosedur produksi dan pemasaran telah dilakukan 

dengan baik, pada kenyataannya volume penjualan dan jumlah konsumen di 

home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo mengalami fluktuasi pada 

dua tahun terakhir. Berikut adalah tabel data penjualan Home industry kopi 

cap gajah mukti Gadingrejo. 
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Tabel 2. Data Penjualan Home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo 

2017 (Dalam Rupiah) 

Bulan Penjualan tahun 

2016 

Penjualan tahun 

2017 

Fluktuasi 

penjualan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Januari 61.200.000 52.080.000 -9.120.000 

Februari 62.160.000 50.840.000 -11.320.000 

Maret 60.000.000 50.592.000 -9.408.000 

April 59.760.000 47.760.000 -12.000.000 

Mei 60.240.000 49.600.000 -10.640.000 

Juni 57.600.000 49.104.000 -8.496.000 

Juli 57.600.000 47.864.000 -9.736.000 

Agustus 58.000.000 47.120.000 -10.880.000 

September 55.200.000 46.872.000 -8.328.000 

Oktober 54.000.000 48.608.000 -5392.000 

November 51.600.000 46.376.000 -5.224.000 

Desember 57.600.000 47.864.000 -9.736.000 

Total 695.260.000 584.864.000 110.396.000 

Sumber:Dokumentasi Home Industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo 2017 

 

 

Berdasarkan Tabel 2 dinyatakan bahwa penjualan yang terjadi pada tahun 2017  

periode Januari-Desember mengalami penurunan yang cukup signifikan. 

Penjualan home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo mengalami 

penurunan sebesar Rp. 110.396.000,- hingga periode Desember tahun 2017 

dengan total penjualan sebesar Rp. 695.260.000,-. Penjualan home industry 

kopi cap gajah mukti Gadingrejo yang mengalami penurunan signifikan ini 

kemungkinan disebabkan oleh beberapa faktor pemasaran yang tidak berjalan 

sesuai dengan fungsinya, sehingga menyebabkan penjualan tidak maksimal. 

Dalam proses usahanya, home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo harus 

mampu menetapkan produk yang sesuai dengan harga, kualitas produksi, 

kualitas pelayanan dan brand image agar target penjualan yang telah ditetapkan 

dapat tercapai dan terus meningkat. 

  
Meskipun prosedur produksi dan pemasaran telah dilakukan dengan baik, pada 

kenyataannya penjualan di home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo 



10 
 

mengalami fluktuasi pada beberapa tahun terakhir. Selain tabel tersebut, 

berdasarkan wawancara di lapangan yang telah dilakukan kepada 20 orang 

pelanggan mengenai harga, kualitas produk, kualitas pelayanan serta brand 

image,pelanggan menyatakan : 

Tabel 3. Hasil Wawancara pada 20 Orang Responden Tentang Harga, 

Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, dan Brand Image 

terhadap Home Industry Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo 

No Keterangan Tanggapan 

 Tinggi Sedang Rendah Jumlah 

1 Harga Produk 6 13 1 20 

2 Kualitas Produk 2 16 2 20 

3 Kualitas Pelayanan 4 10 6 20 

4 Brand Image 2 11 7 20 

 Jumlah 14 50 16 20 

 Rata-rata 17,5% 62,5% 20% 20 

Sumber : penelitian/ wawancara oleh peneliti, 2017 

 

 
Berdasarkan hasil wawancara kepada 20 orang konsumen home industry kopi cap 

gajah mukti Gadingrejo , mengenai harga, kualitas produk, kualitas pelayanan dan 

harga terhadap keputusan pembelian konsumen yaitu tentang harga produk sebesar 

sebesar 30% orang menyatakan harga cukup tinggi, sebanyak 65% menyatakan 

harga produk sedang dan sebanyak 5 % orang menyatakan harga produk rendah. 

Sedangkan kualitas produk sebanyak 80% orang menyatakan kualitas produk 

sedang, sebanyak 10% menyatakan kulitas produk rendah dan 10% kualitas 

produk tinggi. 

Sedangkan untuk kualitas pelayanan sebanyak 20% orang menyatakan kualitas 

pelayanan tinggi, sebanyak 50% orang menyatakan kualitas pelayanan sedang 

dan sebanyak 30% orang menyatakan kualitas pelayanan rendah. Sedangkan 

untuk brand image menyatakan sebanyak 55% orang menyatakan sedang dan 

sebanyak 35% pelanggan menyatakan brand image rendah.  
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Tabel diatas terlihat bahwa semua yang mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen seperti, harga, kualitas produk,  kualitas pelayanan, dan brand image 

tentang home industry kopi cap gajah mukti belum tentu dapat menciptakan 

kepuasan dan keputusan bagi pelanggannya secara optimal, sehingga perlu di 

evaluasi kembali beserta seberapa besarnya pengaruhnya terhadap para 

pelanggan. 

 
 
Upaya mendatangkan pelanggan dan mempertahankan pelanggan, yaitu 

menumbuhkan minat beli dan akhirnya melakukan keputusan membeli tidak 

mudah. Banyak faktor yang mempengaruhi hal itu. Baik dari faktor internal 

yaitu dari dalam diri konsumen ataupun pengaruh eksternal yaitu rangsangan 

luar yang dilakukan oleh pelaku usaha (perusahaan), Berdasarkan wawancara 

dilapangan yang telah dilakukan kepada 20 orang pelanggan mengenai 

keputusan pembelian  menyatakan: 

Tabel 4. Hasil Wawancara pada 20 Orang Responden Tentang Keputusan 
Pembelian Terhadap Home Industry Kopi cap Gajah Mukti 
Gadingrejo dalam bentuk presentase. 

Nilai Presentase 100 % 
1-3 69,92 
4-6 18,70 
7-10 11,38 

Sumber: penelitian / wawancara awal oleh peneliti 
 

Berdasarkan tabel 4 data mengenai keputusan pembelian konsumen diperoleh 

dari hasil wawancara awal kepada 20 orang responden dan hasilnya 

menyatakan bahwa konsumen memberikan penilaian tentang keputusan 

pembelian yang mereka lakukan pada Home Industry Kopi Cap Gajah Mukti 

Gadingrejo dalam rentang nilai 1-10 yang menyatakan makin besar penilaian 

maka semakin bernialai positif keputusan pembelian yang dilakukan oleh 
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konsumen begitu juga sebaliknya, terdapat 69,92 % orang yang memberikan 

penilaian pada kelas interval 1-3, 18,70 memberikan penilaian pada kelas 

interval 4-6 dan 11,38% orang memberikan penilaian pada kelas interval 7-10. 

Angket penelitian awal menyatakan adanya persentase yang perlu ditingkatkan 

terhadap keputusan pembelian konsumen Home Industry Kopi cap Gajah 

Mukti Gadingrejo dengan memperhatikan variael yang mendukung, penelitian 

ini mengamati pelanggan Home Industry Kopi cap Gajah Mukti Gadingrejo 

bukan dari promosi yang ada. Namun lebih kepada harga produk yang 

ditawarkan sesuai dengan kualitas yang diberikan, pengaruh kualitas produk 

harga produk yang ditawarkan sesuai dengan kualitas yang diberikan itu sendiri 

menurut persepsi pelanggan, kualitas layanan yang diberikan oleh produsen 

dan dirasakan langsung oleh konsumen, , dan citra merek harga produk yang 

ditawarkan sesuai dengan kualitas yang diberikan di mata pelanggan terhadap 

keputusan konsumen membeli harga produk yang ditawarkan sesuai dengan 

kualitas yang diberikan. Jadi, judul penelitian ini adalah. "Pengaruh Harga, 

Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, dan Brand Image Terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen Home Industry Kopi cap Gajah Mukti Gadingrejo 

Kabuapaten Pringsewu ”. 

 
 
 
B. Identifikasi Masalah  
 
 
 

Berdasarkan latar belakang di atas, dapat diidentifikasi masalah sebagai 

berikut.  

 
1. Citra merk produk home industry Kopi cap gajah mukti di wilayah 

gadingrejo pringsewu tergolong belum dikenal luas sehingga 
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mempengaruhi konsumen ketika melakukan keputusan pembelian 

2. Adanya persepsi harga yang cukup tinggi menyebabkan volume 

penjualan kurang optimal.  

3. Tingkat promosi kopi cap gajah mukti Gadingrejo yang tergolong 

rendah sehingga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 

4. Tingkat kepercayaan konsumen terhadap kualitas produk home industry 

kopi cap gajah mukti Gadingrejo yang tergolong rendah yang 

berpengaruh terhadap tingkat keputusan pembelian konsumen.  

5. Banyak konsumen yang beralih karena store atmosphere gerai lain 

lebih menarik. 

 
6. Tingkat kepercayaan kualitas pelayanan terhadap kualitas pegawai 

tergolong rendah yang berpengaruh terhadap tingkat keputusan 

pembelian.  

  
7. Tingkat penjualan yang fluktuatif 

8. Banyaknya pesaing usaha home industry kopi yang berada disekitar 

lokasi  

 

 

C. Batasan Masalah  

 

 

Berdasarkan latar belakang masalah dan identifikasi masalah yang telah 

dipaparkan, maka masalah dalam penelitian ini dibatasi pada kajian 

Pengaruh Harga (X1), Kualitas Produk (X2), Kualitas Pelayanan (X3), 

Dan Brand Image (X4)  Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 

Pada Home Industry Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo Kabupaten 

Pringsewu 
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D. Rumusan Masalah  
 
 
 

Mengacu pada uraian di atas yang telah dikemukakan, maka penulis 

merumuskan permasalahan dalam penelitian ini sebagai berikut:  

 
1. Apakah ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo? 

2. Apakah ada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo ?  

 
3. Apakah ada pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo ?  

 
4. Apakah ada pengaruh brand image terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo?  

5. Apakah ada pengaruh harga, kualitas produk, kualitas pelayanan, dan 

brand image terhadap keputusan pembelian konsumen home industry 

kopi cap gajah mukti Gadingrejo?  

 

E. Tujuan Penelitian  

 
 

Penelitian ini bertujuan untuk.  

 

1. Untuk menguji pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo.  

 
2. Untuk menguji pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo.  

 
3. Untuk menguji pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada home industry kopi cap gajah mukti 

Gadingrejo.  
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4. Untuk menguji pengaruh brand image terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo.  

 
5. Untuk menguji pengaruh harga, kualitas produk, kualitas pelayanan, 

dan brand image terhadap keputusan pembelian konsumen home 

industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo.  

 

 

F. Manfaat Penelitian  

 

 

 

Hasil Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bail secara praktis dan 

teoritis.  

  
1. Manfaat Teoritis  

 
Bagi penelitian selanjutnya diharapkan dapat menjadi sumber acuan 

dan referensi bagi peneliti selanjutnya, dan menambah ilmu 

pengetahuan khususnya mengenai Pengaruh harga, kualitas produk, 

kualitas pelayanan, dan brand image terhadap keputusan pembelian 

konsumen home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo Kabupaten 

Pringsewu.  

 
2. Manfaat Praktis  

Bagi pemilik home industry penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan sumbangan informasi tentang pengaruh harga, kualitas 

produk, kualitas pelayanan, dan brand image terhadap keputusan 

pembelian konsumen home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo 

Kabupaten Pringsewu.  
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G. Ruang Lingkup Penelitian  

 

 

 

1. Objek Penelitian  

 
Objek penelitian ini adalah harga, kualitas produk, kualitas pelayanan 

dan brand image dan keputusan pembelian.  

 
2. Subjek Penelitian  

 

Subjek penelitian ini adalah pelanggan home industry kopi cap gajah 

mukti Gadingrejo 

 
3. Tempat Penelitian  

 
Penelitian ini dilaksanakan di home industry kopi cap gajah mukti 

Gadingrejo 

4. Waktu Penelitian  

 
Penelitian ini dilaksanakan pada tahun 2017 Sampai 2018  

 

5. Ruang Lingkup Ilmu  

 
Penelitian ini termasuk dalam ruang lingkup ilmu pengetahuan sosial, 

dengan materi memahami kegiatan ekonomi masyarakat. 
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II. TINJAUAN PUSTAKA, KERANGKA PIKIR DAN HIPOTESIS  
 
 
 
 

A.  Tinjauan Pustaka  

 

 

 

1. Pengertian Manajemen 

 

Manajemen merupakan alat untuk mencapai tujuan yang diinginkan. 

Manajemen yang baik akan memudahkan terwujudnya tujuan 

organisasi, agar tujuan organisasi dapat terlaksana dengan baik maka 

setiap organisasi harus memiliki peraturan manajemen yang efektif dan 

efisien.  

 

Menurut Martoyo (2000: 3) ”Manajemen adalah bekerja dengan orang-

orang untuk menentukan, menginterpretasikan dan mencapai tujuan-

tujuan organisasi dengan pelaksanaan fungsi-fungsi perencanaan 

(planning), pengorganisasian (organizing), penyusunan personalia dan 

kepegawaian (staffing), pengarahan dan kepemimpinan (leading) dan 

pengawasan (controling).” 

 

 

2. Manajemen Pemasaran 

 

 

Manajemen pemasaran salah satu bagian penting dari manajemen, di 

dalam fungsi manajemen pemasaran ada kegiatan menganalisis yaitu 

analisis yang dilakukan untuk mengetahui pasar dan lingkungan 

pemasarannya, sehingga dapat diperoleh seberapa besar peluang untuk 

merebut pasar dan seberapa besar ancaman yang harus dihadapi. 
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Manajemen pemasaran menurut Kotler dan Armstrong dalam Bob 

Sabran (2009: 10) adalah: “Seni dan ilmu memilih target pasar dan 

membangun hubungan yang menguntungkan dengan target pasar itu”. 

Dari definisi tersebut dapat dikatakan bahwa manajemen pemasaran 

adalah analisis, perencanaan, penerapan, dan pengendalian dalam 

penerapan suatu aktivitas pemasaran untuk mencapai tujuan-tujuan 

organisasi. 

 

Konsep dasar yang melandasi pemasaran adalah kebutuhan manusia. 

Kebutuhan manusia sangat kompleks karena bukan hanya fisik, tetapi 

juga rasa aman, aktualisasi diri, sosialisasi, penghargaan, kepemilikan. 

Semua kebutuhan berasal dari masyarakat konsumen, bila tidak puas 

konsumen akan mencari produk atau jasa yang dapat memuaskan 

kebutuhan tersebut. 

 

Venkatesh dan Penaloza dalam Fandy Tjiptono (2011: 5) 

mendefinisikan pemasaran bahwa “Pemasaran adalah serangkaian 

aktivitas yang dilakukan perusahaan untuk menstimulasi permintaan 

atas produk dan jasanya dan memastikan bahwa produk yang dijual dan 

disampaikan kepada para pelanggan”. Marketing Association of 

Australia and New Zealand dalam Buchari Alma (2007:3)“Pemasaran 

adalah aktivitas yang memfasilitasi dan memperlancar suatu hubungan 

pertukaran yang saling memuaskan melalui penciptaan, pendistribusian, 

promosi dan penentuan harga dari barang, jasa dan ide”.  
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Berdasarkan pendapat tersebut dapat dikatakan bahwa pemasaran 

merupakan serangkaian aktifitas perusahaan yang saling berhubungan, 

sehingga konsumen dapat memenuhi kebutuhan dan keinginannya. 

Tujuan pemasaran adalah mengembangkan hubungan yang dalam dan 

bertahan lama dengan orang dan organisasi yang dapat secara langsung 

maupun tidak langsung mempengaruhi kesuksesan aktivitas pemasaran 

perusahaan tersebut. 

 

 

3. Perilaku Konsumen 

 

 

a. Pengertian Perilaku Konsumen  

 

Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang 

secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan 

barang yang ditawarkan. Proses pengambilan keputusan konsumen 

untuk membeli tidak bisa terjadi tiba-tiba atau dengan sendirinya, 

pasti terdapat stimulus atau rangsangan dari luar kendali konsumen.  

  
Menurut Lamb ed al, (2001: 201) menjelaskan yang mempengaruhi 

keputusan pembelian secara kuat dipengaruhi oleh faktor 

 
1. Faktor budaya yang termasuk didalamnya adalah budaya dan 

nilai, sub budaya dan kelas.   
2. Faktor Sosial menunjukkan interkasi social antara konsumen dan 

mempengaruhi sekelompok orang,   
3. Faktor Individu termasuk jenis kelamin, umur, keluarga, daur 

hidup keluarga, pribadi.   
4. Faktor psikologis menentukan bagaimana menerima dan 

berinterkasi dengan lingkungannya dan pengaruh pada keputusan 

yang akan diambil oleh konsumen yang didalamnya terdiri dari 

persepsi, motivasi pembelajaran, keyakinan, dan sikap.  

 



20 
 

Setiap keputusan membeli mempunyai suatu struktur sebanyak tujuh 

komponen Swastha dan Irawan (2001: 118). Komponen-komponen 

tersebut adalah: 

 

1. Keputusan tentang jenis produk  

Keputusan dapat mengambil keputusan tentang jenis produk apa 

yang akan dibeli.  

2. Keputusan tentang bentuk produk  

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli suatu 

produk dengan bentuk tertentu, keputusan tersebut menyangkut 

ukuran, mutu, corak, dan sebagainya.  

3. Keputusan tentang penjualnya  

Konsumen harus mengambil keputusan dimana produk yang akan 

dibeli. Apakah ditoko serba ada, supermarket, kios, atau tempat 

lain.  

4. Keputusan tentang jumlah produk  

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak 

produk yang akan dibelinya.  

5. Keputusan tentang waktu pembelian  

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang kapan ia harus 

melakukan pembelian.  
 

 

Perilaku konsumen memainkan peranan penting dalam proses 

pengambilan keputusan membeli suatu produk. Dalam proses 

pengambilan keputusan setidaknya melewati lima tahapan. Menurut 

Philip Kotler dan Keller Kevin, (2008: 235) para konsumen melewati 

lima tahap proses pengambilan keputusan yaitu: pengenalan masalah, 

pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan 

perilaku pasca pembelian. Namun, para konsumen tidak selalu 

melewati seluruh lima urutan tahapan ketika membeli produk. Mereka 

bisa melewati atau membalik beberapa tahap.  

 

Akan tetapi, model dalam Gambar 1 menyajikan satu kerangka acuan, 

karena ia merebut kisaran perimbangan sepenuhnya yang muncul 
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ketika seorang konsumen menghadapi pembelian baru dengan 

keterlibatan yang tinggi. 

 

 

 

 

Gambar 1 . Model Lima Tahap Proses Membeli 
 

 

Menurut Kotler dan Armstrong, (2008: 179-184) Secara rinci, tahap- 

tahap tersebut dapat diuraikan sebagai berikut. 
 
1. Pengenalan masalah  

Proses dimulai saat pembeli menyadari adanya masalah kebutuhan. 

Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal 

maupun eksternal.  

2. Pencarian informasi  

Minat konsumen mulai muncul untuk mencari informasi dari 

berbagai sumber. Pencarian informasi ini dapat berupa pencarian 

yang sedang-sedang saja sampai pada tingkat pencarian informasi 

aktif.   
3. Evaluasi Alternatif  

Konsumen menggunakan informasi yang diperoleh untuk 

mengevaluasi berbagai alternative merek yang sudah diperoleh.   
4. Keputusan Pembelian  

Proses keputusan dimana konsumen secara aktual melakukan 

pembelian produk. Terdapat dua keputusan yang mempengaruhi 

keputusan pembelian tersebut.   
5. Perilaku Pasca Pembelian  

Tindakan yang diambil oleh konsumen setelah proses konsumsi 

dilakukan. Hal ini akan memberikan gambaran terhadap kinerja 

produk. Tindakan yang diambil oleh konsumen setelah proses 

konsumsi dilakukan. Hal ini akan memberikan gambaran terhadap 

kinerja produk. Jika kinerja produk lebih rendah dari harapan, 

pelanggan akan kecewa, jika sesuai dengan harapan, pelanggan 

akan puas, jika melebihi harapan pembeli akan sangat puas. 
 
 
 

4. Harga 

 

 

Berdasarkan sudut pandang pemasaran, harga adalah satuan moneter 

yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan 

suatu barang atau jasa. Sementara itu dari sudut pandang konsumen, 

Pengenalan 

masalah 

m 

Pencarian 

informasi 

Penilaian 

alternatif 

Keputusan 

membeli 

Perilaku 

pasca 

pembelian 
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harga seringkali digunakan sebagai indikator pengukur nilai dari 

manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau jasa. Menurut Tjiptono, 

(2008 : 151), harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran 

yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan, 

sedangkan ketiga unsur lainnya (produk, tempat, dan promosi) 

menyebabkan timbulnya biaya atau pengeluaran. Sedangkan Kotler & 

Armstrong, (2008 : 345) menyebutkan, harga dalam arti sempit adalah 

jumlah yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa. Dalam arti luas 

harga adalah jumlah nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk 

mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu 

produk atau jasa. 

 
Menurut Tjiptono, (2008 : 152) tujuan penetapan harga pada dasarnya 

terdapat empat jenis tujuan penetapan harga, yaitu. 

 

1. Tujuan Berorientasi Pada Laba  

Tujuan ini dikenal dengan istilah maksimalisasi laba. Dalam era 

persaingan global, maksimalisasi laba sangat sulit dicapai, karena 

sukar sekali untuk dapat memperkirakan secara akurat jumlah  

penjualan yang dapat dicapai pada tingkat harga tertentu. 

2. Tujuan Berorientasi Pada Volume  

Harga ditetapkan sedemikian rupa agar dapat mencapai target 

volume penjualan. Tujuan ini banyak diterapkan oleh perusahaan 

penerbangan, lembaga pendidikan, pengusaha bioskop, dan pemilik 

bisnis pertunjukan lainya.  

3. Tujuan Berorientasi Pada Citra  

Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk membentuk atau 

mempertahankan citra eksklusif dan berkelas. Sementara itu harga 

rendah dapat digunakan untuk membentuk citra nilai tertentu 

(image of value), misal dengan memberikan jaminan harga 

terendah di suatu wilayah tertentu.  

4. Tujuan Stabilisasi Harga  

Pasar dengan konsumen yang sangat sensitif terhadap harga, akan 

menciptakan persaingan harga yang ketat dan cenderung tidak 

stabil.  
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Harga adalah nilai sesuatu barang yang ditentukan atau dirupakan 

dengan uang. Harga adalah jumlah uang yang ditagihkan atas suatu 

produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukarkan para pelanggan 

untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau menggunakan suatu 

produk atau jasa 

 
 

Dari sudut pandang pemasaran, harga merupakan satuan moneter atau 

ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar 

memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa. 

Sementara itu dari sudut pandang konsumen, harga seringkali 

digunakan sebagai indikator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan 

dengan manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau jasa Tjiptono, 

(2008: 151). 

 

5. Kualitas Produk  

 

Produk bukan hanya berupa barang nyata tetapi bisa berupa jasa, oleh 

sebab itu produk dapat memberikan kepuasan yang berbeda sehingga 

perusahaan dituntut untuk lebih kreatif dan berpandangan luas terhadap 

produk yang dihasilkan. 

Menurut Kotler, (2002: 268) Produk adalah segala sesuatu yang dapat 

ditawarkan kesuatu pasar untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan. 

Definisi dari kualitas produk adalah mencerminkan kemampuan produk 

untuk menjalankan tugasnya yang mencakup daya tahan, kehandalan 

atau kemajuan, kekuatan, kemudahan dalam pengemasan dan reparasi 

produk dan ciri-ciri lainnya. Baik buruknya kualitas dinilai oleh 
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pelanggan yang berdasarkan persepsi pelanggan. Suatu produk 

dikatakan berkualitas jika memenuhi kebutuhan dan keinginan pembeli. 

Kualitas ditentukan oleh pelanggan, dan pengalaman mereka terhadap 

produk atau jasa.  

 

Tujuan kualitas produk adalah sebagai berikut Kotler, (2002: 29)  

 

1. Mengusahakan agar barang hasil produksi dapat mencapai standar 

yang telah ditetapkan.  

2. Mengusahakan agar biaya inspeksi dapat menjadi sekecil mungkin.  

3. Mengusahakan agar biaya desain dari produksi tertentu menjadi 

sekecil mungkin.  

4. Mengusahakan agar biaya produksi dapat menjadi serendah 

mungkin.  

 

 

6. Kualitas Pelayanan 
 

 

Pelayanan adalah suatu proses pemenuhan kebutuhan melalui aktifitas 

orang lain secara langsung. Pelayanan yang ditawarkan sebuah lembaga 

kepada pihak lain biasanya tidak kasat mata  

Cravens, (2003: 23) mengungkapkan pengertian pelayanan yaitu upaya 

dalam memenuhi permohonan untuk menspesifikasikan produk seperti 

data kinerja, permohonan untuk rincian, pemprosesan pesanan 

pembelian, penyelidikan status pesanan, dan layanan garansi. Pelayanan 

sering disebut sebagai jasa yang diberikan oleh perusahaan, artinya 

bahwa adanya suatu perbuatan yang dilaksanakan suatu pihak terhadap 

pihak lain.  

Kualitas pelayanan adalah kegiatan utama atau pelengkap yang tidak 

secara langsung terlibat dalam proses pembuatan produk, tetapi lebih 

menekankan pada pelayanan transaksi antara pembeli dan penjual 

Yamit, (2004: 22). Menurut Wyckof, (dalam Tjiptono, 2007: 260)  

 

Kualitas jasa jauh lebih rumit didefinisikan, diterangkan, dan dinilai 

jika dibandingkan dengan kualitas produk. Menurut Tjiptono, (2007: 

303) mengutarakan terdapat dua faktor utama yang mempengaruhi 
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kualitas jasa adalah jasa yang diharapkan (Expected service) dan jasa 

yang dipersepsikan (Perceived service).  

Faktor penentu dari kualitas pelayanan yaitu tangibles, reliability, 

responsiveness, communication, access, competence, courtesy, 

credibility, security, understanding /knowledge of costumer. Kemudian 

10 dimensi ini dikembangkan dan disederhanakan menjadi tangibles, 

reliability, responsiveness, assurance, dan empathy untuk mengukur 

 

kualitas pelayanan / SERVQUAL Tjiptono, (2007: 273). 

1. Bukti Langsung (Tangible) meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, 

pegawai, dan sarana komunikasi.  

2. Keandalan (Reliability) yaitu kemampuan memberikan pelayanan 

yang dijanjikan dengan segera, akurat, dan memuaskan.  

3. Daya tanggap (Responsiveness) meliputi keinginan para staf untuk 

membantu para pelanggan dan memberikan pelayanan dengan 

tanggap.  

4. Assurance mencakup pengetahuan, kemampuan, kesopanan, sifat 

dapat dipercaya yang dimiliki para staf, bebas dari bahaya, resiko 

atau keragu-raguan.  

5. Empati (Emphathy) meliputi kemudahan dalam melakukan 

hubungan komunikasi yang baik, perhatian pribadi, dan memahami 

kebutuhan pelanggan.  

 
Pembentukan dan pengembangan kualitas layanan atau jasa dalam 

perusahaan bukan suatu hal mudah. Karena bentuk jasa bersifat abstrak 

dan tidak dapat dirasakan secara langsung. Konsumen merupakan 

sebagai penentu akhir dalam menilai kualitas layanan yang diberikan 

perusahaan. 

 

 

7. Brand Image 

 
 

Citra merek merupakan representasi dari keseluruhan persepsi terhadap 

merek dan biasaya dibentuk dari informasi dan pengalaman masalalu 

terhadap merek tersebut. 

Asosiasi Pemasaran Amerika (dalam Khotler dan Keller Kevin Lane, 

2008: 332) mendefinisikan Merek (Brand) sebagai nama, istilah, tanda, 
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simbol, atau rancangan, atau kombinasi dari semuanya, yang 

dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang dan jasa penjual atau 

kelompok penjual dan untuk mendiferensiasikannya dari barang atau 

jasa pesaing. 

 

Brand Image adalah sekumpulan asosiasi merek yang terbentuk dan 

melekat dibenak konsumen (Rangkuti, 2006: 244). Dari beberapa 

pengertian tersebut bahwa Brand Image merupakan sudut pandang atau 

persepsi konsumen terhadap merek tertentu. Manfaat citra merek itu 

sendiri adalah sebagai berikut Sutisna dan Prawita (2001: 83): 

1. Konsumen dengan citra yang positif terhadap suatu merek, lebih 

mungkin untuk melakukan pembelian. 

2. Perusahaan dapat megembangkan lini produk dengan 

memanfaatkan citra positif yang telah terbentuk terhadap merek 

produk lama 

3. Kebijakan Family Branding dan leverange branding dapat 

dilakukan jika citra produk yang telah ada positif. 

 

 

Penetapan merek pada suatu produk ataupun jasa menempatkan salah 

satu hal sangat penting dalam usaha. Merek yang kuat adalah penting, 

tetapi yang mereprsentasikan kekuatannya adalah kumpulan pelanggan 

yang loyal. Membangun merek yang kuat terdapat empat strategi 

merek, yaitu (Kotler dan Armstrong, 2000: 282): 

 

1. Positioning Merek.  

Para pemasar harus memposisikan merek mereka dengan jelas 

dalam pikiran pelanggan sasaran. Pemasar dapat memposisikan 

merek pada satu dari tiga tingkat posisi merek, yaitu: Atribut 

produk, manfaat yang diinginkan, kepercayaan dan nilai yang kuat. 

2. Pemilihan Nama Merek  

Nama yang baik dan tepat bisa sangat menambah keberhasila 

produk. Kualitas yang diinginkan untuk nama merek meliputi: 1) 

nama merek harus menunjukkan sesuatu tentang manfaat dan 
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kualitas produk. 2) Nama merek harus mudah diucapkan, dikenali, 

dan diingat. 3) Nama merek harus berbeda. 4) Nama merek harus 

dapat diperluas. 5) nama merek harus dapat diterjemahkan dengan 

mudah ke dalam bahasa asing. 

3. Sponsor merek  

Produsen mempunyai empat pilihan sponsor meliputi merek 

produsen, merek pribadi, pemberian lisensi, co-branding (merek 

bersama).  

4. Pengembangan Merek  

Perusahaan mempunyai empat pilihan ketika mengembangkan 

merek yakni: perluasan lini, perluasan merek, multi merek, atau 

merek baru. 

 

 

 

B. Penelitian yang Relevan  

 

 

 

Bagian ini memiliki salah satu peranan penting dalam melakukan suatu  

penelitian. Hasil-hasil penelitian terdahulu tidak hanya digunakan untuk 

memperbandingkan penelitian yang akan dilakukan. Namun hasil 

penelitian tersebut juga diharapkan akan dapat menemukan kesenjangan 

peneletian (research gap).  

 

Tabel 5. Penelitian yang Relevan 

Tahun Nama Judul Skripsi Hasil/Kesimpulan 
2013 Sarini Kodu Kualitas Produk Dan 

Kualitas Pelayanan 

Pengaruhnya Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Mobil Toyota Avanza  
 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

harga, kualitas produk 

dan kualitas pelayanan 

secara simultan 

maupun parsial 

berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian 

dengan perolehan r 

hitung >r tabel 

penelitian t hitung > t 

tabel (10,758 > 1,65). 
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Tabel 5. Lanjutan 

Tahun Nama Judul Skripsi Hasil/Kesimpulan 
2017 Suci Mardela Pengaruh Kualitas 

Produk, Kualitas 

Pelayananan harga dan 

Brand Image  terhadap 

keputusan pembelian 

konsumen mie ayam 

laziza Bandar Lampung 

hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

ada pengaruh yang 

signifikan antara 

harga dengan 

keputusan 

pembelian. hal ini di 

tunjukkan dengan 

hasil penelitian f 

hitung > f tabel 

(58,381 > 2,4682). 
 

2016 
 

Nurmalia 

Pajrin 

Pengaruh citra merk, 

kualitas pelayanan, harga 

dan kualitas produk 

terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada 

KFC Gelael 

Bandarlampung 2016 

Hasil analisis data 

menunjukan bahwa ada 
pengaruh yang positif 

dan signifikan 

didasrkan oleh 
pengujian hipotesis 

dengan menggunkan uji 
F bahwa citra merk, 

kualitas pelayanan, 
harga dan kualitas 

produk terhadap 
keputusan pembelian 

konsumen pada KFC 
Gelael Bandarlampung 

dengan hasil F hitung > 
F tabel atau 

58,381>2,4682 maka 
H0 ditolak dan H1 

diterima 
2017 Dayu Rizki 

Tantia 
Pengaruh kualitas 

pelayanan, harga, 

promosi dan kualitas 

produk terhadap 

keputusan pembelian 

pada makanan cepat saji 

kfc coffee  
Kedaton bandar lampung 

Hasil uji 

membuktikan bahwa 

ada  pengaruh positif 

dan simultan antara 

kualitas pelayanan, 

harga, promosi dan 

kualitas produk 

terhadap keputusan 

pembelian pada 

KFC Coffee 

Kedaton Bandar 

Lampung. dengan 

perolehan F 

hitung>F tabel 

60,316>2,42 
 

Sumber : Hasil penelitian yang relevan 
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C. Kerangka Pikir  

 

 

 

Kerangka fikir adalah konsep pemecahan masalah yang telah diidentifikasi 

atau dirumuskan sebagai penentu kejelelasan dan validitas proses 

penelitian secara keseluruhan. 

Uma sekaran dalam Sugiono (2012: 91) mengemukakan bahwa “Kerangka 

berfikir merupakan model konseptual tentang bagaimnana teori 

berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai 

masalah yang penting” 

 

Keputusan pembelian adalah tindakan konsumen untuk membeli suatu 

produk. Konsumen akan memutuskan produk yang akan ia beli 

berdasarkan pertimbangan mereka terhadap produk tersebut berkaitan 

dengan kemampuan produk tersebut dalam memenuhi kebutuhannya. 

 

 

1. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

 

 

Harga adalah sesuatu yang  digunakan untuk memeberikan nilI 

finansial pada suatu produk barang atau jasa. 

Harga seringkali digunakan sebagai indikator nilai bilamana harga 

tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas suatu 

barang atau jasa Tjiptono, (2008: 151). 

Harga merupakan faktor yang sangat penting dalam meningkatkan 

keputusan pembelian pada konsumen. Penetapan harga merupakan 

salah satu keputusan terpenting dalam pemasaran. Ketika melakukan 
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pembelian konsumen lebih selektif dalam membeli. Konsumen saat ini 

sangat sensitif terhadap harga, harga merupakan hal yang berkaitan 

dengan jumlah uang yang harus dibayarkan oleh konsumen untuk 

memperoleh suatu barang atau produksi. Berdasarkan uraian tersebut 

dapat diartikan bahwa harga diduga dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen karena dapat dijadikan sebagai indikator nilai 

dan manfaat yang didapatkan jika membeli atau menggunakan suatu 

produk. 

 
  

2. Pengaruh kualitas produk terhadap Keputusan Pembelian 

konsumen 
 
 

Dalam dunia bisnis produk sering diartikan sebagai barang atau jasa 

yang dapat diperjuabelikan sedangkan dalam marketing produk 

diartikan sebagai apapun yang bisa ditawarkan kepada konsumen dan 

bisa memenuhi kebutuhan konsumen. 

Menurut Kotler & Armstrong (2007: 62) produk adalah kombinasi 

barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan kepada pasar sasaran. 

Tjiptono (2007: 96) menyatakan bahwa dalam merencanakan 

penawaran produk, produsen atau pemasar perlu memahami beberapa 

tingkatan produk, yaitu : 

1. Produk utama atau inti (core benefit), yaitu manfaat yang 
sebenarnya dibutuhkan dan akan dikonsumsi oleh pelanggan dari 
setiap produk.   

2. Produk generik, yaitu produk dasar yang mampu memenuhi fungsi 
produk yang paling dasar (rancangan produk minimal agar dapat 
berfungsi).   

3. Produk harapan (expected product), yaitu produk formal yang 
ditawarkan dengan berbagai atribut dan kondisinya secara normal 
(layak) diharapkan, disepakati untuk dibeli.  
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4. Produk pelengkap (augmented product), yaitu berbagai atribut 
produk yang dilengkapi atau ditambah dengan berbagai manfaat 
dan layanan, sehingga dapat memberikan tambahan kepuasan dan 
bisa dibedakan dengan produk pesaing.   

5. Produk potensial, yaitu segala macam tambahan dan perubahan yang 
mungkin dikembangkan untuk suatu produk di masa mendatang 
 

Oleh karena itu, dapat dikatakan bahwa sebuah produk lebih dari 

sebuah bentuk barang yang memiliki sifat dan nilai-nilai tertentu. 

Konsumen cenderung melihat produk berdasarkan manfaat yang 

diberikan untuk memuaskan kebutuhan mereka. 

Kualitas Produk sering dianggap sebagai ukuran relatif sempurna atau 

kebaikan sebuah produk, jika citra rasa yang diberikan sesuai dengan 

yang perusahaan tawarkan dan tidak mengurangi rasa sebelumnya, 

maka konsumen bisa melakukan pembelian ulang terhadap produk 

tersebut. Dari produk-produk yang ditawarkan sejenis, yang menjadi 

pembeda antara produk perusahaan yang satu dengan perusahaan yang 

lainnya adalah kualitas produk itu sendiri sehingga konsumen merasa 

puas dengan produk yang ditawarkan. Hal ini sesuai dengan pendapat 

Kotler Yang diterjemah oleh Hendra Teguh dan Ronny A. Rusly,        

(2002: 67) “Kualitas produk adalah keseluruhan ciri serta sifat dari 

suatu produk yang berpengaruh pada kemampuan untuk memuaskan 

kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat”. 

 

3. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 
 
 

Pelayanan adalah suatu proses pemenuhan kebutuhan melalui aktifitas 

orang lain secara langsung. Pelayanan yang ditawarkan sebuah 

lembaga kepada pihak lain biasanya tidak kasat mata  
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Kualitas pelayanan adalah kegiatan utama atau pelengkap yang tidak 

secara langsung terlibat dalam proses pembuatan produk, tetapi lebih 

menekankan pada pelayanan transaksi antara pembeli dan penjual 

Yamit, (2004: 22). Menurut Wyckof, (dalam Tjiptono, 2007: 260)  

 

Kualitas pelayanan adalah tingkat keunggulan yang diharapkan dan 

pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut akan memenuhi 

keinginan pelanggan.  

Adanya pelayanan yang berkualitas yang diberikan oleh perusahaan, 

maka akan memberikan nilai lebih bagi pelanggan. Pelayanan harus 

diberikan terus menerus kepada pelanggan, karena pelayanan 

memberikan nilai tambah secara berkesinambungan, sehingga dapat 

memberikan kepuasan kepada pelanggan melalui penciptaan nilai 

yang dapat membuat perusahaan berbeda denga pesaingnya.  

 

Perilaku yang bersahabat melalui interaksi dari karyawan, serta 

fasilitas yang diberikan memadai dapat memberikan perasaan nyaman 

kepada konsumen. Dengan memberikan kualitas pelayanan yang baik 

maka tidak akan dapat mengurangi minat beli konsumen kepada 

produk tersebut. Perusahaan yang sangat beroreantasi pada kualitas 

pelayanan yang baik menciptakan citra yang baik bagi perusahaan. 

Berdasarkan uraian tersebut dapat disimpulkan bahwa Kualitas 

Pelayanan diduga dapat mempengaruhi keputusan pembelian yang 

dilakukan konsumen. 
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4. Pengaruh brand image  terhadap Keputusan Pembelian konsumen 

 

 

Citra merek merupakan representasi dari keseluruhan persepsi terhadap 

merek dan biasaya dibentuk dari informasi dan pengalaman masalalu 

terhadap merek tersebut. 

Brand Image adalah sekumpulan asosiasi merek yang terbentuk dan 

melekat dibenak konsumen (Rangkuti, 2006: 244). Dari beberapa 

pengertian tersebut bahwa Brand Image merupakan sudut pandang atau 

persepsi konsumen terhadap merek tertentu. Manfaat citra merek itu 

sendiri adalah sebagai berikut Sutisna dan Prawita (2001: 83): 

1. Konsumen dengan citra yang positif terhadap suatu merek, lebih 

mungkin untuk melakukan pembelian. 

2. Perusahaan dapat megembangkan lini produk dengan 

memanfaatkan citra positif yang telah terbentuk terhadap merek 

produk lama 

3. Kebijakan Family Branding dan leverange branding dapat 

dilakukan jika citra produk yang telah ada positif. 

 

Penetapan merek pada suatu produk ataupun jasa adalah  salah satu hal 

sangat penting dalam usaha. Merek yang kuat adalah sesuatu yang 

penting.  

Pengaruh citra merek itu sendiri bagi sebuah perusahaan dalam 

meyakinkan konsumen dalam memutuskan pembelian sangat besar. 

Konsumen dengan citra yang positif terhadap suatu merek, lebih 

mungkin untuk melakukan pembelian dan perusahaan dapat 

megembangkan lini produk dengan memanfaatkan citra positif yang 

telah terbentuk terhadap merek produk lama 
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Perusahaan membangun merek yang kuat dengan empat strategi merek, 

yaitu Positioning Merek, Pemilihan Nama Merek, Sponsor merek, dan 

Pengembangan Merek. 

. 

 

Berdasarkan uraian diatas, bahwa para pembeli mengagumi produk-

produk yang dibuat dengan baik serta dapat menghargai mutu dan 

kinerja. 

      
oleh sebab itu peneliti menduga adanya pengaruh keputusan pembelian 

terhadap kualitas produknya. 

 

Harga, Kualitas produk, kualitas pelayanan dan brand image 

merupakan empat komponen penting didalam sebuah kegiatan 

pemasaran. Keempat hal tersebut mempengaruhi Keputusan Pembelian 

(Y) dapat digambarkan dalam skema sebagai berikut ini. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Paradigma Penelitian 
 
 
 
 
 

 
 

Harga (X1) 

Kualitas Produk (X2) 

Kualitas Pelayanan 

(X3) 

Brand Image (X4) 

Keputusan Pembelian 

(Y) 
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D. Hipotesis  
 
 
 

Berdasarkan masalah pokok yang telah dikemukakan, maka hipotesis dalam 

penelitian ini adalah.  
 

1. Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian home industry kopi 

cap gajah mukti Gadingrejo.  

 
2. Kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian home 

industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo.  

3. Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian home 

industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo.   

 
4. Brand image berpengaruh terhadap keputusan pembelian home industry 

kopi cap gajah mukti Gadingrejo. 

5. Harga, Kualitas produk, Kualitas pelayanan, Brand image berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian home industry kopi cap gajah mukti 

Gadingrejo.   
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III. METODE PENELITIAN 
  
 
 

 

A. Metode Penelitian  

 

 

 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif 

verifikatif dengan pendekatan ex post facto dan survei. Metode deskriptif 

adalah penelitian yang bertujuan untuk membuat deskripsi, gambaran atau 

lukisan secara sistematis, faktual dan akurat, mengenai fakta-fakta, sifat-sifat 

serta hubungan antar fenomena yang diselidiki, Nazir dalam Sujarwo, (2009: 

86). Tujuan penelitian ini merupakan verifikatif yaitu sebagai penelitian yang 

bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara dua variabel atau lebih.  

 

Pendekatan ex post facto merupakan penelitian yang meneliti peristiwa yang 

telah terjadi dengan melihat kebelakang untuk mengetahui faktor-faktor yang 

dapat menimbulkan kejadian tersebut, Sugiyono, (2012: 7). Sedangkan 

pendekatan survei yaitu penyelidikan yang diadakan untuk memperoleh 

fakta- fakta dan gejala-gejala yang ada dan mencari keterangan-keterangan 

secara faktual, baik institusi sosial, ekonomi atau politik dari suatu kelompok 

atau daerah, Nazir, (2003: 56). Penelitian survei pada umumnya dilakukan 

untuk mengambil suatu generalisasi dari pengamatan yang tidak mendalam. 

Menurut Sugiyono, (2005: 7), walaupun metode survei tidak memerlukan 
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kelompok kontrol seperti halnya pada metode eksperimen,namun 

generalisasi yang dilakukan bisa lebih akurat bila digunakan sampel yang 

representatif. 

 

B. Populasi dan Sampel  
 

 

1. Populasi  
 

 

populasi dapat dipahami sebagai sekelompok individu atau objek 

pengamatan yang minimal memiliki satu persamaan karakteristik.  

Menurut Sugiyono (2007: 55), populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik 

tentunya yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian 

ditarik kesimpulannya. 

Berdasarkan kualitas dan ciri tersebut, Populasi dalam penelitian ini adalah 

rata-rata konsumen yang membeli produk Home Industry Kopi Cap Gajah 

Mukti Gadingrejo dalam satu bulan. Populasi ini bersifat heterogen yang 

dapat dilihat dari beragamnya usia, jenis kelamin dan pendidikan. 

populasi dalam penelitian ini dilihat dari jumlah pelanggan di “Home 

Industry Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo” yaitu sejumlah 240 

konsumen. 

 

2. Sampel  

 

 

Sampel ialah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut. Responden dalam penelitian ini adalah konsumen atau 
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pelanggan Home Industry Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo. 

Pengambilan responden dilakukan dengan teknik accidental sampling, 

yaitu peneliti memilih siapa saja anggota populasi yang secara kebetulan 

bertemu dengan peneliti dianggap dapat memberikan informasi yang 

diperlukan (Sugiyono, 2012: 124). Kriteria yang digunakan peneliti adalah 

responden yang telah membeli produk Home Industry Kopi Cap Gajah 

Mukti Gadingrejo minimal 1 kali. Kriteria tersebut digunakan mengingat 

besarnya jumlah populasi dan juga belum tentu pelanggan yang telah 

membeli produk Home Industry Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo akan 

kembali lagi pada waktu yang akan datang.  

 

a. Teknik Pengambil Sampel 

Teknik pengambilan sampel adalah dengan menggunakan Non 

Probability Sampling, yaitu semua elemen dalam populasi tidak 

memiliki kesempatan yang sama untuk dipilih menjadi sampel 

(Ferdinand, 2006: 231). Hal ini dilakukan karena mengingat 

keterbatasan waktu yang ada. Metode pengambilan sampelnya 

menggunakan Accidental sampling, Teknik penentuan sampel 

berdasarkan kebetulan, yaitu siapa yang kebetulan bertemu dengan 

peneliti dapat dijadikan sampel jika dipandang cocok. Langkah-

langkah yang dilakukan dalam teknik pengambilan sampel adalah 

sebagai berikut: 

A. Dari data konsumen yang telah membeli produk Home Industry 

Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo setelah dirata-rata sebesar 240 

orang. 
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B. Penyebaran kuesioner dilakukan dengan cara mendatangi 

konsumen yang sedang membeli produk Home Industry Kopi Cap 

Gajah Mukti Gadingrejo minimal 1 kali dan berumur minimal 18 

tahun. Hal ini dilakukan karena diharapkan hasil yang didapatkan 

dari kuesioner tersebut valid. 

Sampel yanga akan digunakan dalam penelitian ini sebanyak 96 responden 

konsumen diambil dari 40% konsumen atau pelanggan yang sedang 

membeli produk Home Industry Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo. 

 

C. Variabel Penelitian  

 

Menurut Sugiyono, (2013: 60), variabel penelitian adalah suatu atribut atau 

sifat atau nilai dari orang, obyek atau kegiatan yang mempunyai variabel 

tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya. Penelitian ini menggunakan 2 variabel, yaitu variabel bebas 

(independent) dan variabel terikat (dependent).  

Variabel bebas sering disebut juga sebagai variabel independen, stimulus, 

prediktor, dan antecedent merupakan variabel yang mempengaruhi atau yang 

menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel terikat. Variabel bebas 

dalam penelitian ini adalah Harga (X1), Kualitas Produk (X2), Kualitas 

Pelayanan (X3), dan Brand Image (X2) . Variabel terikat dalam penelitian ini 

adalah keputusan pembelian konsumen (Y). 
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D. Definisi Konseptual dan  Definisi Operasional Variabel 

 

 

1. Definisi Konseptual Variabel 

 

 

a) Harga (X1) 

 

Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang 

memberikan pendapatan bagi organisasi dan dapat diartikan pula 

harga adalah sejumlah uang yang mengandung  kegunaan tertentu 

yang diperlukan untuk mendapatkan suatu produk.  

 

b) Kualitas Produk (X2) 
 

Produk adalah segala sesuatu baik yang bersifat fisik maupun non 

fisik yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi 

keinginan dan kebutuhan. 

 

c) Kualitas Pelayanan (X3) 

 

Kualitas jasa adalah tingkat pelayanan yang diberikan oleh 

manajemen untuk memenuhi harapaan konsumen. 

 

d) Brand Image  (X4) 

 

Brand Image merupakan sudut pandang atau persepsi konsumen 

terhadap merek tertentu. 

 

e) Keputusan Pembelian (Y) 
 

Keputusan pembelian adalah konsumen membeli Kopi cap gajah 

mukti yang paling diinginkan atau dibutuhkan, setelah konsumen 

mempertimbangkan proses keputusan pembelian. Variabel endogen 

dalam penelitian ini ialah Keputusan Pembelian (Y)  
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2. Definisi Operasional Variabel 

 

 

Definisi operasional merupakan aspek yang memberikan informasi tentang 

bagaimana caranya mengukur variabel. Definisi operasional adalah suatu 

konsep sehingga dapat diukur, dicapai dengan melihat pada dimensi 

tingkah laku atau properti yang ditunjukkan oleh konsep dan 

mengkategorikan hal tersebut menjadi elemen yang dapat diamati dan 

dapat diukur (Sujarwo, 2002: 174) 

Tabel 6 . Definisi Operasional Variabel 

Variabel Definisi Indikator Skala 

Harga 

(X1) 

Persepsi dari 

sebuah unag 

yang dibutuhkan 

ujntuk 

mendapatkan 

sejumlah 

kombinasi dari 

barang beserta 

pelayanannya 

(Rosvita, 2010: 

24) 

1. Kewajaran harga 

2. Keterjangkauan 

harga 

3. Perbandingan 

harga 

 

Interval 

dengan 

semantic 

deferensial 

Kualitas 

produk 

(X2) 

Merupakan 

karakteristik 

yang terdapat 

dalam produk 

yang dijual oleh 

Home industry 

kopi cap gajah 

mukti Gadingrejo 

untuk memenuhi 

kepuasan 

pelanggan Eva 

(Nani Gorethi 

2009: 37). 

1. Rasa Kopi 

2. Menu yang 

variatif 

3. Penyajian bentuk 

hidangan 

4. Kebersihan dan 

kesegaran setiap 

produk 

 

Interval 

dengan 

semantic 

deferensial 
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Tabel 6. Lanjutan 

Variabel Definisi Indikator Skala 

Kualitas 

Pelayanan 

(X3) 

Pelayanan yang 

diberikan 

kepada 

pelanggan 

sesuai standar 

pelayanan 

Home industry 

kopi cap gajah 

mukti 

Gadingrejo 

yang 

mencangkup 

keandalan, 

tanggapan dan 

perhatian 

(sujarwo, 2002: 

174) 

 

1. Keandalan 

(reliability) 

2. Daya tangkap 

(responsiv) 

3. Jaminan  

(assurance) 

4. Empati 

(empathy) 

5. Kasat mata 

(tangible) 

 

Interval 

dengan 

semantic 

deferensial 

Brand 

Image 

(X4) 

Sekumpulan 

asosiasi merek 

yang terbentuk 

dan melekat 

dibenak 

konsumen 

(Krystia 

Tambunan, 2012: 

63) 

1. Merek mudah 

diingat 

2. Merek mudah 

dikenali 

3. Merek yang 

terpercaya 

Interval 

dengan 

semantic 

deferensial 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Tindakan dari 

konsumen untruk 

mau membeli 

atau tidak 

terhadap produk. 

Kotler (dalam 

Kania Sekar 

Asih, 2011) 

1. Kemantapan 

pada sebuah 

produk 

2. Memberikan 

rekomendasi 

kepada oranglain 

3. Melakukan 

pembelian ulang 

 

Interval 

dengan 

semantic 

deferensial 

 

 

 

E. Teknik Pengumpulan Data  
 

 

Teknik pengumpulan data yang dimaksudkan unuk memeperoleh informasi 

yang relevan, akurat dan reliable. Metode yang digunakan antara lain: 
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1. Observasi 

 

Observasi merupakan aktivitas terhadap suatu proses atau objek dengan 

maksud mendapatkan informasi-informasi yang dibutuhkan dalam 

penelitian. Menurut Sugiyono (2013: 310) Observasi merupakan suatu 

proses yang kompleks, suatu proses yang tersusun dari berbagai proses 

biologis dan psikologis. Teknik ini digunakan apabila penelitian berkenaan 

dengan perilaku manusia, proses kerja, gejala-gejala, dan bila responden 

yang diamati tidak terlalu besar. Observasi dilakukan untuk mengetahui 

respon konsumen atau pelanggan Home Industry Kopi Cap Gajah Mukti 

Gadingrejo. 

 

2. Interview (wawancara) 

 

Wawancara merupakan suatu kegiatan yang bertujuan untuk mendapatkan 

informasi yang tepat dari nasarumber yang terpercaya.  

Menurut Sugiyono, (2013: 317), wawancara digunakan sebagai teknik 

pengumpulan data, apabila peneliti ingin melakukan studi pendahuluan 

untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti, dan juga apabila 

peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mendalam dan 

jumlah respondennya sedikit atau kecil. Dalam hal ini peneliti melakukan 

wawancara kepada konsumen atau pelanggan Home Industry Kopi Cap 

Gajah Mukti Gadingrejo untuk mengetahui lebih dalam tentang variabel 

bebas. Interview dilakukan untuk mendukung informasi yang diperoleh 

dari observasi. 
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3.  Dokumentasi 

 

Dokumentasi merupakan cara yang dilakukan untuk menunjukkan bukti-

bukti yang akurat sebai bukti yang terpercaya. Sedangkan menurut 

Sugiyono (2013: 329), dokumentasi adalah mencari dan mengumpulkan 

data mengenai hal-hal atau variabel yang berupa catatan, transkip, buku, 

majalah, agenda, notulen rapat dan sebagainya. Dalam penelitian sosial, 

dokumentasi berfungsi memberikan data atau informasi yang digunakan 

sebagai data pendukung atau pelengkap bagi data primer yang diperoleh 

melalui observasi dan wawancara. Teknik dokumentasi digunakan untuk 

mengumpulkan data teerkait dengan Harga, Kualitas Produksi, Kualitas 

Pelayanan dan Brand Image dan keputusan pembelian. 

 

 

4. Kuesioner (angket) 

 

Angekt merupakan kumpulan pertanyaan-pertanyaan yang yang digunakan 

untuk memperoleh data-data yang dibutuhkan dalam penelitian.  

Menurut Sugiyono, (2012: 199), angket atau kuesioner merupakan teknik 

pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat 

pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab.. 

Kuesioner dalam penelitian ini menggunakan pertanyaan terbuka dan 

tertutup. Data yang diperoleh dalam penelitian ini didapatkan langsung 

dari pengisian kuesioner (angket) yang ditujukan kepada responden. 

Pengumpulan data dengan menggunakan kombinasi pertanyaan tertutup 

yang diberikan kepada responden secara langsung sehingga didapatkan 
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keobjektifan data yang tepat. Data yang dikumpulkan meliputi identitas 

responden serta tanggapan konsumen atau pelanggan Home Industry Kopi 

Cap Gajah Mukti Gadingrejo. Selain itu, penggunaan rumus dalam 

pengambilan sampel secara tidak langsung membuat penelitian terjun ke 

dalam penggunaan statistik parametrik. Untuk itu, penelitian 

menggunakan semantic deferensial untuk menaikan skala peneliti yang 

semulanya ordinal menjadi interval sebagai salah satu syarat dalam 

penggunaan statistik parametric 

 

 

F. Uji Persyaratan Instrumen  

 

 

Untuk mendapatkan data yang lengkap, maka alat instrument harus 

mempunyai persyaratan yang baik. Instrument yang baik dalam penelitian 

harus memenuhi dua syarat yaitu valid dan reliabel.  

 

1. Uji Validitas Angket 

Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukan tingkat-tingkat kevalidan 

atau kesahihan suatu instrument Sugiyono, (2013: 177). Instrument 

dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang hendak diukur. Suatu 

instrument dikatakan valid apabila dapat mengungkapkan data dari 

variabel untuk mengukur tingkat validitas soal yang diteliti secara tepat. 

Untuk mengukur validitas soal menggunakan rumus korelasi product 

moment dengan rumus sebagai berikut. 

rx  
      (  )    

√                         
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Keterangan: 

rxy  = Koefisien korelasi antara variabel x dan y 

n  = Jumlah responden/sampel 

ΣX  = Jumlah X 

ΣY = Jumlah skor Y 

 

Kriteria pengujian jika harga rhitung >rtabel dengan taraf signifikansi 0,05 

maka alat tersebut valid, begitu pula sebaliknya jika harga rhitung < rtabel 

maka alat ukur tersebut tidak valid (Arikunto, 2010: 79).  

 

Berdasarkan data yang diperoleh dari hasil uji coba angket pada variabel ,  

     ,        dan Y kepada 20 responden, kemudian dihitung 

menggunakan perangkat lunak SPSS. Hasil perhitungan kemudian di 

cocokkan dengan r tabel Product Moment dengan α = 0,05 adalah 0,44 

maka diketahui item pertanyaan yang valid dan tidak valid adalah sebagai 

berikut. 

a. Item pernyataan Harga (  ), terdapat 1 item pernyataan yang tidak 

valid dari 8 item yaitu item nomor 5 karena r hitung yang diperoleh 

0,333 lebih kecil dari r tabel 0,44 atau rhitung 0,333 < r tabel 0,444 

sehingga item tidak valid (drop). Dengan demikian jumlah item 

pernyataan yang digunakan dalam angket penelitian ini adalah 7 item 

pernyataan (Hasil perhitungan dapat dilihat di lampiran) 

b. Item pernyataan Kualitas Produk (  ), terdapat 1 item pernyataan yang 

tidak valid dari 8 item yaitu item nomor 6, karena r hitung yang 

diperoleh 0,389 lebih kecil dari r tabel 0,44 atau rhitung 0,389 < r tabel 

0,444 sehingga item tidak valid (drop). Dengan demikian jumlah item 
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pernyataan yang digunakan dalam angket penelitian ini adalah 7 item 

pernyataan (Hasil perhitungan dapat dilihat di lampiran) 

c. Item pernyataan Kualitas pelayanan (  ), terdapat 1 item pernyataan 

yang tidak valid dari 8 item yaitu item nomor 1, karena r hitung yang 

diperoleh 0,122 lebih kecil dari r tabel 0,44 atau rhitung 0,122 < r tabel 

0,444 sehingga item tidak valid (drop). Dengan demikian jumlah item 

pernyataan yang digunakan dalam angket penelitian ini adalah 7 item 

pernyataan (Hasil perhitungan dapat dilihat di lampiran) 

d. Item pernyataan Brand Image (  ), terdapat 1 item pernyataan yang 

tidak valid dari 8 item yaitu item nomor 7,  karena r hitung yang 

diperoleh 0,232 lebih kecil dari r tabel 0,44 atau rhitung 0,232 < r tabel 

0,444 sehingga item tidak valid (drop). Dengan demikian jumlah item 

pernyataan yang digunakan dalam angket penelitian ini adalah 7 item 

pernyataan (Hasil perhitungan dapat dilihat di lampiran) 

e. Item pernyataan Keputusan Pembelian (Y), terdapat 1 item pernyataan 

yang tidak valid dari 8 item yaitu item nomor 8 karena r hitung yang 

diperoleh 0,242 lebih kecil dari r tabel 0,44 atau rhitung 0,242 < r tabel 

0,444 sehingga item tidak valid (drop). Dengan demikian jumlah item 

pernyataan yang digunakan dalam angket penelitian ini adalah 7 item 

pernyataan (Hasil perhitungan dapat dilihat di lampiran) 
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2. Uji Reliabilitas Angket 

Reliabilitas menunjuk pada satu pengertian bahwa suatu instrument cukup 

dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena 

instrument tersebut sudah baik Sudjarwo, (2009: 241). Reliabilitas 

digunakan untuk menguji sejauh mana alat ukur dapat dipercaya. 

Penelitian ini menggunakan rumus alpha sebagai berikut. 

r11 = [
 

     
] [  

   
 

  
 ] 

Keterangan: 

r11  = Nilai Reliabilitas 

   
   = Jumlah varians skor tiap-tiap item 

  
   = Varians Total 

n  = Jumlah item 

Dengan kriteria pengujian jika harga rhitung > rtabel dengan taraf 

signifikansi 0.05, maka alat ukur tersebut dinyatakan reabel, dan 

sebaliknya apabila rhitung < rtabel, maka alat ukur tersebut dinyatakan 

tidak reabel (Suharsimin Arikunto, 2010: 85). 

Tabel 7. Interprestasi Reliabilitas Instrumen 

Besaran dalam nilai Kriteria 

0,8 – 1,00 Sangat tinggi 

0,6 – 0,79 Tinggi 

0,4 – 0.59 Sedang/Cukup 

0,2 – 0,39 Rendah 

<0,2 Sangat Rendah 

Sumber: (Arikunto, 2008: 75) 

Melalui kriteria uji reliabilitas dengan rumus Alpha adalah apabila rhitung 

> rtabel dengan taraf signifikansi 0,05, maka alat ukur tersebut reliabel dan 
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juga sebaliknya, jika rhitung < rtabel maka alat ukur tidak reliabel 

(Arikunto, 2013: 115) 

Tabel 8. Hasil Uji Reliabilitas Angket Harga 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.700 7 

 

Berdasarkan perhitungan SPSS, diperoleh r hitung > r tabel, yaitu 0,700 > 

0,44. Hal ini berarti alat instrument yang digunakan adalah reliable. Jika 

dilihat pada kriteria penafsiran mengenai indeks korelasinya r = 0,700, 

maka memiliki tingkat reliable tinggi.  

 

Tabel 9. Hasil Uji Reliabilitas Angket Kualitas Produk 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.803 7 

 

Berdasarkan perhitungan SPSS, diperoleh r hitung > r tabel, yaitu 0,803 > 

0,44. Hal ini berarti alat instrument yang digunakan adalah reliable. Jika 

dilihat pada kriteria penafsiran mengenai indeks korelasinya r = 0,803, 

maka memiliki tingkat reliable sangat tinggi.  

 

Tabel 10. Hasil Uji Reliabilitas Angket Kualitas Pelayanan 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.719 7 
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Berdasarkan perhitungan SPSS, diperoleh r hitung > r tabel, yaitu 0,719 > 

0,44. Hal ini berarti alat instrument yang digunakan adalah reliable. Jika 

dilihat pada kriteria penafsiran mengenai indeks korelasinya r = 0,719, 

maka memiliki tingkat reliable tinggi.  

 

Tabel 11. Hasil Uji Reliabilitas Angket Brand Image 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.756 7 

 

Berdasarkan perhitungan SPSS, diperoleh r hitung > r tabel, yaitu 0,756 > 

0,44. Hal ini berarti alat instrument yang digunakan adalah reliable. Jika 

dilihat pada kriteria penafsiran mengenai indeks korelasinya r = 0,756, 

maka memiliki tingkat reliable tinggi.  

 

Tabel 12. Hasil Uji Reliabilitas Angket Keputusan Pembelian 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.724 7 

 

Berdasarkan perhitungan SPSS, diperoleh r hitung > r tabel, yaitu 0,724 > 

0,44. Hal ini berarti alat instrument yang digunakan adalah reliable. Jika 

dilihat pada kriteria penafsiran mengenai indeks korelasinya r = 0,724, 

maka memiliki tingkat reliable tinggi.  
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G. Uji Persyaratan Analisis Data 

  

1. Uji Normalias 

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah data yang diperoleh 

berasal dari populasi berdistribusi normal atau tidak.Untuk menguji 

normalitas pada penelitian ini menggunakan uji Kolmogorov Smirnov. 

Alasan menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov karena datanya berbentuk 

interval yang disusun berdasarkan distribusi frekuensi kumulatif dengan 

menggunakan kelas-kelas interval. Dalam uji Kolmogorov-Smirnov 

diasumsikan bahwa distribusi variabel yang Sedang diuji mempunyai 

sebaran continue. 

 

Kelebihan menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov dibandingkan dengan 

uji normalitas lainnya adalah sederhana dan tidak menimbulkan perbedaan 

persepsi di antara suatu pengamat dengan pengamat lain. Jadi uji 

Kolmogorov-Smirnov sangat tepat digunakan untuk uji normalitas pada 

penelitian ini. 

Kriteria :  

H0 : distribusi variabel mengikuti distribusi normal 

H1: distribusi variabel tidak mengikuti distribusi normal. 

 

Statistik uji yang digunakan : 

D = max │       –       ; i = 1,2,3 … 
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Dimana: 

        = fungsi distribusi frekuensi kumulatif relatif dari distribusi teoritis 

dalam kondisi Ho 

       = distribusi frekuensi kumulatif dari pengamatan 

Cara membandingkan nilai D terhadap nilai D pada tabel Kolmogorov 

Smirnov dengan taraf nyata maka aturan pengambilan keputusan dalam uji 

ini adalah: 

Jika D≤D tabel maka terima Ho 

Jika D≥D tabel maka tolak Ho 

 

Keputusan juga dapat diambil berdasarkan nilai Kolmogorov Smirnov Z, 

jika KSZ ≤ Z maka terima Ho, demikian juga sebaliknya.Perhitungan 

menggunakan software komputer keputusan atas hipotesis yang diajukan 

dapat menggunakan nilai signifikansi (Asymp.significance).Jika nilai 

signifikansinya lebih kecil dari nilaimaka tolak Ho demikian juga 

sebaliknya. (Sugiyono 2009:156-159). 

 

2. Uji Homogenitas 

 

 

Salah satu uji persyaratan yang harus dipenuhi dalam penggunaan statistik 

parametrik yaitu uji homogenitas. Uji homogenitas dimaksudkan untuk 

mengetahui apakah data sampel yang diperoleh berasal dari populasi yang 

bervarians homogen atau tidak. Uji homogenitas yang dilakukan dalam 

penelitian ini adalah Leneve Statistic dengan model Anova. 
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Dimana: 

n = jumlah observasi 

ZU = │  YU-YT │  

           YT = rata-rata dari kelompok ke  

            Zt = rata-rata kelompok dari Zi 

            Z = rata-rata menyeluruh (overall mean) dari Zij Daerah kritis 

Tolak Ho jika W > F (a;k-1,n-k) 

 

 

Hipotesis untuk uji homogenitas adalah sebagai berikut:  

Ho = data penelitian adalah homogen 

Ha = data penelitian adalah tidak homogen 
 
 

Kriteria pengujian sebagai berikut. 
 

Menggunakan nilai significancy. Apabila menggunakan ukuran ini harus  

dibandingkan dengan tingkat alpha  yang ditentukan sebelumnya. Karena 

α yang ditetapkan sebesar 0,05 (5 %), maka kriterianya yaitu. 

 
Terima Ho apabila nilai significancy > 0,05 
 
Tolak Ha apabila nilai significancy < 0,05  (Sudarmanto, 2005: 123). 

 

 

H. Uji Asumsi Klasik 

 

1. Uji Keberartian dan Kelinieritas Garis Regresi 
 
 

Uji linieritas bertujuan untuk mengetahui apakah dua variabel mempunyai 

hubungan yang linear atau tidak secara signifikan. Uji ini biasanya 

digunakan sebagai prasyarat dalam analisis korelasi atau regresi linear. 

Pengujian pada SPSS dengan menggunakan Test for Linearity dengan 

pada taraf signifikansi (Linierity) kurang dari 0,05. Menurut Sudarmanto 
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(2005: 135) menyatakan bahwa kriteria pengujian yang diterapkan untuk 

menguji kelinieran garis regresi dengan menggunakan harga koefisien 

signifikan dan dibanding dengan nilai alpha yang dipilih oleh peneliti. 

Pengujian linearitas atau keberartian dalam penelitian ini menggunakan 

analisis varian sebagai berikut: 

Tabel 13. Analisis Varians untuk Uji Regresi Linier 

Sumber 

Varians 

Dk Jk KT Fhitung 

Total N ∑   ∑    

Koefisien 

(a) 

1 JK (a) JK (a)  

Regresi 

(b/a) sisa 

1 n-2 JK (b/a) 

JK (s) 

S2reg = JK (b/a) 

S2sis = 
      

   
 

      

      
 

Tuna cocok 

galat 

k-2 n-k JK (TC) 

JK (G) 

S2TC = 
       

   
 

S2G = 
      

   
 

      

    
 

 

Keterangan :  

JK  = Jumlah kuadrat 

KT  = Kuadrat tengah 

N  = Banyaknya responden 

Ni  = Banyaknya anggota 

JK (T)  = ΣY² 

JK (a)  = 
     

 
 

JK (b/a) = b {     
        

 
} 

JK (S) = JK (T) – JK (a) – JK (b/a) 

JK (G) = ∑ {     
   

  
} 

JK (TC) = JK (S) JK (G) (Sudjana, 2005: 330) 

 

Dalam melakukan uji linieritas diperlukan adanya rumusan hipotesis sebagai 

sebagai berikut : 
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Ho : model regresi berbentuk linier 

Ha : model regresi berbentuk non linier 

Kriteria uji hipotesis yaitu: 

Pengujian menggunakan koefisien signifikan (sig) dengan cara 

membandingkan nilai sig. Deviation From Liniarity pada table ANOVA 

dengan α : 0,05 pada kriteria: 

 Terima Ho apabila sig. pada Deviation From Liniarity > α berarti model 

regresi berbentuk linier. 

 Tolak Ho apabila sig. pada Deviation From Liniarity < α berarti model 

regresi berbentuk linier. 

Dalam melakukan Uji Linieritas diperlukan adanya rumusan hipotesis 

sebagai berikut : 

Ho : Model regresi berbentuk linier 

Ha : Model regresi berbentuk non linier 

 

 

 

2. Uji Multikolinearitas 

 

Menurut Sudarmanto (2005: 136-137), uji asumsi tentang multikolinieritas 

dimaksudkan untuk membuktikan atau menguji ada tidaknya hubungan 

yang linier antara variabel bebas (independen) yang satu dengan variabel 

bebas (independen) lainnya. Ada atau tidaknya korelasi antarvariabel 

independen dapat diketahui dengan memanfaatkan statistik korelasi 

dengan partial correlation yaitu membandingkan antara nilai R square 
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dengan nilai koefisien korlasi parsial untuk semua independen variabel 

yang diteliti, dengan kriteria apabila nilai R square> Correlation Partial 

dari masing-masing variabel bebas, maka pada model regresi yang 

terbentuk tidak terjadi gejala multikolinearitas (Suliyanto, 2011:90). 

 
Kriteria pengambilan keputusan. 

Apabila nilai R square> Correlation Partial dari masing-masing variabel 

bebas, maka pada model regresi yang terbentuk tidak terjadi gejala 

multikolinearitas. 

. Keterangan : 

 

 R square   :Kadar Determinasi  

Correlation Partial  :Partial setiap variabel: 

H0 : tidak terdapat hubungan antar variabel independen. 

H1 : terdapat hubungan antar variabel independen. 

Kriteria hipotesis: 

Apabila R square> Correlation Partial = maka tidak terjadi 

multikolinearitas diantara data pengamatan, begitu juga sebaliknya apabila 

R square< Correlation Partial maka terjadi multikolinearitas 

 

3. Uji Autokorelasi 

 

Menurut Sudjarwo, (2009: 286), pengujian autokorelasi dimaksudkan untuk 

mengetahui apakah ada korelasi di antara serangkain data observasi menurut 

waktu atau ruang. Adanya autokorelasi dapat mengakibatkan penaksir 

mempunyai varian tidak minimum dan uji t tidak dapat digunakan, karena 
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akan memberikan kesimpulan yang salah. Ada atau tidaknya autokorelasi 

dapat dideteksi dengan menggunakan uji Runs Test 

Runs test merupakan bagian dari statistic non-parametric dapat pula 

digunakan untuk menguji apakah residul terdapat korelasi yang tinggi jika 

antar residual tidak terdapat hubungan korelasi maka dikatakan bahwa 

residual adalah acak. Runs test digunakan untuk melihat apakah data 

residual terjadi secara random atau tidak. 

Run test digunakan dengan membuata hipotesis dasar yaitu : 

Ho: Residual (Res1) Random 

Ha: Residual (Res1) tidak Random  

Dengan hipotesis diatas maka dasar pengambilan uji statistic dengan Runs 

Test adalah ( Ghozali, 2011) : 

1. Jika asymp sig (2 tailed)< 0,05 maka ho di tolak dan ha diterima 

Hal ini berarti bahwa data residual terjadi secara tidak random 

2. Jika asymp sig (2 tailed)>0,05 maka ho diterima dan ho ditolak 

Hal ini berarti bahwa data residual terjadi secara random 

 

Kriteria pengambilan keputusan 

Apabila nilai asymp sig (2 tailed) > 0,05 maka tidak terjadi gejala auto 

korelasi, apabila nilai asymp sig (2 tailed) < 0,05 maka terjadi gejala auto 

korelasi 
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4. Uji Heteroskedastisitas 

 

Menurut Imam Ghojali, uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji 

apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual 

satu pengamatan ke pengamatan lainnya. Gejala Heteroskedastisitas 

dengan menggunakan uji glejser dilakukan dengan cara meregresikan 

antara variabel ndependent dengan nilai absolut residualnya. Jika nilai 

signifikansi antara variabel independent dengan absolut residual lebih dari 

0,05 maka tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. 

Persamaan regresi: |Ut| = a + BXt + vt 

 

Adapun hipotesis yang akan diuji adalah sebagai berikut: 

Ha = Tidak ada regresi yang sistematik antara variabel yang menjelaskan 

dan nilai mutlak dari resisualnya. 

Ho= Ada regresi yang sistematik antara variabel yang menjelaskan dan 

nilai mutlak dari resisualnya. 

 

Kriteria pengujian: 

Apabila koefisien signifikansi (Sig.) lebih besar dari 0,05 maka dapat 

dinyatakan tidak terjadi heteroskedastisitas diantara data pengamatan 

tersebut, yang berarti menerima Ho, dan sebaliknya apabila koefisien 

signifikansi (Sig.) lebih kecil dari  0,05 maka dapat dinyatakan terjadi 

heteroskedastisitas diantara data pengamatan tersebut, yang berarti 

menolak Ho (Suliyanto. 2011). 
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I. Uji Hipotesis  
 

 

Mengukur besarnya  pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat dan juga 

untuk mengukur keeratan hubungan antara X dan Y, maka digunakan analisis 

regresi. Uji hipotesis dalam penelitian ini akan dilakukan dengan dua cara, 

yaitu: 

 

1. Pengujian Secara Parsial  

 

Pengujian hipotesis pertama, kedua, ketiga dan keempat, penulis 

menggunakan rumus statistic t  melalui regresi sederhana  yaitu. 

Ŷ = a + bx 

Keterangan : 

a = 
     

  





22

2

XXn

XYXXY
 

b = 
  
  

 



22 XXn

YXXYn
 

 

Keterangan: 

Ŷ = Nilai yang diprekdisikan 

a  = Konstanta atau bila harga X = 0 

b  = Koefisien regresi  

X = Nilai variabel independen ( Sudjana, 2005: 315). 

Selanjutnya untuk uji signifikansi digunakan uji t dengan rumus : 
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Sb

b
to 

 

Keterangan : 

to   = Nilai teoritis observasi 

b   = Koefisien arah regresi 

Sb = Standar deviasi 

Kriteria pengujian adalah tolak H0 dengan alternatif Ha diterima jika thitung 

dengan taraf signifikansi 0,05 dan dk n-2 ( Sugiyono, 2013: 184). 

 

 

2. Pengujian Secara Simultan  

 

Pengujian hipotesis secara simultan menggunakan statistic (F) melalui 

regresi linier m u l t i p e l  suatu model untuk menganalisis pengaruh 

variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y), untuk menguji hipotesis 

digunakan model regresi linier multipel yaitu. 

 

 ̂                              

Keterangan: 

a   = Konstanta 

b1 - b 3   = Koefisien arah regresi 

X1 - X3  = Variabel bebas 

 ̂   = Variabel terikat 

     
 ∑    ∑   

 
     ∑      ∑       ∑    

 ∑  
   ∑  

   ∑  
   ∑  

    ∑        
 

 

     
 ∑    ∑   

 
     ∑      ∑       ∑    

 ∑  
   ∑  

   ∑  
   ∑  

    ∑          
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 ∑    ∑   

 
     ∑      ∑       ∑    

 ∑  
   ∑  

   ∑  
   ∑  

    ∑          
 

 

     
 ∑    ∑   

 
     ∑      ∑       ∑    

 ∑  
   ∑  

   ∑  
   ∑  

    ∑          
 

(Sugiyono, 2012: 204). 

 

Dilanjutkan dengan uji signifikansi koefisien korelasi ganda (uji F) untuk 

melihat ada tidaknya pengaruh antara X1  , X2  ,   dan      terhadap Y, 

dengan rumus : 

  
          

             
 

 

      dicari dengan rumus : 

          ∑            ∑            ∑      

       ∑          

Keterangan : 

        = Jumlah kuadrat regresi 

        = Jumlah kuadrat residu 

k          = Jumlah variable bebas 

n  = Jumlah sample 

Kriteria pengujian hipotesis adalah tolak Ho jika Fhitung > Ftabel dan 

jika Ftabel > Fhitung dan terima Ho, dengan dk pembilang = K dan dk 

penyebut = n – k  – 1 dengan α = 0,05. Sebaliknya diterima jika Fhitung < 

Ftabel. 
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V. KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

 

 

Berdasarkan dari hasil dan pengujian hipotesis yang telah dilakukan mengenai 

Pengaruh Harga, Kualitas Produk, kualitas Pelayanan, dan Brand Image 

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada Home Industry Kopi Cap 

Gajah Mukti Gadingrejo dapat diambil kesimpulan penelitian sebagai berikut. 

1. Ada pengaruh pengaruh harga  terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo. Dalam hal ini 

menunjukkan bahwa harga mempengaruhi keputusan pembelian. Jika 

harga yang diberikan tepat dan sesuai maka keputusan pembelian tinggi. 

Jika harga barang sesuai dengan kualitas yang ditawarkan maka keputusan 

pembelian konsumen akan tinggi. 

2. Ada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo. Dalam hal ini 

menunjukkan bahwa kualitas produk  mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Jika kualitas produk baik maka konsumen akan merasa puas 

dengan pembelian produk tersebut. 

3. Ada pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo. Dalam 
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hal ini menunjukkan bahwa kualitas pelayanan  mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. Jika kualitas pelayanan sesuai harapan konsumen 

maka perusahaan bisa memiliki banyak pelanggan hal itu dikarenakan 

kualitas pelayanan yang baik dapat meningkatkan keputusan pembelian 

konsumen. 

4. Ada pengaruh brand image  terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada home industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo. Dalam hal ini 

menunjukkan bahwa brand image  mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Jika brand image  yang melekat pada produk tersebut baik 

(positif) maka konsumen akan melakukan pembelian pada produk 

tersebut, hal ini dikarenakan brand image merupakan salah satu faktor 

yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

5. Ada pengaruh secara simultan harga, kualitas produk, kualitas pelayanan 

dan Brand Image pada keputusan pembelian konsumen pada home 

industry kopi cap gajah mukti Gadingrejo. Dalam hal ini menunjukkan 

apabila harga terjangkau, kualitas produk baik, kualitas pelayanan 

karyawan sesuai harapan konsumen dan brand image yang melekat 

memiliki nilai yang positif maka semua hal tersebut menjadi faktor yang 

dapat mempengaruhi meningkatnya keputusan pembelian konsumen. 

 

 

 

B. Saran 

 

 

Berdasarkan dari hasil dan pengujian hipotesis yang telah dilakukan mengenai 

Pengaruh Harga, Kualitas Produk, kualitas Pelayanan, dan Brand Image 
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Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada Home Industry Kopi Cap 

Gajah Mukti Gadingrejo dapat diambil saran penelitian sebagai berikut. 

1. Home Industry Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo. harus bisa memberikan 

penawaran harga yang terjangkau bagi masyarakat. 

2. Home Industry Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo. harus bisa memberikan 

kualitas produk yang terbaik agar konsumen merasakan kesesuaian produk 

dengan harga yang ditawarkan. 

3.  Bagi karyawan Home Industry Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo. harus 

bisa memberikan kualitas pelayanan yang terbaik agar konsumen 

merasakan kenyamanan dalam segi pelayanan ketika membeli produk 

tersebut. 

4. Home Industry Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo. harus bisa membangun 

citra posif pada merk Gajah Mukti, Citra merk yang baik akan 

memudahkan konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian. 

5. Home Industry Kopi Cap Gajah Mukti Gadingrejo jika ingin meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen secara maksimal maka hal yang harus 

dilakukan adalah mengupayakan agar harga yang ditawarkankepada 

konsumen  terjangkau, kualitas produk baik, kualitas pelayanan karyawan 

sesuai harapan konsumen dan brand image yang melekat memiliki nilai 

yang positif. 
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