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ABSTRAK

NALA KHILMIANA, Analisis Pengaruh Selera, Harga, Kualitas Produk, dan
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Ayam Frozen Pada Kios Yamiku
Cabang Pekalongan

Proses keputusan pembelian yaitu aksi dari pembeli yang ingin memutuskan
iya atau tidak untuk melakukan pembelian terhadap produk. Keputusan pembelian
konsumen dapat dipengaruhi oleh berbagai aspek diantaranya Selera, Harga,
Kualitas Produk, dan Promosi. Penglitiafini bertujuan untuk mengetahui pengaruh
Selera, Harga, Kualitas Produk, dan Promesiterhadap Keputusan Pembelian Ayam
Frozen Pada Kios Yamiku Cabang Pckalongan:

Penelitian ini g€rmasuk jenis penelitiany, kuantitatif dengan metode
pengumpulan data senggunakan data primer<yang, didapat dari penyebaran
kuisioner kepada zésponden. Populasi dalam penelitian ini,yaitu Konsumen Ayam
Frozen pada Kigs Yamiku Cabang Pekalongan denganjumlah sampel sebanyak 97
responden. Teknmik pengambilan sampel dengan metode Accidental Sampling.
Penelitian ini menggunakan metode analisis data uji regresi linier berganda dengan
bantuan SPSS 23.

Hasil [penelitian menunjukan bahwa = Selera | berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian, Harga tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian,
Kualitas Produk berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian, dan Promisi
berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian ayam frozem pada Kios Yamiku
Cabang Pekalongan.

Kata kunci :"Keputusan Pembelian, Selera, Harga, "Kwalitas Produk, dan
Promosi
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ABSTRACT

NALA KHILMIANA, Analysis of the Influence of Taste, Price, Product Quality,
and Promotion on the Decision to Purchase Frozen Chicken at the Yamiku Kiosk,
Pekalongan Branch.

The purchasing decision process is the action of buyers who want to decide
whether or not to purchase a product. Consumer purchasing decisions can be
influenced by various aspects including taste, price, product quality and promotion.
This research aims to determine thelinfluence of taste, price, product quality and
promotion on the decision togpurchase fiozen chicken at the Yamiku kiosk,
Pekalongan branch.

This research is aftype of quantitative researeh with data collection methods
using primary data obtained from distributing questiohuaires to respondents. The
population in thiststudy was Frozen Chicken Consumers at the Yamiku Kiosk,
Pekalongan Branch with a sample size of 97 respondents. The sampling technique
uses the Accidental Sampling method. This research uses a multiple linear
regression testdata analysis method with the help of SPSS 23.

The research results show that taste influences purchasing decisions, price
has no influence on purchasing decisions, product quality influences purchasing
decisions, and promotion influences purchasing decisionsfor frozen chicken at the
Yamiku Kiosk, Pekalongan Branch.

Keywords: Purchasing Decisions, Taste, Price, Product Quality, and Promotion
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PEDOMAN TRANSLITERASI

Pedoman transliterasi yang digunakan adalah sistem transliterasi arab- latin
berdasarkan SKB Menteri Agama dan Menteri P&K RINo. 158/1987 dan No. 0543
b/U/1987 tertanggal 22 Januari 1988. Transliterasi tersebut digunakan untuk
menulis kata-kata Arab yang dipandangibelum diserap ke dalam bahasa Indonesia.
Kata-kata Arab yang sudah disérap ke dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat
dalam kamus linguistiksatan Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis
besar pedoman transliterasi itu adalah sebagai berikut,

A. Konsonan Tunggal

Huruf Nama Huruf Latin Keterangan

\ Alif - tidak dilambangkan

- Ba b -

e Ta t -

@ Sa S s((dengan titik diatasnya)
z Jim ] -

z Ha h h (dengan titik di

e Kha kh -

> Dal d -

5 Zal z z (dengan titik di atasnya)
J Ra r -

5 Zai z -

o Sin s -

o Syin sy -

= Sad $ s (dengan titik di

X1V



Huruf Nama Huruf Latin Keterangan
2 Dad d d (dengan titik di
L Ta t t (dengan titik di
i3 73 7 z (dengan titik di
¢ ‘Ain ‘ koma terbalik (di atas)
Gain .

B. Konsonan Rang
Konsonan rangkap, termasuk tanda syaddah, ditulis rangkap.

Contoh;  ausf

tidak dipergunakan untuk

ditulis Ahmadiyyah

C. Ta Marbutah di akhir kata
1. Bila dimatikan ditulis 4, kecuali untuk kata-kata Arab yang sudah terserap

menjadi bahasa Indonesia, seperti salat, zakat, dan sebagainya.

Contoh:

dcla ditulis jama’ah
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2. Bila dihidupkan ditulis ¢
Contoh: W als  ditulis karamatul-auliya’

. Vokal Pendek
Fathah ditulis a, kasrah ditulis i, dan dammah ditulis «

. Vokal Panjang
A panjang ditulis @, i panjang ditulis %, dan u panjang ditulis ,

masing-masing dengan tanda hubung'( - ) disatasnya.

. Vokal Rangkap
Fathah + ya tanpa dua titik yang dimatikan ditulis ai

Fathah + wawu mati ditulis au

. Vokal-vokal pendek yang berurutan dalam satu kata dipisahkan
dengan apestrof (")
Contoh: o= ditulis a’antum

g ditulis mu'annas

. Kata Sandang Alif + Lam
1. _Bila diikuti huruf gamariyah ditulis gé=
Contoh: Q74 ditulis Al-Quraan

2. Bila diikuti huruf'syamsiyyah, huruf 1 diganti dengan huruf syamsiyyah
yang mengikutinya.
Contoh: i) ditulis asy-Syt ‘ah

Huruf Besar
Penulisan huruf besar disesuaikan dengan EYD

. Kata dalam rangkaian frasa atau kalimat

1. Ditulis kata per kata, atau

2. Ditulis menurut bunyi atau pengucapannya dalam rangkaian tersebut.
Contoh: Syl s ditulis Syaikh al-Islam atau Syakhul-Islam
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BABI
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Pada zaman sekarang persaingan bisnis antar perusahaan terasa semakin
ketat. Para pengusaha dituntut untuk mencari bagaimana strategi yang tepat
untuk menjual atau memasarkan produk.mereka. Para pelaku usaha harus bisa
menyesuaikan dengan setiap perubahan yang ada dan mengedepankan kepuasan
konsumen sebagal prioritas utama. Pemasaran yamng dilakukan oleh suatu
perusahaan merupakan hal utama yang digunakan agar tetap bisa memenuhi
produk yang Sesuai dengan keinginan konsumen serta untuk menjaga
perusahaan tersebut. Seseorang akan memberikan nilai Kepercayaannya serta
membeli produk secara berulang pada suatu perusahaan yang mampu memenuhi
produk yang sesuai keinginannya (Krisna Marpaung et/al.; 2021).

Pada perkembangan teknologi dan komunikasi yang semakin canggih,
pemilihan penggunaan pemasaran melalui media sosail menjadi pilthan utama
yang dilakukan oleh pelaku usaha. Sekarang ini pénggunaan media sosial telah
menjadi pilar utama dalam menyampaikan /informasi. Media sosial dapat
digunakan untuk kemajuan suatu usaha dan sebagai sarana komunikasi dalam
bisnis, membantu pemasaran produk dan jasa dan berkomunikasi dengan
pelanggan dan pemasok (Abidin Achmad et al., 2020).

Bisnis atau usaha retail didefiniskan sebagai kegiatan pemasaran produk
berupa jasa atau barang yang melayani satuan maupun eceran secara langsung

ataupun melalui media sosial untuk keperluan rumah tangga konsumen atau



penggunaan pribadi. Peluang usaha retail memiliki keuntungan yang besar
dibandingkan toko biasa (Yasmin et al., 2021).

Salah satu perusahaan retail yang ada mereka para pelaku usaha dalam
bidang produk unggas seperti ayam potong. Populasi penduduk Indonesia pada
tahun 2019 mencapai 269 juta jiwa dan semakin meningkat tiap tahunnya.
Beberapa pakar menyatakant bahwa stingkat konsumsi daging ayam ras
perkapita/tahun pada tallun 2017 sebesat 5,68,kg per tahun, meningkat 573 g
(11,2%) dibanding tahun sebelumnya (Widiyawati et al., 2020). Pemenuhan
akan kebutuhan bidup adalah hal paling utama dalam ekonomi. Kebutuhan
manusia yang tidak terbatas ini secara umum terbagi menjadi dua yaitu
kebutuhan primer dan sekunder (Zainur, 2020). Kebutuhan yang wajib terpenuhi
supaya kehidupan manusia bisa tetap dipertahankan seperti halnya makanan
adalah kebutuhan pokok yang tidak boleh terlepas dari kehidupan manusia.

Bersamaan dengan berkembangnya industri pengolahan penyediaan
makan, warga diharapkan bisa penuhi kebutuhan gizi yang balance. Salah
satunya dengan pemenuhan kebutuhan protein hewani, semacam daging ayam.
Daging ayam ialah sumber protein hewani yang biayanya terjangkau oleh warga
dibanding daging sapi maupun daging ruminansia yang lain (Dinyanti, 2021).
Sumber protein hewani memberikan kontribusi yang sangat penting untuk
produksi nutrisi penting bagi tubuh manusia termasuk ayam. Ayam sangat
bernilai bagi masyarakat karena sangat bergizi dan relatif terjangkau untuk

berbagai kalangan (Hidayah et al., 2019).



Di Indonesia industri santapan berbentuk daging yang diolah mempunyai
kemampuan agar semakin tumbuh. Perkembangan usaha makanan yang diolah
semakin bertambah seiring menaiknya pemasukan masyarakat. Diantara aspek
penguat yang ikut pengaruhi bisnis ini yaitu style hidup masyarakat pendatang,
ataupun masyarakat kelas menengah (middleclass). Biasanya, mereka
merupakan masyarakat yang mémpunyaikegiatan sibuk serta waktu yang sedikit
diluar pekerjaan merekagsehingga lebih memilah suatu yang gampang serta kilat
dicoba, contohnya'adalah pemilihan bahan untuk santapan. Oleh sebab itu, kini
produk daging ayam potong pun semakin berkembang dan dikemas dengan
bentuk beku (ayam frozen). Hasil dari proses ini adalah daging ayam potong
beku atau biasa disebut fiozen food. Dengan menurunkan titik suhu pengawetan
makanan itu dilakukan sampai ke titik beku. Memperlambat proses keruntuhan
serta mengurangi permasalahan yang dihadapi mitra apabila harga ayam sedang
turun ataupun stok ayam melimpah dan tidak dapat terjual habis yang
menjadikan mitra akan rugi. Maka dari itu_perlu adanya solusi produk untuk
dapat ‘mengurangi kerugian akibat ayam potong mentah yang tidak terjual
sebagai aktivitas bisnis utama mitra. Salah satt solusi bagi mitra yaitu dengan
menjual ayam frozen (Sajekti et al., 2022). Saat life style berubah, orang-orang
mulai berubah dari tradisional hingga modern, mereka mulai menyesuaikan
dengan pola konsumsi yang ada salah satunya adalah konsumsi produk beku.

PT Sarana Mitratama Sejati merupakan salah satu perusahaan di bidang
retail dan distribusi produk asal hewan. Perusahaan ini bernaung dalam Charoen

Pokphand Indonesia Group. Charoen Pokphand Indonesia Group merupakan



perusahaan besar yang bergerak di bidang agroindustri seperti pembibitan dan
penetasan, pakan ternak, pengolahan daging lanjutan dan lain-lain. Masyarakat
dapat mengenal produk-produk yang dihasilkan di pasaran dengan merek
dagang “Yamiku”. Di Kios Yamiku banyak produk-produk frozen yang dijual
salah satunya ayam potong yang menjadi produk utama mereka yang dijaga
kebersihan dan tentunya sudahl bersertifikat halal. Tidak sedikit penjual ayam
bahkan resto-resto tertefit di' Pekalongan yang mempercayakan bahan baku
mereka disuplai dari Kios Yamiku.

Penelitian ini dilakukan di kios Yamiku® cabang Pekalongan. Di
Pekalongan sendiri terdapat dua kios Yamiku yang menjajakan produk-produk
ayam frozen mereka yaitu Kios Yamiku Kertijayan dan Kios Yamiku Parang
Garuda. Berikut data Penjualan perbulan ayam frozes di kedua kios tersebut
pada tahun 2022.

Gambar 1.1
Grafik Penjualan Ayam /rozen di Kios Yamiku Cabang Pekalongan Tahun 2022

Grafik Penjualan Ayam Frozen di Kios Yamiku
Cabang Pekalongan Tahun 2022
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Berdasarkan grafik di atas dapat diketahui bahwa penjualan ayam frozen

di Kios Yamiku Cabang Pekalongan pada bulan Januari-Februari mengalami



penurunan, namun pada bulan Maret-April mengalami kenaikan kembali,
kemudian pada bulan Mei-Desember mengalami penurunan juga kenaikan yang
belum signifikan seperti pada bulan-bulan sebelumnya. Hal ini terjadi karena
adanya fluktuatif data penjualan ayam frozen di Kios Yamiku Cabang
Pekalongan, dengan adanya penurunan maupun kenaikan per bulannya diduga
karena adanya faktor dari selera, harga, kualitas produk dan promosi yang
mempengaruhi keputusaft pembelian pada produk ayam frozen di Kios Yamiku
Cabang Pekalongdn.

Pada /permasalahan mengenai selera, belum ) sepenuhnya dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Oleh karena hal tersebut
konsumen pada bulan tertentu tren yang ada bukan di ayam frozen melainkan
diproduk ayam fresh atau yang lainnya. Dengan adanya hal tersebut selera
konsumen memiliki keterkaitan dengan permintaan barang, dalam hal ini ayam
frozen mengalami penurunan karena selera masyarakat peckalongan bukan pada
ayam frozen. Dengan ininmengakibatkan kesenjangan antara ilmu teori dengan
fakta yang ada dilapangan berbeda.

Kemudian pengaruh penctapan harga yang berbeda dengan di pasar
tradisional menjadi preferensi masyarakat yang jarang membeli ayam frozen, hal
ini karena harga sangat menentukan konsumen untuk menetukan keputusan
pembelian. Pengaruh harga terhadap membuat keputusan pembelian sangatlah
penting karena dengan tingkat harga yang ditetapkan oleh perusahaan atau
pelaku dapat mengakibatkan jumlah penjualan pada suatu produk tidak dapat

maksimal.



Ketika harga sedang naik, Rasulullah SAW. pernah diminta oleh banyak
orang supaya menentukan harga maka Rasulullah SAW. bersaba “Allah lah
yang menentukan harga yang mencabut yang meluaskan dan yang memberikan
rezeki, saya mengharap ingin bertemu Allah sedang tidak ada seorang pun
diantara kamu yang meminta supava berbuat zalim baik terhadap darah
maupun harta benda” HR. Ahmad, AbwbDaud, Tarmizi, Ibnu Majah, Ad-Darimi
dan Abu Ta’ala (Apriand; 202T).

Dari segi Kualitas produk dikatakan “baik apabila sudah memenuhi
beberapa kriteria kebutuhan dan kepercayaan konsumen hal ini mendorong
dengan adamya kualitas produk konsumen cenderung memutuskan untuk
membeli produk tersebut, dengan fenomena ini kualitas produk bisa dikatakan
mempengaruhi daya pembelian konsumen yang diakibatkan tren penurunan
penjualan.

Melalui pengalaman yang positif dari konsumen mengenai kepuasan akan
suatu produk dipengaruhi oleh promosi yangsmenarik. Hal tersebut discbabkan
karena pemasaran merupakan salah satu kegiatan perusahaan, dimana secara
langsung berhubungan dengan konsumen (Maulana et al., 2023). Meskipun
adanya promosi yang menarik masih ada konsumen yang masih belum
menjadikan ayam frozen sebagai keputusan pembeliannya. Terkait
permasalahan outlet tersebut kurang melakukan promosi yang menarik daya beli
ulang konsumen sehingga penjualan dibulan mei-desember tersebut kurang

begitu signifikan. Oleh sebab itu lambat laun produk dari ayam frozen semakin



bersaing dengan produk ayam fresh yang dijual di pasar dengan keadaan pasar
yang jauh berbeda dengan keadaan toko-toko yang menjajakan ayam frozen.

Keputusan pembelian menurut Kotler dain Kailler aidailaih keputusain
meneruskain aitaiu tidaik meneruskain pembeliain. Menurut Rozikin baihwai
keputusain pembeliain dipengairuhi oleh hairgai, iklain televisi, dain kelais
sosiail (Almira & Sutanto, 2019). Penelitian mengenai keputusan pembelian
konsumen telah dilakukén oleh beberapa peneéliti yang mengungkapkan bahwa
secara konseptual@da beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen.

Selera merupakan salah satu fakor yang mempengaruhi keputusan
pembelian. Selera adalah kegiaitain seseoraing untuk membeli suaitu bairaing
aitaiu jaisai. Alpaibilai selerai konsumen terhaidaip suaitu bairaing dain jaisai
tinggi, maikal aikain diikuti dengain peningkaitain Keputusain konsumen
dailaim pembeliain ‘bairaing dain jaisai (Hendrairini & Pairsudi, 2020). Pada
penelitian yang  dilakukan oleh Ida Bagus Made Oka Suryawan (2022)
menjelaskan bahwa sclera yang baik akan menjadi faktor pertimbangan bagi
konsumen untuk membeli suatu produk yang mantinya dapat menimbulkan
keputusan pembelian.

Temuan tersebut diperkuat dengan adanya penelitian dari Junaeda (2022),
Noviani Walalayo (2020) dan Ghozali (2022) yang menunjukan adanya
pengaruh antara selera konsumen dengan keputusan pembelian. Sayangnya hasil

termuan tersebut bertentangan dengan penelitian yang dilakukan Malinda (2019)



yang mengungkap bahwa selera tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian.

Hairga adalah faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian.
Menurut Mailaiu harga aidailaih ukurain aitaiu saituain moneter suaitu produk
bairaing aitaiupun jaisai laiinnyai yaing ditukair gunai mendaipaitkain haik milik
aitaiu pemaikaiiain bairaingd aitaiupun_ jaisai tersebut i(Indriaini, 2020).
Penelitian yang mendukung pentingnya harga, dilakukan oleh Alvina Rahma
Anggraeni (2020)5 dalam penelitiannya menunjukambahwa harga berpengaruh
signifikan tethadap keputusan pembelian dari seorang konsumen ketika mereka
hendak bertransaksi dalam jual beli.

Temuan tersebut diperkuat dengan adanya |penelitian dari Cindy
Magdalena |Gunarsih (2021) Nur Sakinah (2021) dan Ayu Alfiyah (2023)
menunjukan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian Konsumen. Namun berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh
Miranda E-M. Mendur (2021) dan Aisyah Salsabila (2022) menunjukan hasil
sebaliknya bahwa tidak ada pengaruh antara® harga terhadap keputusan
pembelian konsumen.

Kualitas produk juga menjadi faktor pengaruh keputusan pembelian dari
konsumen. Kuailitais produk aidailaih suaitu bentuk bairaing dain jaisai yaing
diukur dailaim ketingkaitain staindair mutu keaindailain, keistimewaiain
taimbaihain, kaidair, raisai, sertai fungsi kinerjai dairi produk tersebut yaing
daipait memenuhi ekspetaisi pelainggain (Zulkairnaiin et ail., 2020). Pada

penelitian yang dilakukan oleh Rissa Mustika Sari (2021) membuktikan bahwa



adanya pengaruh signifikan dari kualitas produk terhadap keputusan pembelian.
Seseorang akan melihat kualitas produk terlebih dahulu ketika akan membeli
barang apapun itu.

Temuan tersebut juga didukung oleh temuan Sakti Riana Fatmaningrum
(2020) Rini Astuti (2019) dan Fenny Krisna Marpaung (2021) menunjukan
adanya pengaruh kualitas preduk tethadap keputusan pembelian konsumen.
Namun berbeda dengamftemuan penelitian yang dilakukan oleh Siti Lam’ah
Nasution (2020)¢ dan~ Muhammad Rayfael Shah Putra (2022) yang
mengungkapkan tidak ada pengaruh antara kualitas produk dengan keputusan
pembelian.

Promosi menjadi faktor selanjutnya yang mempengaruhi keputusan
pembelian. Promosi menurut Tjiptono aidailaih aiktifitais pemaisairain yaing
berusaihai menyebairkain informaisi, memengairuhi/ aitaiu membujuk dain
mengingaitkain paisair saisairain aitais perusaihaiain dain produknyai aigair
bersediai menerimai, membeli, dain loyail paidai produk yaing ditaiwairkain
perusathaiain yaing bersaingkutain (Raimaidonig”2020). Berdasarkan temuan
yang mendukung pentingnya promosi/ dilakukan oleh Dede Sholihin (2020)
dalam temuannya promosi menjadi faktor pendukung adanya keputusan
pembelian. Promosi menjadi salah satu tolak ukur omset penjualan tiap harinya.

Temuan tersebut juga diperkuat oleh temuan Doni Marlius (2023), Sinta
Maryana (2021) dan Wiwin Andriani (2019) yang menunjukan bahwa promosi
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun berbeda dengan

temuan penelitian yang dilakukan oleh Mohammad Ramadani (2019) dan
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Hafidh Okta Wibowo (2021) menunjukan hasil bahwa promosi tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian oleh konsumen.

Berdasarkan beberapa penelitian tersebut dapat diketahui bahwa hasil
penelitian masih menunjukan adanya research gap dengan beberapa variabel
memiliki pengaruh yang berbeda-beda. Oleh karena itu penulis tertarik untuk
menguji kembali pengaruh seléra, hargapkualitas produk, dan promosi terhadap
keputusan pembelian ayam frozen.

Melihat dari adanya beberapa kasus di“atas serta penelitian terdahulu,
maka penelitian int memiliki perbedaan dari segi subjek yang diteliti. Dalam hal
lain dengan adanya penambahan variabel promosi yang menjadikan indikator
penelitian Iebih variatif. Lebih lanjut peneliti gambarkan mengenai produk ayam
frozen dibandingkan produk ayam fresh pada masing-masing variabel dari segi
selera, produk ayam frozen masuk kategori bisa bersaing dengan produk ayam
fresh yang ada di"pangsa pasar Pekalongan, karena produk ayam frozen
merupakan pilihan bagi» konsumen yang sangat memperhatikan kebersihan
produk yang dibelinya.

Dari segi harga, variabel harga menjadi kelemahan bagi produk ayam
frozen karena tergolong ke klasifikasi menengah ke atas dengan perawatan
produk yang baik yaitu dititik beku dalam freezer sehingga produk selalu segar
dan bersih. Juga toko yang menjual ayam tersebut biasanya lebih memperhatikan
kebesihan tempat.

Dari segi kualitas produk produk ayam frozen masih tergolong baik

terbukti dengan banyaknya pengkulak yang rutin membeli produk ayam frozen
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untuk dijual kembali setiap harinya. Dari segi promosi, pada promosi produk

ayam frozen di Kios Yamiku Cabang Pekalongan sudah mengabdopsi tiga jenis

promosi yaitu walk in, kanvasing, dan promosi secara online yang tentunya
mampu bersaing dengan produk ayam fresh di pasar tradisional.

Dari segi keputusan pembelian, produk ayam frozen sudah mempunyai
basis konsumen pokok. Hal ifit terbukti dari peningkatan penjualan dibulan-
bulan tertentu seperti awal tahun, ramadhan,lebaran, akhir tahun. Meskipun
pada bulan-bulandtersebut banyak produk ayam lain, yang menawarkan harga
lebih murah,

Berdaisairkain laitair belaikaing yaing telaih diuraiikain, peneliti tetairik
untuk melaikukain penelitiain dengain judul “Alnailisis Pengairuh Selerai,
Hairgai, Kuailitais Produk, Dain Promosi Terhaidaip, Keputusain Pembeliain
Alyaim Frozen Paidai Kios Yaimiku Caibaing Pekailongain”.

. Rumusan Masalah

Dairi laitair belaikaing yaing telaih dipaipairkain di aitais, maikai peneliti
mengaimbil rumusain maisailaih sebaigaii berikut:

1. Alpaikaih selerai berpengairuh signifikain secara parsial terhaidaip
keputusain pembeliain paidai konsumen aiyaim frozen di Kios Yaimiku
Caibaing Pekailongain?

2. Alpaikaih hairgai berpengairuh signifikain secara parsial terhaidaip
keputusain pembeliain paidai konsumen aiyaim frozen di Kios Yaimiku

Caibaing Pekailongain?
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3. Alpaikaih kuailitais produk berpengairuh signifikain secara parsial terhaidaip
keputusain pembeliain paidai konsumen aiyaim frozen di Kios Yaimiku
caibaing Pekailongain?

4. Alpaikaih promosi berpengairuh signifikain secara parsial terhaidaip
keputusain pembeliain paidai konsumen aiyaim frozen di Kios Yaimiku
caibaing Pekailongain?

C. Tujuan Penelitian

Dari rumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini adalah:

1. Untuk mengainailisis dain memperoleh bukti empiris pengairuh selera secara
parsial terhaidaip keputusain pembeliain paidai koasumen aiyaim frozen di
Kios Yaimiku Caibaing Pekailongain.

2. Untuk mengainailisis dain memperoleh bukti empiris pengairuh hairgai
secara parsial terhaidaip keputusain pembeliain paidai konsumen aiyaim
frozen di Kios Yaimiku Caibaing Pekailongain.

3."Untuk mengainailisis:dain memperoleh bukti empiris pengairuh kuailitais
produk secara parsial terhaidaip keputusain pembeliain paidai konsumen
aiyaim frozen di'Kios Yaimiku Caibaing Pekailongain.

4. Untuk mengainailisis dain memperoleh bukti empiris pengairuh promosi
secara parsial terhaidaip keputusain pembeliain paidai konsumen aiyaim
frozen di Kios Yaimiku Caibaing Pekailongain.

D. Manfaat Penelitian
Dailaim penelitiain, tujuain daipait tercaipaii dain rumusain maisailaih

daipait dipecaihkain secairai tepait dain aikurait maikai aikain aidai
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mainfaiaitnyai secairai praiktis maiupun secairai teoritis. Aldaipun mainfaiait
dairi aidainyai penelitiain ini aintairai laiin:
1. Mainfaiait Teoritis

a. Menaimbaih pengetaihuain tentaing ilmu ekonomi khususnyai paidai

duniai perbisnisain.

b. Dapat menjadi referensi an yang bermanfaat untuk penelitian

lain kedepannya.

litian ini bisa menaimbaih waiwaisa in pengetaihuain di

i, hairgai, kuailitais

onomi bisnis terutaimai mengenaii s

mosi dain keputusain pembeliain.

b. Bagi ahaan

hasil penelitiain ini dihairaipkain da bermainfaiait baigi

strategi

Dairi haisil penelitiain ini dihairaipkain daipait bermainfaiait baigi
pairai konsumen untuk lebih mengerti tentaing produk aiyaim frozen

dailaim menentukain keputusain pembeliain daiging aiyaim yaing baiik.
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d. Bagi Akademis
Dari haisil penelitiain ini dihairaipkain bisai memberikain informaisi
sertai kontribusi dalam perkembaingain ilmu pengetaihuain khususnyai
ilmu ekonomi.
E. Sistematika Pembahasan
Untuk memberikan suatu’ gambaran ringkas mengenai penelitian ini maka
disusun sistematika peatilisan” yang berisi meteri yang dibahas pada masing-
masing bab secara‘garis besar dapat dijelaskan‘sebagai berikut :
1. BAB I PENDAHULUAN
Bab ini memuat latar belakang dilakukannya penelitian, rumusan
maiisaiilaith, rumusaiin maiisaiilaiih, tujuaiin daiin /maiinfaiiaiit penelitiaiin
yang dilakukan dan sistematika pembahasan penelitian.
2. BAB II LANDASAN TEORI
Pada bab ini memuat penjelasan teofi yang dipakai dalam penelitian,
kajian Pustaka, kerangka berpikir serta hipotesis yang dipakai dalam
penelitian.
3. BAB Il METODE PENELITIAN
Baiib ini memuat uraiiiaiin jenis penelitiaiin, pendekaiitaiin
penelitiaiin, setting penilitian, populaiisi daiin saiimpel, vaiiriaiibel yang
digunakan dalam penelitiaiin, sumber daiita yang dipakaiii, teknik

pengumpulaiin daiitaii, sertaii metode aiinaiilisis daiitaii.
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4. BAB IV ANAILISIS DATA DAN PEMBAHASAN
Bab ini memuat paparan hasil penelitian melalui pengujian hipotesis
penelitian yang telah dirumuskan sebelumnya. Hasil tersebut kemudian akan
digunakan dalam menjawab permasalahan serta tujuan dilakukannya

penelitian.

5. BAB V PENUTUP

penelitian yang diperoleh serta



BAB 11
LANDASAN TEORI
A. Landasan Teori
1. Theory of Reasoned Action (TRA)

Theory Of Reasoned Action (TRA) pertama kali dicetuskan oleh Ajzen
pada tahun 1980. Teori inigdisusin menggunakan asumsi dasar manusia
berperilaku dengan cata yang sadar, ditentukan oleh keinginan individu
tersebut yang difentukan oleh dua variabel independent termasuk sikapdan
norma subyektif, serta mempertimbangkan segala informasi yang tersedia
(Oktavia, 2019). Basu mengemukakan bahwa asumsi utama dari teori
tindakan| beralasan dan teori perilaku yang direncanakan adalah individu
rasional [dalam mempertimbangkan tindakan mereka dan akibat yang
ditimbulkan dari tindakan mereka biasanya berupa pengembilan keputusan.
Rasionalitas | pengambilan keputusan mengasumsikan bahwa keputusan
tersebut dibuat dibawah ketidakpastian. Pembuatan keputusan rasional
menyiratkan ‘bahwa diharapkan adanya hasil yang optimal dalam setiap
pengambilan keputusan menyadani semua dampak dan konsekuensi
(Wibowo, 2019).

Fishbein dan Ajzen menyatakan bahwa konsep TRA ini menyatakan
suatu keinginan yang memotivasi individu untuk terlibat dalam perilaku.
Keinginan berperilaku memunjukan berapa banyak usaha individu ingin
berkomitmen untuk melakukan perilaku dengan komitmen yang lebih tinggi
dengan kecenderungan perilaku itu akan dilakukan. Keinginan berperilaku

ditentukan oleh sikap dan norma subjektif. Sikap yang mengacu pada persepsi

16
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individu baik menguntungkan atau tidak menguntungkan terhadap perilaku
tertentu. Norma subjektif mengacu pada penilaian subjektif individu tentang
preferensi lain dan dukungan untuk berperilaku subjektif tentang preferensi
lain dan dukungan untuk berperilaku (Yohana Ika Putri & Hendra Wiyanto,
2019).

Jogiyanto (2008) dalamm Aditya Eko Wibowo (2019) berpendapat
bahwa intensi atau niat merpakan fungsi dari dua faktor dasar,yaitu sikap
individu terhadap perilaku dan persepsi“individu terhadap tekanan sosial
untuk melakukan atau untuk tidak melakukan perilaku yang disebut dengan
norma. Theory Of Reasoned Action (TRA) in1 menyatakan bahwa individual
akan menggunakan teknologi apabila penggunaan teknologi tersebut
menghasilkan keuntungan atau hal positif. Teori tersebut masih digunakan
dalam literatur teknologi informasi hingga saat ini.

Secara singkat, praktik atau perilaku menurut TRA dipengeruhi oleh
niat, sedangkan niatdipengeruhi oleh sikap dan norma subjektif. Sikap sendiri
dipengaruhi oleh keyakinan akan pendapat orang lain serta motivasi untuk
menaati pendapat tecsebut.| Secara sederhana, teori ini mengatakan bahwa
seorang akan melakukan suatu perbuatan apabila ia memandang perbuatan
itu positif dan dapat diterima oleh orang lain. Teori ini menghubungkan antara
keyakinan (belief), sikap (attidute), kehendak (intention), dan perilaku
(behavior) (Maliantari et al., 2021). Lebih jelasnya, ada beberapa komponen

dalam TRA:



a.

C.
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Behaviour Belief

Mengacu pada keyakinan seseorang terhadap perilaku tertentu,
disini seseorang akan mempertimbangkan untung atau rugi dari perilaku
tersebut (outcome of the behavior), disamping itu juga dipertimbangkan
pentingnya konsekuensi-konsekuensi yang akanterjadi bagi individu bila

ia melakukan perilaku tecs€but (evaluation regarding of the outcom).

. Normative Belief

Mencesminkan dampak keyakinan normative, disini mencerminkan
dampaké dari norma-norma subyektif dan morma sosial yang mengacu
pada keyakinan seseorang terhadap bagaimana 'dan apa yang dipikirkan
orang-orang yang dianggap penting oleh individu (referent persons) dan
motivasi seseorang untuk mengikuti perilaku tersebut.

Attitude Towards The Behavior

Sikap adalah fungsi dari kepercayaan tentang konsekuensi perilaku
atau keyakinan nermatif, persepsi terhadap konsekuensi seuatu perilaku
dan penilaian_terhadap perilaku tersebut. Sikap juga berarti perasaan
umum yang ‘menyatakan keberkenaan atau ketidak berkenaan seseorang
terhadap suatu objek yang mendorong tanggapannya. Faktor sikap
merupakan poin penentu perubahan perilaku yang ditujukan oleh

perubahan sikap seseorang dalam menghadapi sesuatu.
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d. Importance Norms
Norma-norma penting atau norma-norma yang berlaku di
masyarakat, adalah pengaruh faktor sosial budaya yang berlaku di
masyarakat dimana seseorang tinggal. Unsur-unsur sosial budaya yang
dimaksud seperti gengsi yang juga dapat membawa seseorang untuk
mengikuti atau meninggalkan sebuah perilaku.
e. Subjective Norms
Normassubjektif atau norma yang dianut seseorang ataukeluarga.
Dorongan anggota keluarga, termasuk kawan terdekat juga
mempengaruhi’ agar seseorang dapat menerima perilaku tertentu, yang
kemudian diikuti dengan saran, nasehat dan motivasi dari keluargaatau
kerabat.  Kemampuan anggota keluarga atau kerabat terdekat
mempengaruhi seorang individu untuk berperilaku seperti yang mereka
harapkan dan diperoleh dari pengalaman, pengetahuan dan penilaian
individu tersebut.terhadap perilaku tertentu dankeyakinannya melihat
keberhasilan.orang lain berperilaku seperti yang'disarankan.
f. Behavioral Intention
Niat ditentukan oleh sikap, norma penting dalam masyarakatdan
norma subjektif. Komponen pertama mengacu pada sikap terhadap
perilaku. Sikap ini merupakan hasil pertimbangan untung rugi dari
perilaku tersebut (outcome of  behavior). Disamping itu juga
dipertimbangkan pentingnya konsekuensi-konsekuensi yang akan terjadi
bagi individu (evaluation regarding og the outcome). Komponen kedua

mencerminkan dampak dari norma-norma subjektif dan norma sosial
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yang mengacu pada keyakinan seseorang terhadap bagaimana dan apa
yang dipikirkan orang-orang yangdianggap penting.
g. Behavior
Perilaku adalah sebuah tindakan yang telah dipilih seseorang untuk
ditampilkan berdasarkan atas niat yang sudah terbentuk. Perilakuadalah
transisi niat atau kehendak kewdalam action atau tindakan. Teori ini
dijadikan sebagai gpijakan untuk menganalisis penelitian keputusan
pembelian pada ayam frozen pada kies yamiku. Keputusan pembelian
konsumeén merupakan hal yang penting dalam kelangsungan hidup suatu
perusahaan. Teori Tindakan Beralasan (Theory of Reasoned Action)
menjelaskan tentang perilaku yang berubah berdasarkan hasil dari niat
perilaku, dan niat perilaku yang dipengaruhi oleh norma sosial dan sikap
individu. Hal ini membuktikan bahwa Teori Tindakan Beralasan (7heory
of Reasoned Action) berkaitan dengan keputusan /pembelian.
2. Keputusan Pembelian
Keputusan, pembelian menurut Schiffman-dan Kanuk adalah seleksi
terhadap dua pilihan alternatif atau'lebih (Mewoh et al., 2019). Menurut
Kotler dan Kaller keputusan pembelian adalah keputusan meneruskan atau
tidak meneruskan pembelian. Menurut Rozikin bahwa keputusan pembelian
dipengaruhi oleh harga, iklan televisi, dan kelas sosial (Almira & Sutanto,
2019). Menurut Philip Kotler dalam (Salamah, 2023) indikator keputusan
pembelian dalam penelitian antara lain:
a. Kemaintaipain paidai sebuaih produk.

b. Kebiaisaiain dailaim membeli produk.
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¢. Memberikain rekomendaisi kepaidai oraing laiin.
d. Melaikukain pembeliain ulaing.

Keputusan pembelian dalam Islam adalah tindakan dari konsumen
untuk mau membeli atau tidak terhadap produk. Seorang muslim pada saat
melakukan keputusan pembelian sebuah produk harus mempertimbangkan
beberapa hal yaitu barang yasgdibeli tidak haram dan cara mendapatkannya
tidak dengan cara yang haram (Rio, 2019). Proses pengambilan keputusan
diterangkan ke dalam beberapa ayat yang bersifat umum yang artinya bisa
diterangkan dalam segala aktifitas. Selain itu konsep pengambilan keputusan
dalam Islam Ilebih ditentukan pada sifat adil 'dan berhati-hati dalam
menerima informasi seperti yang dijelaskan dalam al-qur’an surat Al-

Hujurat ayat 6 sebagai berikut:

\}@ f ‘d\# Uyt \;@ 1 s CL WL; (Ju ::s i J,,d\ et

B35 o e b e
Artinyan*Hai orang-orang yang beriman,jikadatang kepadamu orang
fasik membawa suatu berita, maka periksalah dengan teliti agar kamu
tidaksemenimpakan suatu mugibah kepadasssuatu kaum tanpa
mengetahui keadaannya yang/ menycbabkan kamu menyesal atas
perbuatanmu itw” (Al-Hujurat[49]:6).

Dairi aiyait di aitais daipait diketaihui baihwai sebaigaii umait muslim
hendaiknyai kitai bisai berhaiti-haiti dain teliti dailaim menerimai suaitu
beritai aitaiu informaisi yaing telaih kitai terimai. Alyait ini jugai daipait
didaisairkain aitais sikaip haiti-haiti umait Islaim dailaim membuait
keputusain untuk mengonsumsi dain menggunaikain suaitu produk (Haisri

Yolaindai, 2020).
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3. Selera

Selerai aidailaih kegiaitain seseoraing untuk membeli suaitu bairaing
aitaiu jaisai. Alpaibilai selerai konsumen terhaidaip suaitu bairaing dain jaisai
tinggi, maikai aikain diikuti dengain peningkaitain keputusain konsumen
dailaim pembeliain bairaing dain jaisai (Hendrairini & Pairsudi, 2020).

Selerai merupaikain ke€giaitain seseoraing dailaim membeli suaitu
bairaing aitaiu jaisaiPaidai umumnyaiyselerai konsumen berubaih dairi
waiktu ke waiktd. Meningkatnya selera terhadap, suatu barang tertentu pada
umumnya /berakibat naiknya jumlah permintaan terhadap barang tersebut
begitu pula sebaliknya menurunnya selera konsumen terhadap suatu barang
tertentu pada umumnya berakibat berkurangnya jumlah permintaan terhadap
barang tersebut. Apabila selera konsumen terhadap suatu suatu barang dan
jasa tinggi, maka akan diikuti dengan peningkatan Keputusan konsumen
dalam pembelian barang dan jasa (Alli, 2019).

Selera juga berpengaruh secara teoritik terhadap pembelian suatu
barang dikarnakan selera mecakup beberapa aspek yaitu kesan konsumen
dalam pembelian, nilai guna produk; daya tahan produk, bentuk dari setiap
produk, dan tampilan dari desain produk. Namun kali ini peneliti hanya
menggunakan dua dari kelima ukuran variabel yaitu kesan konsumen dalam
pembelian, nilai guna produk.

Selerai konsumen bersifait objektif kairenai selerai konsumen
bergaintung paidai penilaiiain terhaidaip bairaing tersebut. Selerai konsumen
menunjukain aidainyai kebutuhain psikologis dain kebutusain yaing

terkondisi. Disaimping itu, selerai jugai dipengairuhi oleh unsur aigaimai dain
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traidisi. Menurut Hainselmain dailaim (Sailmain, 2022), indikaitor yaing
digunaikain dailaim penelitiain aidai 3 indikaitor yang digunakan yaitu :
a. Kesan konsumen.

Kesain konsumen merupaikain suaitu persepsi yaing memiliki
raingsaingain-raingsaingain diterimai menjaidi suaitu gaimbairain yaing
bernilaii baigi seseoraing,

b. Nilaii gunai produks

Nilaii ganai produk merupaikain kegiaitain produksi yaing memiliki
gunai bentuk, jaisai, tempait, waiktu dain milik untuk dikelolai menjaidi
suaitu produk yaing bernilaii.

c. Bentuk setiaip produk.

Bentuk setiaip produk merupaikain suaifu traincaingain tempait
aitaiu kemaisain produk yaing menjaidi daiyai tairik konsumen dailaim
menentukain produk yaing ingin dibeli.

. Harga

Harga adalah suatu vang yang /ditentfukantoleh perusahaan sebagai
imbalan barang atau jasa yang diperdagangkan dan sesuatu yang diadakan
suatu perusahaan guna memuaskan keinginan pelanggan (Singail et ail.,
2019). (Suparyanto, 2019) menjelaskan beberapa tujuan ditetapkannya harga

suatu produk, antara lain:
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a. Mencapai keuntungan
Keuntungan merupakan hasil perkalian antara omset dan harga jual
lalu dikurangi harga pokok produksi, biaya pemasaran, dan biaya
distribusi. Dengan demikian harga menjadi salah satu indikator untuk
mencapai tingkat keuntungan tertentu.
b. Mencapai tingkat penjualafi
Perusahaan dapat menctapkan ‘harga tententu, misalnya dengan
harga jual rendah diharapkan mencapaitingkat penjualan yang tinggi.
c. Mencapai pangsa pasar
Pangsa pasar merupakan jumlah pelanggan potensi yang dimiliki
oleh perusahaan. Harga dapat dijadikan sebagail strategi untuk mencapai
pangsa pasar yang tinggi. Jika perusahaan menetapkan harga jual yang
paling rendah dibandingkan dengan semua harga produk pesaing, maka
diharapkan dapat mencapai omset yang besarbahkan menjadi market
leader.
d."Menciptakancitra yang baik
Konsumen \tidak menutup / kemungkinan memberikan penilaian
baik terhadap produk perusahaan. Pada saat perusahaan menetapkan harga
produk yang tinggi secara tidak langsung memberikan informasi bahwa
produk tersebut memiliki kualitas yang tinggi pula.
e. Mengurangi persediaan produk
Pada saat persediaan produk tertentu masih menumpuk di gudang
padahal sudah mendekati waktu tenggang, maka perusahaan dapat

menjualnya dengan harga lebih rendah supaya jumlah persediaan
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tersebut dapat dikurangi dan perusahaan masih memperoleh pendapatan.
Pada umumnya konsumen lebih menyukai produk dengan harga murah.
Dengan demikian untuk memenangkan persaingan produk sejenis,
perusahaan dapat  menetapkan  harga lebih rendah dari pada
persaingannya.

Hairgai menurut Maildiu aidailaih ukurain aitaiu saituain moneter
suaitu produk bairaing aitaiupun<jaisai, laiinnyai yaing ditukair gunai
mendaipaitkainghaik ‘milik aitaiu. pemaikaiiain, bairaing aitaiupun jaisai
tersebut i(ladriaini, 2020). Dairi definisi tersebutdaipait disimpulkain hairgai
aidailaih/nilaii tukair yaing disertaikain dengain uaing aigair mendaipait haik
kepemilikain aitaiu haik paikaii dairi bairaing aitaiu jaisai (Ilmiyaih &
Krishernaiwain, 2020).

Menurut Hermain dailaim (Sailaimaih, 2021), indikaitor yaing
digunaikain dailaim penelitiain aidai 3 indikaitor yaing digunaikain yaiitu :
a. Keterjaingkaiuain hairgai.

Keterjaingaikainain harga alrtinyai pelainggain cenderung melihait
hairgai aikhir dain menentukain aipaikaih hairgai tersebut aikain
mendaipait nilaii bairaing yaing dihairaipkain.

b. Diskon aitaiu potongain hairgai.

Diskon aidailaih potongain hairgai yaing diberikain oleh penjuail
kepaidai pembeli sebaigaii imbailain aitais aiktivitais tertentu yaing
menairik dairi pembeli. Jenis diskon bermaicaim-maicaim diaintairainyai:
1. Diskon Kuaintitais

11. Diskon musimain
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iii. Diskon tunaii
iv. Diskon perdaigaingain
c. Cairai Pembaiyairain.

Cairai pembaiyairain menjaidi taitai cairai dain mekainisme
pembaiyairain suaitu produk aitaiu jaisai saimai dengain ketentuain yaing
aidai. Kemudaihain saiait’ melaikukain pembaiyairain bisai dijaidikain
menjaidi sailaih saitl pertimbaingain baigi konsumen saiait melaikukain
keputusain pefmbeliain.

5. Kualitas Produk

Kuailitais produk menurut Kotler dain Kailler aidailaih totailitais fitur
dain kairaikteristik produk aitaiu jaisai bergaintung paidai kemaimpuainnyai
untuk memuaiskain kebutuhain konsumen, baiik yaing tersurait maiupun
yaing tersirait (Dewi & Praibowo, 2019).

Kuailitais produk aidailaih suaitu bentuk bairaing dain jaisai yaing
diukur dailaim ketingkaitain staindair mutu keaindailain, keistimewaiain
taimbaihain, kaidair, raisai, sertai fungsi kinerjai-dairi produk tersebut yaing
daipait memenuhi ekspetaisi pelainggain (Zulkairnaiin et ail., 2020).

Indikaitor kuailitais produk menurut Tjiptono & Chaindrai dailaim
(Laibibaih, 2023) yaing digunaikain dailaim penelitiain ini aidai delaipain
aintairai laiin:

a. Kinerja (performance).

Kinerja berkaitan dengan fungsi utama dari suatu produk dan

merupakan karakteristik utaima yang dipertimbangkan oleh konsumen

dalam membeli produk.
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. Fitur produk (features).

Fitur produk merupakan karakteristik atau ciri-ciri tambahan yang
melengkapi manfaat suatu produk dan berkaitan dengan pilihan-pilihan
produk dan pengembangannya.

. Keandalan (reliability).

Kendala berkaitan dénganpeluang atau kemungkinan suatu barang
berhasil menjalankan fungsinya setiap kali digunakan dalam periode
waktu tertentd dan dalam kondisi tertentu pula.

. Kesesudian dengan spesifikasi (conformanceto spesification).

Dimensi ini berkaitan dengan tingkat kesesuian kinerja produk
terhadap spesifikasi yang telah ditetapkan sebelumnya berdasarkan
keinginan konsumen.

. Dayai tahan (durability).

Dimensi ini berkaitan dengan berapa lama produk tersebut dapat
digunakan. Ukuran ketahanan suatu produk meliputi segi ekonomis dan
segi teknis.

. Kemampuan‘untuk memperbaiki (serviceability).

Serviceability berkaitan dengan kecepatan, kompetensi, kegunaan,
dan kemudahan produk untuk diperbaiki.
. Estetika (aesthetic).

Estetika merupakan karakteristik yang bersifat subyektif estetika
produk dilihat melalui bagaimana suatu produk terdengar oleh konsumen,

bagaimana tampilan luar suatu produk, kualitas maupun harga.
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h. Kualitas yang dipersepikan (perceived quality).

Dimensi ini berkaitan dengan penilaian konsumen terhadap citra,
merek, atau iklan. Produk-produk yang bermerek terkenal biasanya
dipersepsikan lebih berkualitas dibandingkan dengan merek-merek yang
tidak dikenal.

6. Promosi
Promosi adalahf kegiatan utamVa yang harus dilakukan oleh
perusahaan yangbertujuan untuk memperkenalkan produk dan menarik daya
beli konsumen (Sitanggang & Damiyana, 2022), Promosi menurut Tjiptono
adalah jaktifitas ' pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
memengaruhi atau membujuk dan mengingatkan pasar sasaran atas
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada

produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan (Ramadoni, 2020).

Indikator promosi menurut Kotler dan Armstrong dalam (Alfarisi,

2023) yang digunakan dalam penelitian ini_yaitu :

a. ‘Advertising»(iklan), yaitu semua bentuk terbayar dari presentasi non
personal dan promosi ide, barang atau jasa melalui sponsor yang jelas.
Bentuk yang paling dikenal oleh masyarakat adalah melalui media
elektronik dan media cetak.

b. Sales promotion (promosi penjualan), yaitu berbagai insentif jangka
pendek untuk mendorong percobaan pembelian produk atau jasa.
Bentuknya seperti undian, hadiah,sampel dan lain-lain.

c. Personal Selling (penjualan personal), yaitu komunikasi tatap muka

antara penjual dengan satu atau beberapa pembeli yang bertujuan untuk
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melakukan penjualan. Banyak perusahaan menggunakan penjualan
personal karena dapat berfungsi sebagai penghubung antara perusahaan
dengan pelanggan.

d. Public relations (hubungan masyarakat), yaitu beragam progam yang

dirancang untuk mempromosikan atau melindungi citra perusahaan atau

produk individunya. Ben erti donasi, amal, pidato, seminar, dan

lain-lain.



B. Telaah Pustaka

Penelitian terdahulu yang berkaitan dengan keputusan pembelian ayam frozen antara lain:

Ringkasan Telaah Pustaka

Tabel 2.1

30

Nama dag§ Vaiabel Metode ) . Persamaan dan
Tahun Judul . . Hasil Penelitian
. Penelitian Penelitian Perbedaan
Penelitian
Ida'Bagus Made | Pengaruh Seclera Vaiabél Metode Hasil penelitiannya dapat | Persamaan : dalam
Oka Suryawan, Konsumen, independen : penelitiannya disimpulkan selera penelitian ini adalah
Anak Agung Persepsi Harga Selera, Persepsi | menggunakan konsumen, persepsi harga | terdapat variabel yang
Putu Agung, dan |‘Dan\Diferensiansi | harga, metode dan diferensiasi sama yaitu selera dan
Ni Putu Produk Terhadap | /Difercnsiasi kuantitatif. berpengaruh positif dan harga serta membahas
Cempaka Keputusan Produk. Teknik analisis signifikan terhadap tentang keputusan
Dharmadewi Pembelian Mobil | Variabel yang digunakan | keputusan pembelian di | pembelian konsumen.
Atmaja (2022) Suzuki Di PT dependen : adalah analisis PT Sejahtera Indobali Perbedaan : penelitian
Sejahtera Indobali | Keputusan linier berganda. Trada Cabang Bangli. ini tidak menggunakan
Trada Cabang Pembelian. Teknik sampel variabel independen
Bangli. yang digunakan kualitas produk dan
adalah purposive promosi. Serta objek
sampling. dan lokasi penelitian

berada yaitu di Bali.
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Junaeda dan/Ni1 Pengaruh Selera Vaiabel Metode Hasil Penelitiannya dapat | Persamaan : dalam
Komang Narianti | Konsumen dan independen : Penelitian adalah | disimpulkan kedua penelitian ini adalah
(2022) Diferensiansi Selera metode variabel independen yaitu | terdapat variabel yang
Produk Terhadap | konsumen, kuantitatif. selera konsumen dan sama yaitu selera serta
Keputusan Diferensiasi Teknik analisis diferensiasi produk membahas tentang
Pembelian Produk. yang digunakan berpengaruh signifikan keputusan pembelian
Minyak Kutus- Variabel adalah analisis terhadap variabel konsumen. Perbedaan :
kutus. dependen : regresi linear dependen yaitu keputusan | penelitian ini tidak
Keputusain berganda. Teknik | pembelian. menggunakan variabel
Pembelian. sampel yang independen
digunakan adalah harga,kualitas produk,
teknik Accidental dan promosi. Serta
Sampling. objek dan lokasi yang
diteliti berbeda yaitu di
desa Polo Pangale.
M. Sholahuddin | Analisis Faktor Vaiabel Metode Hasil Penelitiannya dapat | Persamaan : dalam
Fawwaz, Yang independen : Penelitian adalah | disimpulkan berdasarkan | penelitian ini adalah
Noerhadi Mempengaruhi Harga, metode modelregresi logit ada terdapat variabel yang
Sudjoni, Dwi Keputusan Kualitas, Gaya | kuantitatif. empat variabel yang sama yaitu harga dan
Susilowati Pembelian Sayur | Hidup, Teknik analisis berpengatuh secara selera serta membahas
(2022) Hidroponik (Studi | Pendidikan, yang digunakan signifikan yaitu harga, tentang keputusan
Kasus Pojok Pendapatan, adalah analisis kualitas, pendapatan, dan | pembelian konsumen.
Hidroponik Selera. model regresi selera. Sedangkan, dua Perbedaan : penelitian
Kecamatan Variabel logit. Teknik variabel lain yakni gaya | ini tidak menggunakan
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Ngunut dependen : sampel yang hidup dan Pendidikan variabel independen
Kabupaten Dummy digunakan adalah | tidak berpengaruh kualitas produk dan
Tulungagung) Keputusan teknik purposive | signifikan terhadap promosi. Serta objek
Konsumen. sampling. keputusan konsumen. dan lokasi yang diteliti
berbeda yaitu di Pojok
Hidroponik, Desa
Recobarong, Kecamatan
Ngunut, Kabupaten
Tulungagung, Jawa
Timur.
Alvina Rahma Kualitas Produk, Vaiabel Metode Hasil penelitiannya dapat | Persamaan : dalam
Anggracni dan Citra Merek Dan | independen : Penelitian adalah | disimpulkan variabel penelitian ini adalah
Euis Soliha Persepsi Harga Kualitas metode independen yaitu terdapat variabel yang
(2020) Terhadap Produk; Citra kuantitatif. Kualitas Produk, Citra sama yaitu kualitas
Keputusan Merek, dan Teknik analisis Merek, dan Persepsi produk dan harga serta
Pembelian (Studi | Persepsi Harga. | yang digunakan | Harga berpengaruh membahas tentang
Pada Konsumen Variabel adalah analisis positif dan signifikan keputusan pembelian
Kopi Lain Hati dependen : regresi linear terhadap variabel konsumen. Perbedaan :
Lamper Kota Keputusan berganda. Teknik | dependen yaitu keputusan | penelitian ini tidak
Semarang). Pembelian. sampel yang pembelian. menggunakan variabel

digunakan adalah
teknik Purposive
Sampling.

independen selera dan
promosi. Serta objek
dan lokasi yang diteliti
berbeda yaitu di Kopi
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Lain Hati Lamper

Semarang.
Cindy Pengaruh Harga Vaiabel Metode Hasil Penelitiannya dapat | Persamaan : dalam
Mangdalena Terhadap independen : Penelitian adalah | disimpulkan variabel penelitian ini adalah
Gunarsih (2021)| | Keputusan Harga. metode independen yaitu harga terdapat variabel yang
Pembelian Variabel Kuantitatif. berpengaruh positif dan sama yaitu harga serta
Konsumen Di dependen : Teknik analisis signifikan terhadap membahas tentang
Toko Pelita Jaya | Keputusan yang digunakan | variabel dependen yaitu | keputusan pembelian
Buyungon Pembelians adalah analisis keputusan pembelian. konsumen. Perbedaan :
Amurang. regresi linear penelitian ini tidak
sederhana. menggunakan variabel
Teknik sampel independen selera,
yang digunakan kualitas produk dan
adalah promosi. Serta objek
pengambilan dan lokasi yang diteliti
sampel secara berbeda yaitu di Toko
random. Bangunan Pelita Jaya,
Buyungon Amurang.
Rissa Mustika Pengaruh Harga Vaiabel Metode Hasil Penelitiannya dapat | Persamaan : dalam
Sari dan Dan Kualitas independen : Penelitian adalah | disimpulkankeuda penelitian ini adalah
Prihartono Produk Terhadap | Harga dan metode Asosiatif. | variabel independen yaitu | terdapat variabel yang
(2021) Keputusan Kualitas Teknik analisis Harga dan Kualitas sama yaitu kualitas
Pembelian Produk. yang digunakan | Produk berpengaruh produk dan harga serta
(Survey Variabel adalah analisis positif terhadap variabel | membahas tentang
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Pelanggan Produk | dependen : regresi linier dependen yaitu keputusan pembelian
Sprei Rise). Keputusan berganda. Teknik | Keputusan Pembelian. konsumen. Perbedaan :
Pembelian. sampel yang penelitian ini tidak
digunakan adalah menggunakan variabel
purposive independen selera dan
sampling. promosi. Serta objek
dan lokasi yang diteliti
berbeda yaitu pada
pembeli produk sprei
RISE.
Sakti Riana Pengaruh\Kualitas | Vaiabel Metode Hasil Penelitiannya dapat | Persamaan : dalam
Fatmaningrum, Produk Dan Citra | independen : Penelitian adalah | disimpulkan keuda penelitian ini adalah
Susanto, dan Merek Terhadap Kualitas metode variabel independen yaitu | terdapat variabel yang
Muinah Fadhilah | Keputusan Produk dan kuantitatif. Kualitas Produk dan sama yaitu kualitas
(2020) Pembelian Citra Merek. Teknik analisis Citra Merek berpengaruh | produk serta membahas
Minuman Frestea. | Variabel yang digunakan | positif dan Signifikan tentang keputusan
dependen : adalah analisis terhadap variabel pembelian konsumen.
Keputusan regresi linier dependen yaitu Perbedaan : penelitian
Pembelian. berganda. Teknik | Keputusan Pembelian. ini tidak menggunakan

sampel yang
digunakan adalah
purposive
sampling.

Serta kedua variabel
independen tersebut
secara simultan

berpengaruh positif

variabel independen
selera, harga dan
promosi. Serta objek
dan lokasi yang diteliti
berbeda yaitu pada
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terhadap variabel
dependen.

konsumen minuman
frestea.

Rini Astuti, Isna’ | Pengaruh Promosi | Vaiabel Metode Hasil Penelitiannya dapat | Persamaan : dalam
Ardila, dan Dan Kualitas independen : Penelitian adalah | disimpulkan variabel penelitian ini adalah
Rodhitur Produk Terhadap | Promosi dan metode independen yaitu terdapat variabel yang
Rahman Lubis Keputusan Kualitas Kuantitatif. Promosi dan Kualitas sama yaitu kualitas
(2019) Pembelian Sepatu | Produk. Teknik analisis Produk berpengaruh produk dan promosi
Merek Converse. | Variabel yang digunakan signifikan terhadap serta membahas tentang
dependeng adalah analisis variabel dependen yaitu | keputusan pembelian
Keputusan regresi limier Keputusan Pembelian. konsumen. Perbedaan :
Pembelian. berganda. Teknik penelitian ini tidak
sampel yang menggunakan variabel
digunakan adalah independen selera dan
rumus slovin. harga. Serta objek dan
lokasi yang diteliti
berbeda yaitu pada
konsumen sepatu merek
Converse.
Miranda E.M. Pengaruh Persepsi | Vaiabel Metode Hasil Penelitiannya dapat | Persamaan : dalam
Mendur (2021) Harga, Kualitas independen : Penelitian adalah | disimpulkan variabel penelitian ini adalah
Produk Dan Persepsi harga, | metode independen yaitu terdapat variabel yang
Atmosfer Toko Kualitas kuantitatif. Kualitas Produk dan sama yaitu kualitas
Terhadap Produk, dan Teknik analisis Atmosfer Toko produk dan harga serta
Keputusan Atmosfer yang digunakan | berpengaruh signifikan membahas tentang
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Pembelian Pada

Toko. Variabel

adalah analisis

terhadap variabel

keputusan pembelian

Toko Immanuel dependen : regresi linier dependen yaitu konsumen. Perbedaan :
Sonder. Keputusan berganda. Teknik | Keputusan Pembelian. penelitian ini tidak
Pembelian sampel yang Sedangkan Harga tidak menggunakan variabel
digunakan adalah | berpengaruh signifikan independen selera dan
sampel jenuh. terhadap Keputusan promosi. Serta objek
Pembelian. dan lokasi yang diteliti
berbeda yaitu di Toko
Immanuel Sonder.
DedeSolthin Pengaruh Vaiabel Mectode Hasil Penelitiannya dapat | Persamaan : dalam
(2020 K epercayaan independeng Penelitian adalah | disimpulkan kedua penelitian ini adalah
Pelanggan dan Kepercayaan metode asosiatif | variabel independen yaitu | terdapat variabel yang
Promesi Tethadap | Pelanggan dan | kausal. Teknik Kepercayaan dan sama yaitu promosi serta
Keputusan Promosi. analisis yang Promosi berpengaruh membahas tentang
Pembelian Variabel digunakan adalah | signifikan terhadap Minat | keputusan pembelian
Konsumen Pada dependen : analisis regresi Beli sebagai variabel konsumen. Perbedaan :
Online Shop Keputusan linier berganda. intervening. Minat Beli, | penelitian ini tidak
Mikaylaku Pembelian. Teknik sampel Kepercayaan, dan menggunakan variabel
Dengan Minat Variabel yang digunakan Promosi berpengaruh independen selera, harga
Beli Sebagai Intervening : adalah purposive | positif dan signifikan dan kualitas produk.
Variabel Minat Beli sampling. terhadap Keputusan Serta objek dan lokasi
Intervening. Pembelian. Serta Minat yang diteliti berbeda

Beli mampu memediasi
kepercayaan pelanggan

yaitu pada Online Shop
Mikaylaku.
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dan promosi terhadap

keputusan pembelian.
Doni Marlius Pengaruh Harga Vaiabel Metode Hasil Penelitiannya dapat | Persamaan : dalam
dan Nadilla Dan Promosi independen : Penelitian adalah | disimpulkan kedua penelitian ini adalah
Jovanka (2023) Terhadap Harga dan metode variabel independen yaitu | terdapat variabel yang
Keputusan Promosi. Kuantitatif. Harga dan Promosi sama yaitu harga dan
Pembelian Variabel Teknik analisis berpengaruh signifikan promosi serta membahas
Konsumen Y.O.U | dependen : yang digunakan | terhadap variabel tentang keputusan
Pada Hasanah Keputusan adalah analisis dependen yaitu pembelian konsumen.
Mart Air Haji. Pembelian. regresi limier Keputusan Pembelian. Perbedaan : penelitian
berganda. Teknik ini tidak menggunakan
sampel yang variabel independen
digunakan adalah selera dan kualitas
purposive produk. Serta objek dan
sampling. lokasi yang diteliti
berbeda yaitu pada
Hasan Mart Air Haji.
Sinta Maryana Pengaruh Promosi | Vaiabel Metode Hasil Penelitiannya dapat | Persamaan : dalam
dan Berlintina Dan Inovasi independen : Penelitian adalah | disimpulkan kedua penelitian ini adalah
Permatasari Produk Terhadap | Promosi dan metode variabel independen yaitu | terdapat variabel yang
(2021) Keputusan Inovasi Produk. | kuantitatif. Harga dan Promosi sama yaitu promosi serta
Pembelian (Studi | Variabel Teknik analisis berpengaruh positif dan | membahas tentang
Kasus Pada Gerai | dependen : yang digunakan | signifikan terhadap keputusan pembelian
Baru Es The adalah analisis variabel dependen yaitu | konsumen. Perbedaan :
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Indon_e’éia Di
Bandar Lampung).

Keﬁﬁtusari-,l
Pembéflian.

Keputusan Pembelian.

Secara Simultan juga
kedua variabel
independen tersebut
berpengauh terhadap
variabel dependen.

penelitian ini tidak
menggunakan variabel
independen selera,harga
dan kualitas produk.
Serta objek dan lokasi
yang diteliti berbeda
yaitu pada Gerai Es Teh
Indonesia di Bandar

Lampung.
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C. Kerangka Berpikir
Untuk mengetahui permasalahan yang akan dibahas, perlu adanya
kerangka pemikiran yang merupakan sintesis mengenai suatu hubungan antar
variabel dalan penelitian yang disusun dari berbagai teori yang telah dijelaskan.
Berdasarkan latar belakang dan teori yang telah diuraikan diatas, maka peneliti
menyusun sebuah kerangka pefnikiran sebagai berikut:

Gambar2.1
Kerangka Berpikir

Selera (X)
Harga (X2)
Keputusan
Kualitas Produk /j,/ Pembelian (Y)
(X3) Hy
Promosi (X4)

D. Hipotesis
1. Pengaruh Selesa Terhadap Keputusan Pembelian Kkonsumen

Hubungan teori 'tindakan bernalasan /(Theory of Reasoned Action)
terhadap selera disebabkan oleh ‘sclera konsumen yang dipilih untuk
ditampilkan berdasarkan atas niat yang sudah terbentuk atas penilaian
terhadap suatu barang. Selera konsumen menunjukan adanya kebutuhan
psikologis dan kebutuhan yang terkondisi yang merupakan transisi niat
seseorang kedalam action (tindakan) yang dipilihnya.

Menurut Hanselman, bahwa selera konsumen yakni kesan yang

diperoleh oleh para konsumen disaat merasakan produk ataupun jasa yang
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diberikan oleh perusahaan. Hubungan selera terhadap keputusan pembelian

konsumen adalah sementara menjadi poin acuan bagi konsumen dalam

melihat suatu produk, dimana konsumen mengelompokan segi selera ayam
potong dalam berbagai bidang diantaranya selera merek, selera kualitas, dan
selera pelayanan.

Hal ini sesuai dengandpenelitian yang dilakukan oleh Ida Bagus Made

Oka Suryawan (2022) mecnunjukan, adamya pengaruh yang signifikan

terhadap selerd karena dalam penelitiannya mengatakan semakin tepat

pemenhan selera yang dilakukan perusahaan atau produsen maka keputusan
pembelian juga meningkat (Suryawan et al.,, 2022). Penelitian Junaeda

(2022) menunjukan bahwa variabel selera berpengaruh signifikan terhadap

keputusan pembelian karena masyarkat lebih mengutakan selera mereka dari

segi kualitas yang baik (Junaeda & Narianti, 2022), maka dirumuskan
hipotesis scbagai berkut:

Hor i Selera tidak berpengaruh signifikan secara parsial terhadap
keputusan» pembelian ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang
Pekalongan.

Ha1 @ Selera berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan
pembelian ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang Pekalongan.

. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen

Hubungan teori tindakan beralasan (Theory of Reasoned Action)
dengan harga ini dapat ditterapkan dalam harga,suatu individu akan

merasakan kepuasan atas tindakan mereka yang dipengaruhi berbagai aspek
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yang berbeda-beda. Salah satu yang mempengaruhi kepuasan konsumen yaitu
dari segi harga untuk mendapatkan suatu barang. Harga adalah jumlah vang
(ditambah beberapa barang kalua mungkin) yang dibutuhkan untuk
memperoleh sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya, harga
merupakan elemen bauran pemasaran yang paling fleksibel, tidak seperti
fitur produk dan komitmengpenyalurpharga dapat berubah dengan cepat.

Perspektif konstimen pastinya ada yang negatif ada juga yang positif;
perspektif positif kKonsumen akan merasa puas apabila harga atau nilai uang
yang dibgrikan kepada penjual akan sesuai dengan,barang yang dibeli,
maka Komsumen akan merasa puas. Dengam begitu harga juga
mempengaruhi kepuasan konsumen saat membeli produk tersebut dan akan
membeli secara menerus schingga menyebabkan keputusan pembelian oleh
konsumen.

Halint sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Alvina Rahma
Anggraeni (2020) harga berpengaruh signifikan, semakin baik harga maka
semakin baik pula keputusan pembelian oleh konsumen (Anggraeni &
Soliha, 2020). Penelitian juga dilakukan oleh Cindy Mangdalena Gunarsih
(2021) harga berpengaruh positif dan signifikan,mayoritas keputusan
pembelian dilihat dan ditentukan dari nilai harga barang tersebut (Cindy
Magdalena Gunarsih, 2021), maka dirumuskan hipotesis sebagai berikut :
Ho> : Harga tidak berpengaruh signifikan secara parsial terhadap

keputusan pembelian ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang

Pekalongan.
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Ha>  : Harga berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan
pembelian ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang Pekalongan.
. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen

Hubungan Teori Tindakan Beralasan (Theory of Reasoned Action)
dapat diterapkan dalam kualitas produk, konsumen cenderung
mempertimbangkan apa yafig menjadi alasan mereka untuk memilih suatu
barang agar tidak menyesal. Kualitas produk merupakan alasan rasional
seseorang mengambil keputusan, jika kualitas produk yang ditawarkan sesuai
dengan keinginan konsumen maka akan menimbulkan rasa puas setelah
membelinya. Selain itu, konsumen akan percaya pada produk tersebut karena
kualitasnya setelah sesuai dengan harapannya.

Kualitas produk merupakan keluhan ciri dari suatu produk yang dapat
memenuhi kebutuhan pelanggan sesuai dengan yangdiharapkan pelanggan.
Kualitas produk “memiliki peran penting dalam mempengaruhi kepuasan
pelanggan dan membentuk pelanggan” untuk melakukan keputusan
pembelian terhadap  produk yang /ditawarkan perusahaan. Kepuasan
pelanggan yang digambarkan setelah/ membandingkan apa yang
diharapkan dengan apa yang ditawarkan perusahaan. Keputusan pembelian
menjadi salah satu faktor penting terhadap kelangsungan perkembangan
perusahaan dan meningkatkan penjualan perusahaan.

Hal ini sesuai dengan penelitian oleh Sakti R.F (2020) menunjukan
bahwa kualitas produk berpengaruh positi terhadap keputusan pembelian

konsumen minuman Frestea karena dengan dijaganya kualitas suatu produk
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maka nialai keputusan pembelian akan meningkat (Fatmaningrum & et al,

2020). Kemudian penelitian yang dilakukan oleh Rini Astuti (2019) adanya

pengaruh yang signifikan pada kualitas produk terhadap keputusan

pembelian sepatu merek Convers pada mahasiswa Universitas

Muhammadiyah Sumatra Utara (Astuti et al., 2019)., maka dapat

dirumuskan hipotesis sebagai berikut:

Hos  :Kualitas Produk tidak berpengaruhsignifikan secara parsial terhadap
keputusan pembelian ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang
Pekalongan.

Haz  :Kualitas' Produk berpengaruh signifikan |secara parsial terhadap
keputusan pembelian ayam frozen pada [Kios Yamiku Cabang
Pekalongan.

. Pengarulh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Kensumen

Hubungan ‘Teori Tindakan Beralasan (Theory of Reasoned Action)
dapat diterapkan dalam promosi, dimana.promosi sendiri adalah hubungan
timbal balik dengan orang lain, / dimana’ pelaku atau orang lain
mempertimbangkan penilaian atau/ umpan balik yang bertujuan untuk
menginformasikan, membujuk dan mengingatkan konsumen akan produk
yang ditawarkan oleh perusahaan yang bersangkutan.

Semakin menarik dan luas promosi yang dilakukan oleh suatu
perusahaan, semakin banyak juga pasar konsumen yang mengetahui produk
dan jasa tersebut. Semakin mudah konsumen mendapatkan informasi

mengenai produk yang dicari maka semakin puas konsumen terhadap
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produk dan akan memudahkan konsumen untuk melakukan pengambilan
keputusan pembelian.

Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Dede Solihin
(2020) menunjukan adanya pengaruh positif dan signifikan promosi

terhadap keputusan pembelian konsumen pada online shop Mikaylaku, hasil

membuktikan semakin ti ang dilakukan maka akan semakin

Air Haji (Marlius

023), maka dirumuskan hipotesis seb erikut :
osi tidak berpengaruh signifikan

san pembelian ayam frozen pada

ngan.

keputusan

ngaruh signifika

ya zen pada alongan.



BAB 111
METODE PENELITIAN
A. Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini akan memakai riset di lapangan (field research).
Jenis penelitian ini berupa objek lapangan yang sekiranya dapat memberikan
informasi terkait penelitian Sedangkan metode yang dipakai adalah metode
kuantitatif karena memberikan hasil dengamangka berdasarkan perhitungan
secara statistik,
B. Pendekatan Penelitian
Pendekatan dalam penelitian yang dilakukan adalah dengan metode
kuantitatif. Metode kuantitatif mencoba menguraikan keluasan hasil studi
dan menggeneralisasikan sebagai kebenaran atau fakta empiris secara umum
(Firmansyah et al., 2021). Analisis data yang dilakukan dalam penelitian ini
dengan statistik berupa angka-angka yang diperoleh dari perhitungan data
yvang telah didapat dari responden. Penggunaan metode ini untuk meneliti
populasi maupun sampel dari populasi terteatu. Selain itu untuk mecari
pengaruh hubungan antar variabel independen dengan variabel dependen
pada penelitian ini.
C. Setting Penelitian
1. Lokasi Penelitian
Penelitian ini memilih tempat di daerah Pekalongan, tepatnya di Kios
Yamiku Cabang Pekalongan. Dipilihnya lokasi sebab brand Yamiku telah

dikenal di Pekalongan sejak 2019, hal ini telah diamati sendiri oleh peneliti

45
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dan jumlah konsumen semakin meningkat apalagi terdapat promosi yang
menarik dan ditambah produk yang sudah tersertifikasi halal, konsumen di
Pekalongan sudah tidak ragu lagi untuk membeli brand Yamiku ini. Selain
itu objek penelitian adalah konsumen yang membeli ayam frozen di
Pekalongan. Oleh karena itu, lokasi ini dapat mewakili sampel yang ingin
diambil peneliti.
2. Waktu Penelitian
Dalampenelitian ini, peneliti mengestimasikan waktu penelitiannya
dilaksanakan pada tahun 2023.
D. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Populasi merupakan wilayah generalisasi|terdiri atas objek atau
subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik Kesimpulan. Populasi
dalam penelitian iniradalah konsumen yang membeli produk ayam frozen
di'Kios Yamiku Cabang Pckalongan yang tidak diketahui jumlahnya.
2. Sampel
Sampel penelitian adalah bagian yang memberikan gambaran
secara umum dari populasi dan diteliti secara rinci atau dapat dikatakan
sebuah miniatur dari populasi. Dalam penelitian ini teknik pengambilan
sampel menggunakan teknik non probability yakni teknik accidental
sampling atau teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan

berinteraksi dengan peneliti dan cocok sebagai sumber data. Jumlah
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sampel yang diambil dalam penelitian ini menggunakan rumus Lemeshow,
dengan pertimbangan karena jumlah populasi tidak diketahui atau tidak
terhingga. Berdasarkan rumus tersebut maka n yang didapatkan adalah
96,04 (dibulatkan 97) (Resti Prastiwi et al., 2020). Berikut adalah rumus

Lemeshow :

ZZxP(1 — P)
S I
_ 196" x05(1

Sampel

7= andar (1,96)
P= al Estimasi (50% = 0,5)
D= Kesalahan (10% = 0,1)

variabel terikat/d . 1i yang dipengaruhi variabel
lainnya. Dalam penelitian ini variabel bebasnya ialah selera (X1), harga (X>),
kualitas produk (X3), dan promosi (X4). Variabel terikatnya yaitu keputusan

pembelian (Y).



48

1. Variabel Penelitian
a. Keputusan Pembelian (Y)

Menurut Kotler dan Kaller dalam (Salamah, 2021) keputusan
pembelian adalah keputusan meneruskan atau tidak meneruskan
pembelian. Keputusan pembelian sebagai tahap keputusan dimana
konsumen secara actudl telah menetukan pilihannya dan melakukan
pembelian terhadap suatu produk, setta mengkonsumsinya. Variabel
keputusandpembelian ini diukur menggunakan skala /ikert 5 poin oleh
peneliti Philip Kotler dalam (Salamah, 20219 dengan indikator sebagai
berikut:

1) Kemantapan pada sebuah produk
2) Kebiasaan dalam membeli produk
3) Memberikan rekomendasi kepada orang lain
4) Melakukan pembelian ulang
b. Selera (X1)

Selera 'merupakan kegiatan seseotang untuk membeli suatu
barang ataujjasa. Selera konsumen pada umumnya berubah pada waktu
ke waktu. Meningkatnya selera terhadap suatu barang tertentu pada
umumnya berakibat naiknya jumlah permintaan terhadap barang
tersebut begitu pula sebaliknya. Variabel selera ini diukur
menggunakan kuesioner dengan skala /ikert 5 poin yang dikembangkan
oleh peneliti Alief Salman Syah Fahisal (2022) dengan indikator

sebagai berikut:



49

1) Kesan Konsumen

2) Nilai guna produk

3) Bentuk dari setiap produk
c. Harga (X»)

Menurut Philip Kotler dan Gary Armstrong dalam (Salamah,
2021) harga adalah jufalah yang ditagih atas suatu produk atau jasa.
Variabel harga idt diukur menggunakan kuesioner dengan skala /ikert 5
poin yang oleh pencliti Herman dalam (Salamah, 2021) dengan
indikator sebagai berikut:

1) Keterjangkauan harga
2) Diskon atau potongan harga
3) Cara pembayaran

d. Kualitas Produk (X3)

Kotler dalam (Labibah, 2023) menjelaskan produk adalah segala
sesuatu yang dapat ditawarkan di pasar untuk kebutuhan dan keinginan
konsumen. Kualitas Produk adalah kemapuan dari suatu produk dalam
rangka melaksanakan scbuah fungsi yang meliputi kehandalan, daya
tahan, kemudahan operasi, ketepatan, kebaikan dari produk, ataupun
sebuah atribut bernialai lainnya. Variabel kualitas produk ini diukur
menggunakan kuesioner angka dengan skala likert 5 poin yang
dikembangkan oleh peneliti Tjiptono & Chandra dalam (Labibah, 2023)

dengan indikator sebagai berikut:
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1) Kinerja

2) Fitur produk

3) Keandalan

4) Kesesuaian dengan spesifikasi

5) Daya tahan

6) Kemampuan unt
7) Estetika

g dipersepsikan .

mosi merupakan suatu bentuk ikasi pemasaran.

adalah komunikasi yang persuatif] ngajak, mendesak,

k, menyakinkan. Variabel promosi i ukur menggunakan

c*enga.n skala likert 5 poin ol eneliti Kotler dan

gdalam (Salman, 2023) dengan indik sebagai berikut :

4) Public relations (hubungan masyarakat)

2. Definisi Operasional
Definisi operasional merupakan landasan arti dan sumber
pengukuran variabel penelitian untuk memeriksa keakuratannya. Untuk

definisi operasional dari variabel-variabel penelitian ini antara lain :
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51

Definisi Operasional Variabel dan Indikator

No Variabel Definisi Operasional Indikator
1. | Selera (X1) Selera merupakan kegiatan | 1. Kesan Konsumen
seseorang untuk membeli | 2. Nilai guna produk
suatu barang atau jasa. | 3. Bentuk dari setiap
Meniagkatnya selera produk
teshadap W suatu  barang
Sumber : berakibat naiknya jumlah
Alief Salmafi | permintaan“terhadap barang
Syah Fahisal *" tersebut begitu pula
(2022) sebaliknya.
2. | Harga (X») Harga merupakan tolak ukur | 1. Keterjangkauan
terhadap besar kecilnya ‘nilai harga
kepuasan seseorang terhadap | 2. Diskon atau
produk yang dibelinya. Harga potongan harga
merupakan  jumlah yang 3. Cara pembayaran
Sumber : Umi | dibayarkan oleh’ konsumen
Salamah untuk  memperoleh manfaat
(2021) dari produk tersebut.
3. | Kualitas Kualitas  Produk adalah||1. Kinerja
Produk (X3) kemapuan dari suatu produk'|2. Fitur produk
dalam rangka melaksaniakan [3. Keandalan
sebuah fungsi yang meliputt |4, Kesesuaian dengan
kehandalan, /4 daya _tahan; spesifikasi
kemudahan operasi, |5 Daya tahan
ketepatan, | kebaikan dari |6. Kemampuan untuk
Sumber ! produk, ‘ataupun™" sebuah diperbaiki
Luluk atribut bernialai lainnya. 7. Estetika
Labibah 8. Kualitas yang
(2023) dipersepsikan
4. | Promosi (X4) | Promosi adalah komunikasi | 1. Advertising (iklan)
yang persuatif, mengajak, | 2. Sales promotion
mendesak, membujuk, (promosi penjualan)
menyakinkan. 3. Personal Selling

Sumber : M.
Salman

(penjualan personal)
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Alfarisi
(2023)

. Public relations

(hubungan
masyarakat)

5. | Keputusan
Pembelian

(Y)

Salamah
(2021)

Sumber : Umi

pembelian
proses
penyelesaian  kasus yang
terdiri dari menganalisa atau
sosialisasi  kebutuhan dan
keinginany pencarian
informasi, ewvaluasi sumber-

Keputusan
merupakan  suatu

sumber scleksi terhadap opsi
pembelian  atau W perilaku

sesudah pembelian,

. Kemantapan pada

sebuah produk

. Kebiasaan dalam

membeli produk

. Memberikan

rekomendasi kepada
orang lain

Melakukan pembelian
ulang

F. Sumber Data

Data penelitian ini terdapat dua sumber data yang digunakan yaitu:

1. Data Primer

Data primer ialah data yang berasal dari sumber asli ataupun

pertama. Dalam penelitian ini data yang diperoleh berasal dari

penyerbaran kuisioner kepada pelanggan yangberbelanja di Kios Yamiku

CabangPekalongan.

2. Data Sekunder

Data sckunderialah data yang berasal dari sumber kedua yang

didapat dari catatan, buku, brosur, artikel dan observasi yang didapat dari

website yang berkaitan dengan penelitian ini.

G. Teknik Pengumpulan Data

Berbagai teknik digunakan untuk mengumpulkan data dalam penelitian

ini untuk mendapatkan data yang lengkap seperti berikut ini:
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1. Metode Observasi
Observasi eksklusif adalah kegiatan pengumpulan data dengan cara
memeriksa secara spesifik kondisi lingkungan objek penelitian untuk
memperoleh pemahaman yang jelas tentang keadaan objek penelitian.

Kegiatan obsevasi ini dilakukan langsung di tempat penelitian yaitu di

Kios Yamiku Cabang P

ian ini dengan memakai

ket). Kuesioner atau angket a eknik pengumpulan

memberikan pertanyaan atau perny secara tertulis agar

diisi ol sponden. Adapun metode pengukura ¢ digunakan dalam
1 yaitu memakai skala likert. Skala yaitu skala yang
k mengukur sikap, pendapat, dan per seseorang terhadap

“sosial yang menjadi variabel dalam p ian.

Bobot Nilai
5
2 Setuju (S) 4
3 Netral (N) 3
4 Tidak Setuju (TS) 2
5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1
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H. Metode Analisis Data
Teknik analisis dalam penelitian ini memakai metode analisis regresi
linear berganda dan perhitungan atau pengolahan data dilakukan dengan
progam SPSS.
1. Uji Instrumen Penelitian
a. Uji Validitas

Validitas g4adalah suatu“ukuran yang menunjukan tingkat
kevalidandatau keaslian suatu instrument. Suatu instrument dianggap
validapabila mampu mengukur apa yang dimginkan. Dengan kata lain,
mampu memperoleh data yang tepat dan! variabel yang diteliti
(Puspasari & Puspita, 2022).

Uji validitas digunakan untuk mengetahui Kelayakan butir-butir
dalam suatu daftar pertanyaan dalam mendefinisikan suatu variabel.
Daftar pertanyaan ini pada umumnya mendukung suatu kelompok
variabel tertentu..Uji validitas sebaiknya dilakukan pada sctiap butir
pertanyaan di uji validitasnya. Hasil r hitung kita bandingkan dengan r
tabel dimana df=n-2 dengan sig 5%. Jika  tavel < 1 hing maka dinyatakan
valid (Efendi & Widodo, 2019).

b. Uji Reabilitas

Uji reabilitas berguna untuk mengukur media angket yang

merupakan indikaor berdasarkan variabel atau struktur. Jika jawaban

responden atas pertanyaan ini konsisten atau stabil selama periode
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tertentu, kuesioner dianggap dapat diandalkan atau tidak dapat
diandalkan (Mustakim, 2019).

Pada penelitian ini, uji reabilitas menggunakan satu pengukuran
dimana pengukuran dilakukan hanya sekali, kemudian digunakan
pertanyaan lain untuk membandingkan hasil atau mengukur korelasi
jawaban pertanyaan. Dengan SPSS, uji statistik a/pha Cronbach alpha
dari struktur ataal variabel > 0,60, maka struktur atau variabel tersebut
dianggapeliabel (Janna & Herianto, 2021)aRumus kasar yang dapat
digunakan untung menghitung validitas adalah dengan menggunakan
tingkat signifikasi 0,05 maka;

Apabila: Jika nilai Cronbach’s Alpha > 0.6, maka kuesioner dinyatakan
realibel.
Jika nilai Cronbach’s Alpha <[ 0.6, maka kuesioner
dinyatakan tidak realibel.
2. Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi, klasik dilakukan gina memberi kepastian terkait model
regresi yang dibuat tepat, tidak bias seacara konsusten. Berikut penejelasan
mengenai uji tersebut.
a. Uji Normalitas

Uji normalitas merupakan teknik membangun persamaan garis
lurus untuk membuat penafsiran, agar penafsiran tersebut tepat maka
persamaan yang digunakan untuk menafsirkan juga harus tepat. Uji

normalitas data juga diartikan sebagai suatu jenis uji statistik untuk
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menentukan apakah suatu populasi berdistribusi normal atau tidak. Uji
ini penting dilakukan karena seringkali sebelum melakukan pengolahan
data pada suatu pengamatan populasi, banyak peneliti mengasumsikan
bahwa populasi yang diamati tersebut normal (Usmadi, 2020).

Uji distribusi normal adalah uji untuk mengukur apakah data kita
memiliki distribusi netmal sehingga dapat dipakai dalam statistik
parametrik. Berdasarkan definisi tersebut maka tujuan dari uji
normalitagiadalah untuk mengetahui apakah suatu variabel normal atau
tidak{Fahmeyzan et al., 2019).

Dalam melakukan uji normalitas data, dapat menggunakan
pendekatan Kolmogorov-Smirnov. Menurut Riyanto dan Hatmawan
kriteria pengambilan keputusan dengan pendekatan Kolmogorov-
Smirnov terdiri dari (Widana & Muliani, 2020):

1) NilatSig atau signifikasi atau nilai probabilitas < 0,05 distribusi data
adalah tidak nermal.

2) Nilai Sig atau signifikasi atau nilai probabilitas > 0,05 distribusi data
adalah normal.

. Uji Multikolinieritas

Pengujian terhadap multikolinieritas dilakukan untuk mengetahui
apakah antar variabel bebas itu saling berkorelasi. Jika hal ini terjadi
maka sangat sulit untuk menentukan variabel bebas mana yang

mempengaruhi variabel terikat. Diantara variabel independent terdapat
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kolerasi mendekati +1 atau -1 maka diartikan persamaan regresi tidak
akurat digunakan dalam persamaan (Azizah et al., 2021).

Untuk mendeteksi adanya multikolinieritas, Nugroho menyatakan
jika nilai Tolerance Value > 0,10 atau nilai Variance Inflation Factor
(VIF) tiak lebih dari 10 (VIF<10), maka model terbebas dari
multikolinieritas.. VIEgyang tinggi menunjukan bahwa multikolineritas
telah menaikandsedikit pada “koefesien estimasi, akibatnya dapat
menurunkan nilai.

. Uji Heteroskedastisitas

Heteroskedastisitas pada umumnya sering terjadi pada model-
model yang menggunakan data cross section dari pada time series.
Namun bukan berarti model-model yang menggunakan data time series
bebas dari heteroskedastisitas. Untuk mendeteksi ada tidaknya
heteroskedastisitas pada suatu model dapat“dengan melakukan uji
Glejser. Model »regresi yang baik adalah yang tidak terjadi
heteroskedastisitas dan homoskedastisitas(Widana & Muliani, 2020).

Dalam regresi Kriteria yang harus terpenuhi adalah tidak adanya
gejala heteroskedastisitas. Untuk mendeteksinya :

1) Jika signifikasi (sig) > 0,05 maka tidak terjadi heteroskedastisitas.

2) Jika signifikasi (sig) < 0,05 maka terjadi heteroskedastisitas.
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3. Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis regresi adalah studi tentang ketergantungan satu atau lebih
variabel independent terhadap variabel dependen. Tujuannya adalah untuk
mengestimasi rata-rata keseluruhan dari variabel dependen berdasarkan

nilai variabel independent yang diketahui. Hasil analisis regresi berupa

bentuk koefesien dari ing variabel independent (Ningsih &
Dukalang, 2019).

ungan selera (X1), harga

eputusan pembelian

digunakan sebagai berikut :

Y=a + b1 X1+ b2X2+ b3X3 4te

an Pembelian

X2 =Harga

X3 = Kualitas Produk
X4=Promosi
e = error term (variabel pengganggu)

b1, b2, b3, bs = Angka arah atau koefesien regersi
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4. Uji Hipotesis
Pembuktian hipotesis dilakukan dengan menggunakan uji staristik
yang didukung oleh uji ekonometrika, yakni sebagai berikut:
a. Uji T-Test (Uji secara parsial)

Untuk mengetahui keterandalan serta kemaknaan dari nilai
koefesien regresi, sechigga dapat diketahui apakah pengaruh variabel
terhadap keputusan pembelian (¥) signifikan atau tidak. Uji tersebut
mempunyai nilai signifikansi a=5%. Kriteria pengujian yang digunakan
yakni'sebagai berikut (Darma, 2021):

1) Apabila nilai signifikasi t (p-value) < 0,05 maka Ho diterima Ha
ditolak.artinya terdapat pengaruh negatif dan tidak signifikan antara
variabel independent terhadap varaibel dependen.

2) Apabila nilai signifikasi t (p-value) > 0,05 maka Ho ditolak Ha
diterima,artinya terdapat pengaruh positif dan signifikan antara
variabel independen terhadap variabel dependen.

b. Uji Koefesien Determinasi (R?)

Uji koefesien determinasi (R?) dilakukan dengan tujuan untuk
menunjukkan seberapa besar kemampuan model dalam menerangkan
variabel terikat (dependen). Nilai koefesien determinasi ini berada
diantara nol dan satu. Nilai koefesien determinasi yang terkecil
(mendekati nol) mempunyai arti bahwa kemampuan variabel-variabel
bebas (independen) dalam menjelaskan varaibel terikatnya (dependen)

sangat terbatas, sedangkan nilai koefesien determinasi yang terbesar
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(mendekati satu) mempunyai arti bahwa varaibel-variabel bebas
(independen) memberikan semua hampir informasi yang diperlukan
untuk memprediksi variabel terikatnya (dependen), artinya jikalau nilai
mendekati satu, berarti semua variabel independen telah menjelaskan

variabel dependen.

Secara umum, (cross section) mempunyai nilai




BAB 1V

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
1. Gambaran Umum Perusahaan
a. Sejarah Perusahaan

Kebutuhanfakan makanan halal sekaligus juga sebagai bagian dari
Hak Asasi'Manusia (HAM) yang diakui keberadaanya sehingga harus
dijamin dan dilindungi oleh semua pihak secara, bertanggung jawab.
Dalam penyediaan produk makanan halal, aman dan baik, identitas
produk sangat diperlukan supaya dapat diketahui informasi yang
dibutuhkan mulai dari proses penerimaan produk sampai dengan
distriibusi produk hingga ke konsumen, sehingga dapat memberikan
jaminan dan ketentraman bagi masyarakat.

PT Sarana Mitratama Sejati mefupakan salah satu perusahaan di
bidang retail bahan makanan khususnyaproduk daging. Memasarkan
produk halal menjadi bagian dari tanggung jawab perusahaan kepada
konsumen muslim. Hal ini juga sejalan dengan visi dan misi perusahaan
yaitu dengan mengimplementasikan Sistem Jaminan Halal.

PT. Sarana Mitratama Sejati bergerak di bidang retail dan distribusi
produk asal hewan. Perusahaan ini bernaung dalam Charoen Pokphand
Indonesia Group. Charoen Pokphand Indonesia Group merupakan

perusahaan besar yang bergerak di bidang agroindustri seperti

61
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pembibitan dan penetasan, pakan ternak, pengolahan daging lanjutan dan
lain-lain. Masyarakat dapat mengenal produk-produk yang dihasilkan di
pasaran dengan merek dagang “Yamiku”.

Yamiku adalah merek dagang dari perusahaan PT. Sarana
Mitratama Sejati dimana cabangnya sudah berada dipekalongan
khususnya di kertijayan dengan, alamat Jl. Raya Kertijayan No. 55,
Buaran Pekalongan. Yang berdirtsejaki25 Agustus 2020.

. Keistimewaan Lembaga

PT. Sarana Mitratama Scjati sendiri yang bergerak pada bidang
penjualan retail dengan label merek Yamiku sudah tersebar diseluruh
Indonesia khususnya dijawa tengah sendiri ada dipekalongan. Dimana
produk ini dinilai mampu menjadikan produk inovasi baru olahan daging
dimana dianggap bersih, higenis, ekonomis, serta praktis.

Keistimewaan lainnya yaitu pelanggan ataupun konsumen tidak
perlu bersusah payah dateng ke toko cukup dengan menghubungi kontak
person outlet terdekat yamiku siap'diantarkan dengan aman serta dengan
pelayanan free ongkir sendiri dianggap bisa membuat pelanggannya
nyaman dan tidak kerepotan dalam pemesanan produk yamiku. Serta
dengan adanya yamiku dipekalongan ini harapannya masyarakat dapat
menyadari pentingnya kebersihan yang selalu diterapkan dan dijaga

disetiap Outlet Yamiku.
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2. Gambaran Umum Responden Penelitian
Deskripsi data riset digunakan untuk mengidentifikasi karakteristik
responden. Konsumen muslim ayam frozen di Kios Yamiku Cabang
Pekalongan menjadi responden survei. Teknik Accidental Sampling
merupakan teknik yang dipakai dalam riset ini dengan jumlah responden
sebanyak 97 orang yaitufkonsumen muslim yang secara tidak sengaja
ditemui peneliti. Pembagian kuesioner dilaksanakan selama kurang lebih 2
minggu, yaitu‘padabulan Oktober 2023.
a. Deski#ipsi Responden berdasarakan Domisili
Data deskripsi responden dari penelitian 97 responden berdasarkan
domisili dapat ditunjukkan pada tabel 4.1 berikut :

Tabel 4.1
Domisili Responden

MO [Jornsth Jungh |Presentase
| Pekalongan 86 88.66%
2 Batang 3 5.15%

3 Pemalang 0 6.19%,
Total a7y LTO00%,

Sumber : Data Primer diolah SPSS,2023
Berdasarkantabel'4.1 konsumen‘asal Pekalongan yang berjumlah
86 responden dan persentase sebesar 88,66%, konsumen asal Batang
berjumlah lima responden dan persentase sebesar 5,15%, konsumen asal

Pemalang yang berjumlah enam responden dengan persentase 6,19%.
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b. Deskripsi Responden berdasarakan Jenis Kelamin
Data deskripsi responden dari penelitian 97 responden berdasarkan

jenis kelamin dapat ditunjukkan pada tabel 4.2 sebagai berikut:

Tabel 4.2
Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Mo apJens Kelamm| hanalah | Presentase
Baii-Laki | 36 | 37.11%
2 Perenguan 61 62.89%
Juniah | 97 100%

Sumber : Data primer diolah, 2023
Berdasarkan tabel 4. di atas, dapat dilihat bahwa responden

konsumen ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang Peckalongan
didominasi oleh perempuan dengan jumlah 61 orang dengan persentase
68,89%, sedangkan jumlah konsumen ayam frozen pada Kios Yamiku
Cabang Pekalongan yang berjenis kelamin laki-laki sejumlah 36 orang
dengan persentase 37,11%.
¢ DeskrispsiResponden Berdasarkan Usia
Data deskripsiresponden darigpenelitian 97 responden berdasarkan

usia dapat ditunjulkkan pada tabel 4.3 sebagai berikut:

Tabel' 4.3
Usia Responden
No. | Usia (Tahun) | Jumlah | Presentase
1 <17 2 2.06%
2 17-25 64 65.98%
3 25-35 21 21.65%
4 >35 10 10.31%
Jumlah 97 100.00%

Sumber : Data primer diolah, 2023
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Berdasarkan tabel 4.3 di atas, konsumen yang membeli ayam
frozen pada Kios Yamiku Cabang Pekalongan yang berusia <17 tahun
diwakili oleh 2 responden dengan persentase 2,06%, usia 17-25 tahun
sebanyak 64 responden dengan persentase 65,98%, antara usia 25-35
tahun 21 responden dengan persentase 21,65%, dan 10 responden dengan
persentase 10,31% be€rusia >35 tahun. Dengan demikian, dapat
disimpulkan bah$va responden ayam ffezen pada Kios Yamiku Cabang
Pekalongan berdasarkan usia didominasi oleh responden yang berusia
17-25 tahun sejumlah 64 orang dengan persentase 65,98%.

. Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan
Data deskripsi responden dari penelitian 97 responden berdasarkan

pekerjaannya dapat ditunjukkan pada tabel 4.4 berikut:

Tebel 4.4
Jenis Pekerjaan Responden
No. Jenis Pekerjaan | Jumlah | Presentase
1 Pekajar/Mahasiswal 34 35.05%
2 Wiraswasta 16 16.49%
3 Pegawai Swasta 11 11.34%
4 Pegawai N egeri 5 5.15%
5 Lainnya 31 31.96%
Jumlah 97 100.00%

Sumber : Data primer diolah, 2023
Berdasarkan tabel 4.4 di atas, konsumen yang membeli ayam
frozen pada Kios Yamiku Cabang Pekalongan yang berprofesi
palajar/mahasiswa diwakili oleh 34 responden dengan persentase
35,05%, wiraswasta sebanyak 16 responden dengan persentase 16,49,

pegawai swasta 11 responden dengan persentase 11,34%, pegawai negeri
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sebanyak 5 responden dengan presentase 5,15%, dan 31 responden
dengan persentase 31,96% berprofesi lainnya (selain pelajar, wiraswasta,
pegawai swasta, pegawai negeri). Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa responden ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang Pekalongan
berdasarkan usia didominasi oleh responden yang berprofesi sebagai
pelajar/mahasiswa sejualah 34 responden dengan persentase 35,05%.
. Deskrispsi Responden Berdasarakan Pesiode Bekerja Responden
Data‘deskripsi responden dari penelitian97 responden berdasarkan
periode / lama bekerja dapat ditunjukkan pada tabel 4.5 sebagai berikut:

Tabel 4.5
Responden Berdasarkan Periode / Lama Bekerja

No. rerigde/ I.qama Jumlah | Presentase
Bekerja
1 1-3 Tahun 58 59.79%
2 3-5 tahun 19 19.59%
3 > 5 tahun 20 20.62%
Jumlah 97 100.00%

Sumber : Data Primer.diolah, 2023

Darirtabel 4.5 di atas periodg lama waktu bekerja responden yaitu
1-3 tahun sebanyak 58 orang dengan/presentase 59,79%, 3-5 tahun
sebanyak 19 orang dengan presentase 19,59%, >5 tahun sebanyak 20
orang dengan presentase 20,62%. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa responden ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang Pekalongan
berdasarkan periode/lama bekerja didominasi oleh responden yang sudah
bekerja selama 1-3 tahun sejumlah 58 responden dengan persentase

59,79%.
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f. Deskrispsi Responden Berdasarakan Pendapatan
Data deskripsi responden dari penelitian 97 responden berdasarkan

pendapatan bekerja (bulan) dapat ditunjukkan pada tabel 4.6 berikut:

Tabel 4.6
Pendapatan Responden
No. Pendapatan (bulan) Jumlah | Presentase
1 < Rp.500.000 20 20.62%
2 Rp.500.000 - Rp.1.500.000 29 29.90%
3 Rp.1.500.000.= Rp22.500.000 22 22.68%
4 >Rp. 2.500.000 26 26.80%
Jumlah 97 100.00%

Sumber : Data primer diolah, 2023

Dari tabel 4.6 di atas memperlihatkan pendapatan per bulan
responden dengan pendapatan < Rp.500.000 sebanyak 20 orang atau
20,62%, responden dengan pendapatan Rp. 500.000- Rp.1.500.000
sebanyak 29 orang atau 29,90%, responden dengan pendepatan
Rp.1.500.000 sebanyak 22 orang atau 22,68%, dan responden dengan
pendapatan > Rp.. 2.500.000 sebanyak 26 orang atau 26,80%. Dapat
disimpulkan bahwa konsumen ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang
Pekalongan 'terbanyak adalah dengan pendapatan sekitar Rp. 500.000 —

Rp. 1.500.000.
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3. Analisis Deskripstif Jawaban Responden
a. Deskripsi Jawaban Responden Variabel Selera

Tabel 4.7
Deskripsi Responden Variabel Selera

' Krteria Pedaian
Wit | [ o 5 \ ; L ?k‘”l M
pemyalaanF shor| Yol B [skoef % | F (skor| Y0 | F sk % | F {skor| % .
KL 0] O 000% | 0400 [O00%0.20 | 63 |16.15%] 53 212 {5436%] 13 | 115294901 97 | 390 | T8
SekraXI) (K12 LA 0T L0000 | 0 V00| HT2 | 18900 ] 56 | 204 |5809%| 17 ] 85 | 2031%1 97 | 1| 762
XL PO 0710000 | 2] 4 | LOUGYRAE| 68 [15:35%] 42 (168425300 30 | 160{4031%) 97| 365 | 7
ReiadaToml [0 | 0 [ 000%] 2 | 4 J034%) 6 TYO8 | A% 5L 604 {3189%) 72 | 360|3077%| | l166|7073%

Sumber: Data primer diolah , 2023

Berdasarkan tabel 4.7 diatas, diketahui bahwa sebagian besar
responden menjawab setuju pada pernyataan X1.1 sebanyak 53
(29,49%). Pada pernyataan X1.2 diketahui 'bahwa sebagian besar
responden menjawab setuju sebanyak 56 responden (58,79%). Pada
pernyataan X1.3 diketahui bahwa sebagian besar responden menjawab
setuju sebanyak 42 responden (42,53%).

b. Deskripsi Jawaban'Responden Variabel Harga

Tabel4.8
Deskripsi Responden Variabel Harga

) JRETEE ] i
wH P [ w 5 ; ; § | f’i et
PO e [ 8 |7 Lo % [F [ [ & [F ([ % [0 we[ 5] "

L [0 0 om[ 0 [ 1 ] o | am s e[ s ] ] w
tl’ft IR AR R
IR R AR AR E
bl | 1] 2 [ TR T [ e e s ] e

Sumber : Data primer diolah, 2023
Berdasarkan tabel 4.8 di atas, diketahui bahwa sebagian besar

responden menjawab setuju pada pernyataan X2.1 sebanyak 46
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responden (48,29%). Pada pernyataan X2.2 diketahui bahwa sebagian
besar responden menjawab setuju sebanyak 51 responden (52,44%).
Pada pernyataan X2.3 diketahui bahwa sebagian besar responden
menjawab setuju sebanyak 45 responden (45,34%).

c. Deskripsi Jawaban Responden Variabel Kualitas Produk

Tabel 4.9
Deskripsi Responden Variabel Kualitas Produk

el pefl] S % b | 5 5 M| M
| 3 oda| % Bl % F |[di b - i
AR I [ TS T ]'-'-' ! M4
S 0 o Jam [ P T T | s T, | | 2
A |0 APy A ..'.5.-"5.;.:. 6 bW LA S SES Al =l

ok N D] 2[4 k] LES% al |

TR < | 0 | ¢ [ C [omegk [ ) ous (60 i @
il (LR R L N AR || <
X 1 |00 Z b N TN | & I A =i
S oo T s [ e | 6o e :

‘}nEu’F-n. LI .' i I % | N | W W= -': i L% HE

Sumber Data Przmer dlolah 2023

Berdasarkan tabel 4.9 di atas, diketahui bahwa sebagian besar
responden menjawab setuju pada pernyataan X3.1 sebanyak 29
responden(52,73%). Pada pernyataan X3.2 diketahui bahwa sebagian
besar responden menjawab setuju sebanyak 30 responden (52,40%).
Pada pernyataan X3.3 diketahui balhwa sebagian besar responden
menjawab setuju sebanyak 30 responden (52,49%). Pada pernyataan
X3.4 diketahui bahwa sebagian besar responden menjawab setuju
sebanyak 37 responden (51,95%). Pada pernyataan X3.5 diketahui
bahwa sebagian besar responden menjawab setuju sebanyak 26
responden (55,30%). Pada pernyataan X3.6 diketahui bahwa sebagian

besar responden menjawab setuju sebanyak 53 responden (51,95%).
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Pada pernyataan X3.7 diketahui bahwa sebagian besar responden
menjawab setuju sebanyak 64 responden (55,30%). Pada pernyataan
X3.8 diketahui bahwa sebagian besar responden menjawab setuju
sebanyak 47 responden (65,49%).

d. Deskripsi Jawaban Responden Variabel Promosi

Tabel 4.10
den Variabel Promosi

Flaw | %
R T
R B
¥oanwey ool
kI s R
Sk M-

dasarkan tabel 4.10 diatas, diketahu wa sebagian besar

4.1 sebanyak 54

menjawab setuju pada pernyata;

(56,25%). Pada pernyataan X4.2 d ui bahwa sebagian

48,58%). Pada pernyataan

menjawab
X4.4 diketahui bahwa sebagian besar responden menjawab setuju

sebanyak 42 responden (41,90%).
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e. Deskripsi Jawaban Responden Variabel Keputusan Pembelian

Tabel 4.11
Deskripsi Responden Variabel Keputusan Pembelian

; st sk ;
W B I § 5 ¥ : Vex
Boodw % | Fldw % Fodul % | F x| % |7 dor & !
IR R

Setgr §1 MR TP SR Rl R i R (B

Beieka T ¥ Y TR L R

TR 4 YR
balnTel  JOORERE | < | i Tron SRR w0 [win s s

Sumiber : Data Primer diolah,; 202
Berdasarkan tabel 4.11 di atas, diketahui ‘bahwa sebagian besar
responden menjawab setuju pada pernyataan Y.l sebanyak 49 responden
(49,62%). Pada pernyataan Y.2 diketahui bahwa [sebagian besar responden
menjawab setuju sebanyak 41 responden (43,04%). Pada pernyataan Y.3
diketahui bahwa sebagian besar responden menjawab setuju sebanyak 49
responden (49,49%). Pada pernyataan X4.4 diketahui bahwa sebagian besar
responden menjawab Setuju sebanyak 51 responden.(51,13%).
B. Hasil Analisis Data
1. Uji Instrumen
a. Uji Validitas
Validitas aalah suatu ukuran yang menunjukan tingkat-tingkat
kevalidan atau kesahihah suatu instrument. Suatu instrument yang valid
atau sahih mempunyai validitas tinggi. Sebaliknya, instrument yang
kurang wvalid berarti memiliki validitas rendah. Kuisioner/survei
dianggap valid atau benar apabila memenuhi kriteria sebagai berikut:

Jika r hitung > r tabel, maka kuisioner dinyatakan valid



Jika r hitung < r tabel, maka kuisioner dinyatakan tidak valid

Tabel 4.12

Ringkasan Hasil Uji Validitas

No. Variabel Item | rHitung | r Tabel [Keterangan
X1.1 | 0822 | 0.1996 | Valid
| Selera X12 | 0.844 | 0.1996 | Valid
X13 | 0,824 | 0.1996 | Valid
X2.1 | 0,770 | 0,1996 | Vaid
) Harga X220 | 0818 | 0.1996 | Vald
X23h| 0686 | 0.1996 | Valid
X341 |90.731 | 0.1996 | Valid
X324 0,361 | 0.1996 | Valid
X33 | 07720} 0.1996 | Vald
. X3.4. | 0857 | 0.1996 | Vald
3| Kualias Produk 1 0 | 0,996 | Vald
X3.6 | 0,700 ] 0,199 | Valid
X3.7 | 033411 0,199 | Vald
X3.8 || 0,835 0,199 | Vald
X4.1 | 0,782 110,199 | Valid
, - & X42 | 0,804 1] 0,199 | Valid
x43 | 0,778 1| 0,199 | Vald
X4.4 | 0853 1] 0,199 | Vald
X5.1 | 0,757 1] 0,199 | Valid
| x52 ] 087211 0,199 | Valid
5 [Keputusan Pembelian == -0 1996 | Vald
X5.4 | 207766 | 0,1996 | Vald

Sumber: Data Primer yang diolah (2023)
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Berdasarkan tabel 4.12 dijatas dapat dijelaskan bahwa pengujian

validitas antar amsing-masing skor butir pernyataan terhadap total skor

variabel menunjukan hasil nilai r hitung lebih besar dari r tabel, dengan

demikian dapat disimpulkan bahwa semua pernyataan instrument

dinyatakan valid dan dapat digunakan untuk mengumpulkan data

lapangan.
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b. Uji Reliabilitas
Reliabilitas dilakukan untuk mengukur suatu kuesioner. Suatu
kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap
pernyataan adalah konsisten dari waktu ke waktu variabel dinyatakan
reliabel jika memberikan nilai Cronbach’s Alpha > 0,05. Hasil dari
perhitungan reliabilitasfadalah seébagai berikut:

Tabel 4.13
Hasil Analisis UjiReabilitas Instrumen

Vaiabel T Keterangan
Alpha
Selera 0,838 Reliabel
Harga 0,805 Reliabel
Kualitas Produk 0,874 Relabel
Promosi 0,830 Relabel

Sumber : Data Primer yang diolah (2023 )

Berdasarkan tabel 4.13 di atas dapar dijelaskan bahwa
pengujian reliabiltas dengan total skor variabelsCronbach's Alpha
menunjukan hasil yan signifikan yakni lebih daw 0,60. Ini berarti
bahwa semua konstruk atau variabel‘dinyatakan reliabel.

2. Uji Asumsi Klasik
Analisis data yang dilakukan dalam penelitian ini adalah analisis
regresi berganda dengan menggunakan bantuan progam computer yaitu
SPSS 23 for windows. Guna mendapatkan hasil yang terbaik, terlebih
dahulu data sekunder tersebut harus dilakukan pengujian asumsi regresi

klasik yaitu uji normalitas, uji multikolinieritas, dan uji heteroskedastisitas.
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a. Uji Normalitas
Uji normalitas merupakan langkah awal yang harus dilakukan
untuk setiap analisis yang bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah
model regresi, variabel dependen dan varaibel independent berdistribusi
normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah model regresi yang
berdistribusi normalatal mendekati normal. Untuk menguji data ini
menggunakan analisis Ko/mogrev-Smirnov (K-S) dengan ambang
signifikasi® 5% digunakan dalam uji ‘mormalitas penelitian ini. Data
dianggap berdistribusi teratur jika Asymp Sig. (2-tailed) nilainya lebih

besar dari 0,05.

Tabel 4.14
Uji Normalitas

Statistk Uji | Sig U“S;a:g;iimd Hasil Uji

One-Sample | Asymp.
Kolmogorov Sig. 0,086 Normal

Smiinov (2-tailed)
Sumber :Data Primer diolah SESSp2023

Menurut tabel 4.14 tersebut, dapat dilithat bahwa hasil uji dengan
memakai One-Sample Kolmogorv Smirnov Test memperoleh nilai
Asymp. Sig. 0,086 > 0,05, sehingga data dinyatakan berdistribusi normal
dan model regresi telah memenuhi asumsi klasik.

b. Uji Multikolinieritas

Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model

regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen (bebas).

Terjadinya gejala multikolinearitas pada suatu data dalam penelitian
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dapat diketahui dengan memperhatikan nilai Variance Inflation Factor
(VIF) < 10 nilai Tolerance Value > 0,10 antar variabel independen dalam
penelitian tersebut yang dihasilkan dari pengestimasian persamaan

regresi berganda. Untuk lebih jelas hasil uji multikolinieritas dapat dilihat

pada tabel berikut :
Tabel 4.15
Uji Muitikolinieritas

Collinearity Statisti
Model (Constant) OTearity Stafistic

Tolerance VIF
Selera 0,568 1.762
Harga 0,434 2.305
Kualitas Produk 0,379 2.636
Promosi 0,382 2.617

Sumber :Data Primer diolah SPSS, 2023

Berdasarkan tabel 4.15 di atas, dapat dilihat bahwa hasil
diketahuibahwa nilai Tolerance > 0,10 yang berarti tidak ada korelasi
antar variabel independent, sedangkan peagujian nilai VIE <10 pada
setiap variabel'yaitunl , 762 < 10 (X 1), 2,305 < 10.(X2); 2,636 < 10 (X3),
dan 2,617°< 10 (X4). Schingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi
gejala Multikolinieritas pada variabel selera, harga, kualitas produk, dan
promosi.
. Uji Heteroskedastisitas

Pengujian heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu
pengamatan ke pengamatan yang lain, yaitu dengan mnggunakan metode

Glejser. Jika variabel independen tidak signifikan secara statistik dan



76

tidak memenuhi variabel dependen, maka ada indikasi tidak terjadi

heteroskedastisitas. Berikut hasil pengujiannya sebagai berikut :

Tabel 4.16
Uji Heteroskedastisitas
Statistik Variabel Sig. Hasil Uji
Un

Selera 0,570
Uii Glejser Harga 0,089 Tidak Mengalami
Kualitas Produk 0,870 Heteroskedastitas

Promost 0,536

Sumber : Data Primer dielah SPSS, 2023

Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas pada tabel 4.16 di atas
menunjukan nilai signifikasi untuk variabel selera (X1) sebesar 0,570,
untuk variabel harga (X2) sebesar 0,089, untuk variabel kualitas produk
(X3) sebesar 0,870, dan untuk variabel Promesi (X4) sebesar 0,536,
karena seluruh variabel bebas memiliki nilai signifikan > 0,05, maka
dapat disimpulkan bahwa data dalam peneclitian ini tidak mengalami

gangguan heteroskedastisitas.

3. Amnalisis Regresi Linear Berganda

Pendekatan analisis yang digunakan/untuk menentukan apakah dua
atau lebih variabel"independen berhubungan-secara fungsional atau kausal
dengan menguji pengaruhnya terhadap variabel dependen. Dalam penelitian
ini, analisis regresi linier berganda digunakan untuk mendukung hipotesis

yang telah dirumuskan sebelumnya.
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Tabel 4.17

Hasil Analsis Regresi Linear Berganda

CoefMiciants™
Standardized
Unstandardized Cosflicients | Coeffitlents
Modal ] =T Bela 1 51D,

1 (Constant -0z 1.407 =00 LT
Selera 265 144 BT 2138 035
Harga 055 143 03 388 £89
Kualitas Prod, (i1 ki 1] 3654 B o]
112 73 2.585 oz

2023

ersamaan yang dapat

Y =g+ biX; + baXo + baX;s +
|

002 + 0,255 X1 + 0,055 X2 + 0,24

te

+0,288 X4 +¢

gan:

un‘lsan Pembelian

sien regresi v ependen
X>=Harga
X3 = Kualitas Produk

X4 = Promosi

e = standard error
Dari fungsi model di atas dapat dijabarkan bahwa:
a. Konstanta menunjukkan angka sebesar -0,002 yang menyatakan bahwa

jika variabel Selera, Harga, Kualitas Produk, dan Promosi sama dengan
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nol (konstan) sehingga tidak mengalami perubahan maka besarnya nilai
keputusan pembelian sebesar -0,002. Nilai konstanta -0,002 dari hasil
regresi linear berganda, disini konstanta -0,002 berarti berpengaruh
negatif, konstanta negatif artinya terjadi penurunan keputusan pembelian
sebesar -0,002 dan artinya tanpa adanya variabel selera, harga, kualitas
produk, dan promosi terthadap keputusan pembelian akan mengalami
penurunan.

. Koefisiendregresi variabel selera (X1) sebesar 0,255 mempunyai arti
apabila variabel independen lainnya bernilat tetap dan variabel selera
mengalami kenaikan, maka keputusan pembelian juga akan mengalami
peningkatan. Hal ini dikarenakan koefisien variabel tersebut bernilai
posiftif, sehingga terjadi hubungan yang searah antara selera dengan
keputusan pembelian.

. Koefisien regresi Harga (X2) sebesar 0,055 mempunyai arti apabila
variabel independen lainnya bernilai tetap dan variabel harga mengalami
kenaikan, maka keputusan pembelian justzd mengalami peningkatan. Hal
ini dikarenakan koefisien variabel tersebut bernilai negatif, sehingga
terjadi hubungan yang searah antara harga dengan keputusan pembelian.
. Koefisien regresi Kualitas Produk (X3) sebesar 0,241 mempunyai arti
apabila variabel independen lainnya bernilai tetap dan variabel kualitas
produk mengalami kenaikan, maka keputusan pembelian justru

mengalami peningkatan. Hal ini dikarenakan koefisien variabel tersebut
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bernilai positif, sehingga terjadi hubungan yang searah antara kualitas
produk dengan keputusan pembelian.

e. Koefisien regresi variabel promosi (X4) sebesar 0.288 mempunyai arti
apabila variabel independen lainnya bernilai tetap dan variabel Promosi
mengalami kenaikan, maka keputusan pembelian juga akan mengalami
peningkatan. Hal ini_dikarenakan koefisien variabel tersebut bernilai
positif, sehinggafterjadi hubungan yang secarah antara promosi dengan
keputusangpembelian.

4. Uji Hipotesis

a. Uji T (Parsial)

Uji T digunakan untuk menguji pengaruh s€cara parsial antara
variabel bebas terhadap variabel terikat, dengan Kriteria sebagai berikut:
Jika thitne > tabet dan nilai sig hitung < 0.05 Ho ditelak, H. diterima.

Jika thiwng < taberdan nilai sig hitung > 0.05 Ho diterima, H. ditolak.
Pengujian parsial dalam penelitian inidiketahui degree of freedom (df) =
n — k, dalam hal ini n adalah jumlah responden = 97, k adalah jumlah
variabel = 5, df =97 =3 = 92, njaka diperoleh:
nilai tygpey =@ /2:df
=0,05/2:92
=0,025:92=1,986
Berikut ini merupakan hasil pengujian Uji T pada riset ini sebagai

berikut:
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Tabel 4.18
Hasil Uji T
Model T Sig.

(Constant) 0.001 0.999
Selera 2.139 0.035
Harga 0.388 0.699
Kualitas Produk 3.654 0,000
Promosi 2.565 0,012

Sumber: data pximer diolah SPSS, 2023

Berdasarkan tabel 4.18"di atas, maka analisisnya sebagai berikut:

1) Variabel Selera memiliki nilai t hitung sebesar 2.139 > t tabel 1,986
dan nilat signifikansinya sebesar 0,035 < 0,05, Maka Hy, ditolak dan
Ha; diterima. Dengan demikian dapat ditarik kesimpulan bahwa
secara parsial Selera berpengaruh secara’ positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian.

2) Variabel Harga memiliki nilai t hitung sebesar 0,388 <t tabel 1,986
dan nilai signifikansinya sebesar 0,699 > 0,05, Maka Hy, diterima dan
Ha; ditolak. Dengan demikian dapat ditarik kestmpulan bahwa secara
parsial Harga tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap
Keputusan Pembelian.

3) Variabel Kualitas Produk memiliki nilai t hitung sebesar 3,564 >t
tabel 1,986 dan nilai signifikansinya sebesar 0,000 < 0,05, Maka Hy,
ditolak dan Hasz diterima. Sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa
secara parsial Kualitas Produk berpengaruh secara positif dan

signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
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4) Variabel Promosi memiliki nilai t hitung sebesar 2,565 >t tabel 1,986

dan nilai signifikansinya sebesar 0,012 < 0,05, Maka Hy, ditolak dan

Has diterima. Sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa secara

parsial Promosi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap

Keputusan Pembelian.

b. Uji Koefisien Determis@asi (R?)

Uji Koefisien Determinasi' (R®)pberfungsi untuk menerangkan

variasi variabel dependen. Koefisien determinasi memiliki nilai antara 0

dan 1. Jika nilainya mendekati 1, variabel ‘dependen dijelaskan oleh

semua variabel independen. Menambahkan variabel independen dapat

menambah atau mengurangi nilai R* yang disesuaikan, yang membantu

mengegah bias. Tabel berikut menunjukkan hasil uji R*:

Tabel 4.19
Hasil Uji Koefesien Determinasi (R?)

Model Summany®

Model R

R Squars

Adjusted
ATTETE

St EFOT of
the Eslirnats

1 e |

B0

588

1.583

a. PredictorSS(Constant), Promosl, S=lgra; Harga, Kualitas Produk

. Dependentyanablz ' Keputrsan Fambelian

Sumber : Data Primer diolah SPSS, 2023

Dari tabel 4.19 model summary di atas dapat diketahui nilai

Adjusted R Square sebesar 0,585. Hal ini berarti keputusan pembelian

mampu dijelaskan atau diprediksi oleh variabel selera, harga, kualitas

produk, dan promosi sebesar 58,5%. Oleh karena itu selera, harga,

kualitas produk dan promosi dapat menjelaskan pengaruh yang besar
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dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sehingga penelitian ini
semua hipotesis dapat diterima. Sedangkan 41,5% lainnya dipengaruhi
oleh variabel-variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
C. Pembahasan
Hubungan antar variabel dijelaskan sebagian pada bagian pembahasan
ini dengan menggunakan analisis data,yang dilakukan dengan aplikasi /1BM
SPSS Statistics 23. Temuan pengujian hipotesis penelitian dibahas pada bagian
berikut:
1. Pengaruh Selera (X1) Terhadap Keputusan Penmbelian (Y)
Menurut uji yang telah dilakukan, variabel “Selera” mempunyai nilai
t hitung >t tabel yaitu sebesar 2,139 >t tabel 1,986, menunjukkan ada
pengaruh Selera terhadap Keputusan Pembelian. Adapun untuk nilai
probabilitas signifikansinya sebesar 0,035 lebih keeil dari nilai signifikansi
yang telal ditetapkan sebesar 0,05 (0,035 <0,05). AKibatnya, secara parsial
Selera berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian. Untuk Hoi ditolak dan /Ha; ditetima sebagai hipotesis awal
penelitian ini.| Oleh" karena itu, /penclitian ini dapat mengkonfirmasi
penelitian sebelumnya (Suryawan et al., 2022) dan (Janna & Herianto, 2021)
yang telah menunjukkan adanya pengaruh Selera terhadap Keputusan
Pembelian.
Penelitian dari (Malinda, 2019) dengan judul “Pengaruh Harga,Selera

dan Religiusitas Terhadap Pembelian Pakaian di Pasar Puri Baru Pati”
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menemukan bahwa tidak ada pengaruh Selera terhadap Keputusan
Pembelian secara signifikan.

Berdasarkan jawaban responden dari kuesioner yang telah disebar,
ada beberapa jawaban yang mengarah pada jawaban yang didominasi setuju
dan sangat setuju pada variabel Selera dan Keputusan Pembelian. Hal ini
mempengaruhi hasil dari Selera tethadap Keputusan Pembelian.

Menurut hagil tersebut, bisa dijelaskan bahwa Selera dapat
memberikanpengaruh secara langsung terhadap Keputusan Pembelian. Hal
ini menggambarkan bagaimana kemampuan ‘produk dalam memenuhi
kebutuhan konsumen dan Selera pada Kios Yamiku Cabang Pekalongan
memberikan kesan yang baik pada produk sehingga akan membangkitkan
minat konsumen. Hal ini menunjukkan jika Selera 1alah hal yang harus
menjadi perhatian utama perusahaan, karena Selera berhubungan erat
dengan pengambilan keputusan pembelian.

Berdasarkan teori tindakan beralasan (Theory of Reasoned Action),
hubungan tindakan' beralasan muncul ketika tindakan perilaku yang
dipengaruhi olch norma sosial dan sikap individu. Hubungan teori tindakan
beralasan (Theory of Reasoned Action) terhadap selera disebabkan oleh
selera konsumen yang dipilih untuk ditampilkan berdasarkan atas niat yang
sudah terbentuk atas penilaianterhadap suatu barang. Selera konsumen
menunjukkan adanya kebutuhan psikologis dan kebutuhan yang terkondisi
yang merupakan transisi niat seseorang kedalam action (tindakan) yang

dipilihnya.
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Selera konsumen yang ada terbilang sesuai dengan kualitas prouk
ayam frozen yang ditawarkan pada Kios Yamiku Cababang Pekalongan.
Dengan demikian Selera ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang
Pekalongan sangat cocok dengan semua kalangan konsumen sehingga
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

. Pengaruh Harga (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Menurut uji yang telah dilakukan, variabel “Harga” mempunyai nilai
t hitung < t tabel yaitu sebesar 0,388 <t tabel 1,986, menunjukkan tidak ada
pengaruh signifikan harga terhadap keputusan‘pembelian. Adapun untuk
nilai probabilitas signifikansinya sebesar 0,699 lebih besar dari nilai
signifikansi yang telah ditetapkan sebesar 0,05 (0,699 > 0,05). Akibatnya,
secara parsial Harga tidak berpengaruh secara positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian. Untuk Ho diterima dan Ha, ditolak sebagai
hipotesis penelitian ini. Oleh karena itu, peneclitian ini tidak dapat
mengkonfirmasi penelitian sebelumnya (Gunarsih, 2021) dan (Alfiah et al.,
2023) dan yang telah menunjukkan adanya pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian.

Penelitian dari (Mendur et al., 2021) dengan judul “Pengaruh Persepsi
Harga, Kualitas Produk Dan Atmosfer Toko Terhadap Keputusan
Pembelian Paa Toko Immanuel Sonder” menemukan bahwa tidak ada
pengaruh harga terhadap keputusan pembelian secara signifikan yang

memperkuat temuan penelitian ini.
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Berdasarkan jawaban responden dari kuesioner yang telah disebar,
ada beberapa jawaban yang mengarah pada jawaban yang didominasi setuju
dan sangat setuju pada variabel harga dan keputusan pembelian. Namun
pada hal ini tidak mempengaruhi hasil dari harga terhadap keputusan
pembelian. Hal ini dikarenakan jawaban dari responden pada variabel harga
juga didominasi oleh jawaban kurang setuju, oleh sebab itu variabel harga
tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Menurut dari hasil riset tersebut menjelaskan bahwa harga (X2) di
publik tidak memberi pengaruh signifikan pada Keputusan Pembelian (Y)
ayama frozen pada Kios Yamiku Cabang Pekalongan. Hal ini dikarenakan
informasi atau cerita yang disampaikan konsumen tentang produk ayam
frozen [atau rekomendasi produk ayam frozen Kios Yamiku tidak
sepenuhnya sampai ke konsumen lain. Hal ini juga dikarenakan tingkat daya
beli masyarakat khususnya di Pekalongan untuk aya frozen yang memiliki
harga tinggi untuk kalangan menengah.ke bawah memberikan pengaruh
terhadap keputusan pembelian terutama pada‘bulan bulan biasa, sedangkan
pada bulan momentum hari raya dari segi‘harga tidak terlalu berpengaruh
terhadap daya beli masyarakat untuk ayam frozen pada Kios Yamiku.

Berdasarkan data profil responden, responden dengan domisili
Pekalongan mendominasi jawaban, namun pada hal ini yang mana
seharusnya responden dari tempat asal seharusnya mampu untuk
membicarakan, merekomendasikan maupun mengajak calon pembeli agar

melakukan pembelian ayam frozen di Kios Yamiku Cabang Pekalongan ini
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bisa dikatakan belum maksimal, karena dilihat dari hasil penelitian bahwa
harga tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian.

Berdasarkan teori tindakan beralasan (Theory of Reasoned Action),
hubungan tindakan beralasan muncul ketika tindakan perilaku yang
dipengaruhi oleh norma sosial dan sikap individu. Sikap itu sendiri
dipengaruhi oleh keyakinah akan pendapat orang lain serta motivasi untuk
menaati pendapat gérsebut. Secara lebih sederhana, teori ini mengatakan
bahwa seseorang akan melakukan suatu perbuatan apabila ia memandang
perbuatan itu positif dan jika dia percaya, dia ingin orang lain agar
melakukannya.

Niat untuk menyebarkan harga yang positif berasal dari faktor sikap.
Sebaliknya, norma subyektif memengaruhi niat uatuk menyebarkan berita
negatifharga. Kontrol perilaku yang dirasakan jugamemengaruhi niat untuk
berbagi pesan dari mulut ke mulut. Oleh karenanya, Theory of Reasoned
Action dapat menentukan niat untuk berbagi pesan dari mulut ke mulut.

Strategi pemasaran memalui pénawaran harga mendorong konsumen
untuk berbicara dengan jujur serta sangat berhati-hati dalam menyampaikan
informasi, mempromosikan dan menyarankan produk dan layanan kepada
orang lain. Hal ini sudah sesuai dengan ajaran Islam yang mengatur perilaku
orang beriman, khususnya perilaku lisan. Pendekatan ini bekerja dengan
baik karena pembeli meminta saran dari teman, keluarga, dan kolega
sebelum melakukan pembelian. Namun, pendekatan ini tidak selalu dapat

digunakan secara optimal di sektor pangan. Pasalnya konsumen lebih
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cenderung mempercayai produk yang ditawarkan secara langsung daripada
melalui promosi harga saja karena mereka sudah dapat produk secara
langsung yang dipromosikan. Dapat dikatakan bahwa produk ayam frozen
pada Kios Yamiku belum berhasil memaksimalkan variabel harga.

. Pengaruh Kualitas Produk (X3) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan uji yadg telah ‘dilakukan, variabel “kualitas produk”
mempunyai nilai tshitung > t tabellyaitiy, sebesar 3,654 > t tabel 1,986,
menunjukkan‘ada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian.
Adapun/untuk nilai probabilitas signifikansinya sebesar 0,000 lebih kecil
dari nilai signifikansi yang telah ditetapkan sebesar 0,05 (0,000 < 0,05).
Oleh Kkarenanya, dapat disimpulkan secara parsial Kualitas Produk
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Sehingga hipotesis pertama dalam penelitian ini untuk Hos ditolak dan Has
diterima.

Temuan penelitian ini sejalan dengan penelitian (Sari & Prihartono,
2020), (Astuti et al., 2019) dan (Fatmaningrum & et al, 2020) yang
menyatakan bahwa wvariabel kualitas produk berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Tanggapan responden terhadap survei yang dipublikasikan
menunjukkan bahwa ada tanggapan yang memberikan hasil yang
bertentangan mengenai variabel kualitas produk dan keputusan pembelian.
Namun dalam hal ini variabel kualitas produk dapat mempengaruhi

keputusan pembelian. Respon setuju mendominasi pada tanggapan
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responden terhadap variabel kualitas produk, sehingga variabel kualitas
produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Menurut hasil tersebut, bisa dijelaskan bahwa kualitas produk dapat
memberikan pengaruh secara langsung terhadap Keputusan Pembelian. Hal
ini menggambarkan bagaimana kemampuan produk dalam memenuhi
kebutuhan konsumen dandkualitas produk ayam frozen pada Kios Yamiku
Cabang Pekalongan memberikan kesan yang baik pada produk sehingga
akan membangkitkan minat konsumen. Hal ini juga menunjukkan jika
kualitas produk adalah hal yang harus menjadi perhatian utama perusahaan,
karena kualitas produk berhubungan erat dengan pengambilan keputusan
pembelian.

Berdasarkan teori tindakan beralasan (7/eory of Reasoned Action),
hubungan tindakan beralasan muncul ketika tindakan perilaku yang
dipengaruhi oleh norma sosial dan sikap individu. Sikap itu sendiri
dipengaruhi oleh keyakinan akan pendapat orang lain serta motivasi untuk
menaati pendapat tersebut. Secara lebih sedérhana, teori ini mengatakan
bahwa seseorang akan melakukan suatu perbuatan apabila ia memandang
perbuatan itu positif dan jika dia percaya, dia ingin orang lain agar
melakukannya.

Dengan demikian teori ini dapat diterapkan dalam kualitas produk,
konsumen cenderung mempertimbangkan apa yang menjadi alasan mereka
untuk memilih suatu barang agar tidak menyesal. Kualitas produk

merupakan alasan rasional seseorang mengambil keputusan, jika kualitas
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produk yang ditawarkan sesuai dengan keinginan konsumen maka akan
menimbulkan rasa puas setelah membelinya. Selain itu, konsumen akan
percaya pada produk tersebut karena kualitasnya telah sesuai dengan
harapannya. Sebaliknya, jika kualitas produk tidak sesuai harapan maka
akan menimbulkan suatu kekecewaan.

Kualitas produk san@at berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
Itu artinya, sebelumi melakukan pembelian, calon pembeli akan mencari
informasi tentang kualitas dari produk yang akan dibeli. Kontrol perilaku
yang dirasakan ini memengaruhi niat untuk melakukan pembelian karena
kualitas dari produk yang ditawarkan. Oleh karenanya, 7/eory of Reasoned
Action dapat menentukan niat untuk melakukan pembelian karena kualitas
produk;

Kualitas produk mengacu pada kemampuan produk untuk melakukan
tugas yang dimaksudkan, seperti daya tahan, Kkcandalan, stabilitas,
kemudahan penggunaan, dan perbaikan..Sama halnya dengan ajaran yang
diajarkan oleh agama Islam yaitu bahwa suatu benda harus diselesaikan
dengan kualitas setinggi mungkin karena Allah sendiri yang menciptakan
segala sesuatu di langit dan di bumi dengan kualitas tertinggi. Tekstur
produk, rasa yang lezat, variasi yang beragam daya simpan yang lama
adalah contoh dari apa yang dimaksud dengan "kualitas produk" dalam
konteks industri makanan. Teknik ini sangat berguna dalam industri pangan

untuk menarik pelanggan baru dan mendorong keputusan pembelian. Bisa
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dikatakan ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang Pekalongan berhasil
mengadopsi kualitas produk yang baik.
. Pengaruh Promosi (X4) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Menurut uji yang sudah dilakukan, variabel “Promosi” mempunyai
nilai t hitung > t tabel yaitu sebesar 2,565 >t tabel 1,986, menunjukkan ada
pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian. Adapun untuk nilai
probabilitas signifikansinya sebesarQ,012ulebih kecil dari nilai signifikansi
yang telah ditetapkan sebesar 0,05 (0,000°< 0,05). Oleh karenanya, dapat
disimpulkan secara parsial Promosi berpengaruh, secara positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Dengan demikian hipotesis
pertama dalam riset ini untuk Ho4 ditolak dan Ha, diterima.

Hasil riset ini mendukung riset yang dilaksanakan oleh (Solihin,
2020), (Marlius & Jovanka, 2023), dan (Permatasari & Maryana, 2021)
bahwa "Vvariabel promosi berpengaruh | signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Menurut tanggapan responden/terhadap survei yang dipublikasikan,
ada sejumlah | tanggapan, yang mengarah pada ketidaksetujuan atau
ketidaksepakatan mengenai variabel promosi dan keputusan pembelian.
Namun, variabel promosi dapat mempengaruhi pembelian ini. Respon
setuju mendominasi pada respon responden terhadap variabel promosi,
sehingga variabel promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil tersebut dapat dijelaskan bahwa promosi dapat

berpengaruh langsung terhadap keputusan pembelian. Artinya promosi



91

memberikan kontribusi terhadap peningkatan keputusan pembelian ayam
frozen pada Kios Yamiku Cabang Pekalongan, semakin baik strategi
promosi maka keputusan pembelian akan semakin meningkat.

Berdasarkan teori tindakan beralasan (7heory of Reasoned Action),
hubungan tindakan beralasan muncul ketika tindakan perilaku yang
dipengaruhi oleh normag'sesial dan sikap individu. Sikap itu sendiri
dipengaruhi oleh keyakinan akan pendapat orang lain serta motivasi untuk
menaati pendapat tersebut. Secara lebih ‘sederhana, teori ini mengatakan
bahwa seseorang akan melakukan suatu perbuatan apabila ia memandang
perbuatan itu positif dan jika dia percaya, dia ingin orang lain agar
melakukannya. Dengan demikian teori ini dapat diterapkan dalam promosi,
dimana promosi sendiri adalah hubungan timbal balik dengan orang lain,
dimana pelaku atau orang lain mempertimbangkan penilaian atau umpan
balik ‘yang bertujuan untuk menginformasikan, membujuk, dan
mengingatkan konsuimen akan produk yang ditawarkan oleh perusahaan
yang bersangkutan. Tujuan dari kegiatan promosi adalah mengubah tingkah
laku dan pendapat individu, menmberi informasi kepada pasar yang dituju.

Promosi adalah keunggulan yang dimiliki perusahaan atas para
pesaingnya dalam memperoleh barang dan jasa yang menjadi fokus pasar
sasarannya. Islam memiliki peraturan khusus untuk memerangi masalah
yang ditimbulkan oleh praktik bisnis yang tidak etis. Islam menawarkan
cara untuk mengatasi persaingan bisnis dalam hal ini. Menurut Islam, tiga

faktor yang harus dipertimbangkan ketika berbicara tentang persaingan
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bisnis, antara lain: Pihak-pihak yang bersaing; cara bersaing dengan tidak

menggunakan cara yang curang; serta barang dan jasa yang dipersaingkan.
Promosi di bidang pangan antara lain lokasi yang strategis dan

nyaman, layanan pelanggan yang unggul, dan harga jual yang lebih rendah

dibandingkan pesaing. Pendekatan ini bagus untuk meningkatkan keputusan

pembelian ayam frozen miku Cabang Pekalongan, dalam hal

ini Kios Yamiku dikatakan telah memanfaatkan




BAB YV
PENUTUP
A. Simpulan

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh selera, harga,
kualitas produk, dan promosi terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan data
yang telah dikumpulkan tethadap 97 wesponden dengan metode sensus atau
survei dan analisis datd menggunakan analisis regresi linear berganda dengan
program SPSS Versi 23, maka dapat diambil'’kesimpulan sebagai berikut :

1. Terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel selera dengan keputusan
pembelian ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang Pekalongan. Hal ini
dapat dibuktikan dengan nilai t hitung sebesar’ 2,139>1,986 dan nilai
signifikansi sebesar 0,035 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa selera
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

2. Terdapat pengaruh yang negatif dan signifikan antara harga dengan
keputusan pembelian.ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang Pckalongan.
Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai/t hitingsebesar 0,388<1,986 dan nilai
signifikansi sebesar 0,699 > 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa harga
tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.

3. Terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas produk dengan keputusan
pembelian ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang Pekalongan. Hal ini
dapat dibuktikan dengan nilai t hitung sebesar -3,654 > 1,986 dan nilai

signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa

93



94

kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Terdapat pengaruh yang signifikan antara faktor promosi dengan keputusan
pembelian ayam frozen pada Kios Yamiku Cabang Pekalongan. Hal ini
dapat dibuktikan dengan nilai t hitung sebesar 2,565>1,986 dan nilai
signifikansi sebesar 0,012 < 0,05y Sehingga dapat disimpulkan bahwa

promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

B. Saran Dan Ketérbatasan

Penelitian 1ni mempunyai keterbatasan yang dapat dijadikan bahan

pertimbangan bagi peneliti berikutnya sehingga dapat diperoleh hasil yang

lebih baik lagi bagi peneliti selanjutnya, antara lain sebagai berikut :

1.

Variab¢l independen yang digunakan dalam penelitian ini terbatas yaitu
hanya menggunakan variabel selera, harga, kualitas produk dan promosi,
mungkin masih banyak lagi variabel yang dapat mempengaruhi pada

keputusan pembelian.

. Penelitian ini hanya menggunakan sampel 97.fesponden, dan mungkin akan

mendapatkan hasil yang lebih baik lagi jika jumlah responden lebih banyak.

. Masih terdapat jawaban kuesioner yang tidak konsisten menurut

pengamatan peneliti, karena responden cenderung kurang teliti terhadap
pernyataan yang ada sehingga terjadi tidak konsisten terhadap jawaban
kuesioner dan membutuhkan waktu 2 minggu untuk pengisian kuesioner ini.
Dalam penelitian ini populasi yang digunakan hanya di kota pekalongan

saja.
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5. Teknik pengumpulan data yang diukur hanya menggunakan kuesioner, yang

mana di dalamnya tidak dapat diketahui secara jelas apa sebab dan alasan
yang dijelaskan dari seorang responden dalam keputusan pembelian yang
menyebabkan membeli pada suatu brand. Pernyataan yang sifatnya tertutup
menggunakan skala Likert yang diukur dari “sangat setuju - sangat tidak
setuju” dirasa masih belui dapat mengetahui lebih dalam apa saja faktor-
faktor dan alasan yafig dapat menycbabkan keputusan pembelian.

Dengan memperhatikan keterbatasan penelitian yang telah dijelaskan

sebelumnya maka saran untuk penelitian selanjutnya adalah :

1.

Diharapkan pada peneliti selanjutnya untuk menambahkan variabel yang
terkait dengan keputusan pembelian, sehingga dapat menghasilkan hasil

yang sesuai dengan isu yg ada.

. Diharapkan pada penelitian selanjutnya untuk mempetluas dan menambah

jumlah teésponden agar menghasilkan data yang lebth representatif.

. Diharapkan penelitian lebih lanjut agar dalam penyebaran kuesioner tidak

membutuhkan waktu lama dan dapat mengatasi jawaban responden yang
tidak konsisten, Hal ini bisa diantisipasi peneliti dengan cara mendampingi
dan mengawasi responden dalam memilih jawaban agar responden fokus

dalam menjawab pernyataan yang ada.

. Diharapkan penelitian selanjutnya dapat memperluas populasi semisal skala

jawa tengah maupun nusantara agar hasil data lebih baik.

. Diharapkan peneliti selanjutnya dapat menambahkan pertanyaan pada

kuesioner yang bersifat terbuka sehingga dapat diketahui apa saja pengaruh
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yang dapat membuat konsumen memutusakan untuk membeli terhadap

suatu brand.
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LAMPIRAN

Lampiran 1
KUESIONER PENELITIAN

ANALISIS PENGARUH SELERA, HARGA, KUALITAS
PRODUK, DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN AYAM E PADA KIOS YAMIKU

ia. Identitas

in = Laki-Laki |:| Perempu.

c. Jenis

d. Peke =Pelajar [ | Wiraswasta

Pegawai |:| Swasta

HingE

PNS |:| Lainnya
500.000

f. Lama Bekerja =1 — 3 tahun

3 — 5 tahun
> 5 tahun

L]
[ ]
[]
L]



Petunjuk Pengisian

1.

2. Beri tanda (V) pada jawaban yang menurut anda tepat

SS = Sangat Setuju

S =Setuju

N  =Netral

TS =Tidak Setuju

STS = Sangat Tidak Setuju

A. Variabel Selefa (Xi)

Jawablah pertanyaan dibawah ini dengan sebenar-benarnya

No.

Pernyataan

Jawaban

SS

TS

STS

Berbelanja ayam frozen di Kios Yamiku
Cabang Pekalongan karena kualitasnya

sangat terjaga higenis dan bersih

Berbelanja ayam frozen di Kios Yamiku
Cabang Pekalongan karena memiliki

manfaat dan kandungan gizi yang bagus

Mengonsumsi ayam frozen di Kios
Yamiku karena tekturnya yang tidak

mudah rusak scrta terjaga kualitasnya

Sumber : Alief SalmangSyah Fahisal (2022).

B. Variabel Harga (X2)

No.

Pernyataan

Jawaban

SS

N

TS

STS

Saya membeli ayam frozen di Kios
Yamiku karena harganya terjangkau dan

lebih murah dari pasar tradisional

II




Saya membeli ayam frozen di Kios

2.
Yamiku karena banyak promonya
Saya membeli ayam frozen di Kios
3. | Yamiku karena dipermudah sistem

pembayarannya

Sumber : Umi Salamah (2021)

C. Variabel Kualitas Prod

Cabang Pekalongan dapat
kan kualitasnya

Jawaban
No.
SS N TS | STS
duk yang dijual di Kios
L. abang Pekalongan lebih
yang ditawarkan di Kios
2.

produk dan bobot ukuran yang

sesuai dengan yang dijanjikan

Tata letak produk Kios Yamiku Cabang
Pekalongan memberikan kemudahan

konsumen dalam mencari produk

I




Tidak ada kecacatan pada produk yang

6. | ditawarkan di Kios Yamiku Cabang
Pekalongan
Kualitas produk yang dijual di Kios
7.

Yamiku Cabang Pekalongan memiliki

daya tahan lama

Kualitas produk yan

Jawaban
No. Pernyataan
N TS | STS
promosi yang ditawarkan di Kios
1. Cabang Pekalongan sangat

di Kios Yamiku Cabang

Pekalongan menarik bagi saya

Riview dari customer yang sangat baik
menarik saya untuk membeli produk di

Kios Yamiku Cabang Pekalongan

Sumber : M. Salman Alfarisi (2023)
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Lampiran 2

DATA MENTAH KUESIONER
Jenis . Lama
Alammat olantin Ulpisuar Pekerjaan Bekerja Penghasdan
Pekalongan P = 35 tahun Lainmya > 5 mimn  |Rp 500.000 - Rp 1.500.000
Pelcalongan Ii 17 - 25 b |[Pelajar Mahasiswa |1 -3 tshun [Rp 500,000 - Bp 1.500.000
Pekalongan L 2% - 35 tabhun | Wiraswasta > % tahun _|> Rp 2.200.000
‘Pelcalongzan P 17 - 25 talum jar Nahasicwa |1 -3 malon  |< Rp 500000
Pekalongan L 25 - 35 whun  |[Wi ta > 5 talum  |> RBp 2.500.000
Pekalongan p 17 - 25 tahum siswa |1 -3 tabum |Rp 300 000 - Rp 1.500.000
Pekalongan P 17-25 iswa |1 -3 ralun |= Bp 500000
Pemalang P 17-25 |1 -3 tehon > Bp 2.500.000
Pemalang i 17 - 2 amya 1 -3 taluen |Rp 1.500.000 — Rp 2 500.000
Pemalang P 17 Laingva -3 mlum [Rp 1 500,000 — Rp 2 500.000
Batung P Peljan 1 Ep 1 500.000 — Rp 2 S00.000
Batang p % ialnm  (Lammya Rp 500 000 - Bp 1.500.000
Pekalongan as ] Fo— Bp 500.000 - Bp 1. 500.000
Pelcalongan - 25 iabwm - (1 - £00.000 - Bp 1. 500,000
Pekalongan 17 - 2% tabum | Pelajar Minhasiswan| 1 -3 & 200000
Pekalongan 174 35 talwm | Pelajar Mahasiswa |13 2.500.000
Pelealongan LT - 35 prbun | Pelajar Mahasiswa |1 -3 500.000
Pekalongan > 35 tahun Lammya > 5 2.500.000
Pekalongan A7 - 35 tahun  |Pelajar Mahasiswa [1 -3¢ 500 000
Pekalongan 17 - 25 whun  |Pelsjar Mahasiowa |3 - § 500000
Pelkalongan 25 - 35 tahun | amaya 1-3i. 00,000 - Rp 1.500.000
Pelkalongan 17 - 35 ralum | Pelajar Mahasiswa [1 -3« 500000
Pekalongan 17 - 25 wabuen  |Pelajas Mahasiswa |1 -3 S00.000
Pekalongan 17 - 2% talum | Pelajor Mahasiswa |1 -3 00000 - Rp 1.500.000
Pekalongan = 17 shun Pelajar Mahasiswa |[1-3 S00.000
Pekalongan | A7 - 25 tahun  |Lamnya j1-3 2 500.000
Peicalongan 17 - 3% tabum  |[Pegawal Swasta > 5 tahum £00.000 — Rp 2500000
Pelcalongan 17 - 35 talum | Pelajar Mahasiswa [1 -3« 00.000 - Bp 1.500.000
Pelcalongan P 17-35 wlum _ [Pepawai Negeri 1-Tmhun |> Rp 2 500.000

Pelajar Mahasiswa

Rp 500000 - Bp 1.500.000

> Bp 2.500.000

Ry 1 500000 — Bp 2 500.000

> Rp 2.500.000

L

P

P

L
Pelcalongan P 17 - 25 talwm | Wmaswasta 1 -3 talum |Rp 500.000 - Bp 1. 500.000
Pelalongan L 17 - 25 tahun  |Wiraswasta 1 -3 mhon |< Rp S00.000
Batang P 1725 tahun _[Pelajor Mahasiswa |1 -3 tahum [Rp 500,000 - Rp 1.500.000 |
Pemalang P 17 - 25 talwm | Pegawai Swasta 1-3 tahun |Rp 1 500.000 — Rp 2.500.000
Pekalongan L 17 - 25 nhun  |Pelajar Mahasiswa |> 5 talun  [> Rp 2 500000
Pelcalongan o 17 - 25 tahum _ [Pelajor Mahasiswa |1 -3 tahen |[Rp 300 000 - Rp 1.500.000
Pekalongan L 25 - 35 tahun | Pegawai Swasta 1-3 tahuom |Rp 500.000 - Rp 1. 500.000
Pekalongan L 25 - 35 mhun | Witaswasta 1-3 tahon |Rp S00.000 - Bp 1.300.000
Pelcalongan P 25 - 35 whum | Wiaswasta > % ol |> Rp 3.200.000
Pekalongan L 17 - 25 tahon _ |Pelajar Mahasiswa |1 -3 talum | Rp 500.000




Pekalongan P 25 - 35 tabun  |[Wiraswasta 3 - 5 talmun > Rp 2.500.000

Pekalongan P > 35 tahun | Lamnya =5 tahun  |Rp 1.500.000 - Bp 2.500.000
Pekalongan P 17 - 25 tabum  |Lainnya 1 -3 talum (Rp 1.500.000-Rp 2.500.000
Pemalang L 25-35 tahun  |Lammya 3 - 5 tabun |Rp 1.500.000 - Rp 2.500.000
Pekalongan L 17 - 25 tahun  |Lammya 1 -3 talmm |< Rp 500.000

Pekalongan P 17 - 25 tahun  |Wiraswastn 3 - 5 talun (< Rp 500.000

Pckalungm P 17 - 25 mhun  |Lanaya 1 -3 tabmn |< Rp 500000

Dalealaneman B 17 - 25 tabnm  |Lammn 1 -3 tabwn Ry S00.000 - Bp 1 500,000
Pekalongan L |25-35tahun | > 5 talum  |> Rp 2.500.000

Pelcalongan P 17 1 -3 tahun |Rp 1.500.000 - Rp 2.500.000
Pekalongan P 1 -3 tahon |Rp 500.000 - Bp 1.500.000
Batang P = Rp 2.500.000

Pelealongan P Byp 1 500,000 - Rp 2.500.000
Pekalongan L Ryp 500.000 - Rp 1.500.000
Pekalongan P > Rp 2.500.000

egmwai Soasta

. 3
- ; N3
-35 Pegawai Swasta, |325 taly 500.000 — Rp 2.500.000
251t Pelajar Mahasiswa, |1 -3 tah h 500,000
- Pelajar Mahasiswa |3 - 5ta b 2500000
Pekalongan 25 - 3% tahun  [Lainova 3-5ta 500,000 - Rp 2.500.000
Pekalongan - 38 tahun | Wiraswasta 3. § tah b 2.500.000
Pekalongan 17 - 28 tahun  |Lainnya -3t 00.000 - Rp 1.500.000
Pekalongan 15 - 35 talun | Wiraswasta |~ & tals b 2 500,000
Pekalongan >38tahun  |Lannya - 500,000 - Rp 2.500.000
Pekalongan 25-3% tahun  |Lainnya 3 - 5 tahu b 2.500.000
>3 tmhun  |Lannya > 5 tahun 00,000 - Rp 1 500.000
E Lamnya 5 12 £00.000 — Rp 2 $00.000
Lh]'l uuuuu .

ngwli Swasta

Lainmya

Rp 500,000 - Bp 1.500.000

Rp 1.500.000 - Rp 2 300.000

Ry 1.500.000 - Rp 2.500.000

P

L

L Al
Pekalongan P [17-25 tahum 3 - 5 tabun |Rp $00.000 - Rp 1500000
Pemalang P [17-25 tahun | Wiraswasta 1 -3 tabum_|Rp 1.500.000 — Rp 2 500.000
Pekalongan P |17-25talum |Pelajar Mahasiswa |! -3 talun |< Rp 500.000
Pekalongan P [17-25whun |Pegawai Swasta |1 -3 tahun_|< Rp 500.000
Pekalongan P [17-25tahun_|Pegawai Negeri |1 -3 tahun |> Rp 2.500.000
Pekalongan P [17-25 tahun_|Pelajar Mahasiswa |3 - 5 tabun |Rp 500.000 - Rp 1.500.000
Pekalongan L |>35wn__|PegawaiSwasta _|> 3 tabhun _|> Rp 2.500.000
Pekalongan P |17-25tahun |Pegawai Swasta |3 - 5 tahun |Rp $00.000 - Rp 1.500.000
Pekalongan P [17-2%mhun_|Pelajar Mahasiswa |1 -3 talun_|< Rp 500,000
Pekalongan L [17-25 tahun_|Pelajar Mahasiswa |1 -3 tahun_|Rp 500.000 - Rp 1.500.000
Pekalongan P [17-25tahun_|Wiraswasta 1-3 tahun_[Rp 500,000 - Rp 1.500.000
Pekalongan P [17-25tahun_|Pelajar Mahasiswa |1 -3 tahun_|< Rp 500.000

VI



Lampiran 3

DATA UJI ASUMSI KLASIK

No. Selera Harga Il?rl(?lllltlf Promosi I;:gg;?:ﬁ
(X1) (X2) (X3) (X4) Y)
1 9 13 34 16 15
2 13 13 2 18 18
3 12 9 12 11
4 10 9 14 12
5 20 19
6 16
7 14
8 14
9 16
10 16
11 19
12 16
13 16
14 16
15 12
16 18

Vi

28 13 16
33 16 15
31 16 16
38 18 20
26 14 16
31 14 15
33 18 20
29 17 15
32 16 16
38 20 18
32 16 16

VII




VIII



IX



Lampiran 4

KARAKTERISTIK RESPONDEN

1. Karakteristik Responden Berdasarkan Domisili

Domisili
_ ‘ : Camul ative
Frzouency | Pereemt [Walid Peicert Percent
valid  EBatdng g 5.3 5.2 £2
Pekalarg=n 26 go.r 287 3.8
‘Pemalang i 6.2 B> 100.0
Tetal a7 100.0 100.0

2. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin

Cumulativa
Frequency FPercent | “alid Fercant Percent
Valid L 36 ara ara A
P 61 G2.5 £2.4 1000
Tntal g7 100.0 1oen
3. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Usia
CuTlative
Frequency | Pzreent | valdPercent Fercent
Walid =17 Llehiun 2 21 2.1 2.1
= 35tzhun 10 103 10.3 12.4
17 25tahuan G4 36.0 GE5.2 704
25 - 3h tahun 21 MG 213 100.2
Tntal av 1100 100.3




4. Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan

CLmulative

Frequercy | Percen: | walid Fercent Percen:
Yalid  Lainrya k) K| 32 Zil
Fegawai MNegeri 5 2 52 gt
Fegawai Swasta " 1.3 13 4E 5
Felaja-iMzlasizwa 34 3t 351 EZh
Wiraswasta 16 a3 “h.S 1CC.0

Tatal ar & Nl “00.a

5. Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Bekerja/ Periode Bekerja

Lamnma Bekerja
Cumulative
Freguency Pecent | Walid Percent FPemcent
valid  # 5 tahun 20 208 206 208
1 -3 1ahun 58 59.8 59.8 a04
3 - Stahun 18 19.6 19.6 100.0
Total 97 100.0 100.0
6. Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan
Penghasilan
: cumulativz
Frequeney | Percend | Valid Percent Fercet
Valic = Fp 500003 20 206 206 206
?_;'ijﬂ,;"tgjc' - i 1 269 50§
Ra.1.5000033p . . et i
2500 00 2| Wi R i3
=Rp 2500000 i 268 268 1000
Total &7 1000 13C.0

XI




Lampiran 5

DESKRIPSI DATA VARIABEL PENELITIAN

1. Selera (X1)

I
viniehel | pemal AT5 3 545 N m e
a F | dur | % g | W | 7 [udw % i
Xk il 1] el B LR 13 104385 07 | 360 it}
Sehal¥l) (X8 0 [ 0 san | 8 aas o [ |
Xl [ ] 3 160 d030% 97 | S k!
Ralalil | | | : 3T Sl )
‘Percent | Valid Percant
valid N ; 216 218 1.6
2] 3}3 548 54&‘ 6.3
S8 73 237 238 0.0
Tatal a7 100.0 1008

X1.2

Percent

Malid Percenf

247
57.7
75

Total 0
X1.3
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid T8 2 21 21 2.1
M 21 216 216 23.7
8 42 433 433 67.0
55 32 33.0 33.0 100.0
Total a7 100.0 100.0

XII




2. Harga (X2)

e Kriteria Peniaian Shot
Variabel STS TS N S SS N Mean
pemyan Fskor| % | F{skor| % | F [skor| % | F [skor| % | F [skor| % foel
Harg X211 0] 0 1000%][ 0] 0 [0.00%] 29 | 87 [22.83%] 46 | 184 |48.29% 22 | 110 | 28.87%| 97 | 381 | 76.
) X22 1 0] 0 [000%] 1] 2 [051%] 21 | 63 ]1620%]| 51 | 204 [52.44%] 24 | 120 [30.85%| 97 | 389 | 778
X23 L L[ 1 025%] L] 2 [050%] 18 | 54 [13.60%]| 45 | 180 |45.34%] 32 | 160 |40.30% | 97 | 397 | 194
Rata Rata/Total | 1| 1 [0.08%] 2 | 4 [034%]| 68 | 204 | 18% | 142 | 568 [48.69%| 78 | 390 | 33.34% 1167718
x2.1
Curmulativa
Frequency® | Percent | MalidhR =rcent Fercent
Valid M 29 20,5 24 5 29.9
3 4f 474 474 77.3
58 22 227 | 100.0
Total g7 100.0 100.0
X2.2
cumulative
Freguency Fercent YWalid Percent Percent
Valid T8 1 1.0 1.0 1.0
! 21 21.6 216 22.7
3 a1 528 53 F a3
38 24 24.7 247 100.0
Total a7 100.0 100.0
X2.3
Curmulative
Frequeney | Percent | Valid Percent Percent
Valid  5T5 1 1.0 1.0 1.0
TS 1 10 1.0 21
I T8 186 1856 208
g 45 46.4 4G5.4 G7.0
55 3z 330 330 100.0
Total a7 100.0 100.0

XIII




3. Kualitas Produk (X3)

chea Pk -

Vil dgermman| TS 15 N § 5 B || M
o % | Fld & |7 [dee] % F [abe] N [ F[dwe] &

el T 1 98| 1|2 ool (2] 36| agh [ [116] Som (0] & | i |9 || W
B2 T 3 oW 1|2 [ oEm e | B | 1en 9 |10 S [ l| @ | e 7| 9| w8
iR 00 omn | o[ e e (e | oaen T (] s | e | o [ | w2
Tk X4 D0 omes | n 4o [ o | e | (0] sian [0 e | s | v ] a2
Fodek (3] 135 AR NN aR 3R
e ] TR T 1068% 53 | 20 SLa8% | 25| 30 | 3eedf |97 [ 251 -4k
b4} b & M%) 0 [0 L S O 1 O O e i sl
i D) ok A (] a3 |0 |9 ns] e
PatzPanTod b 136 R O B e 1731 4250

Parcent  Valid Fercart _

T C
1C
1C
2318
520
14
[

0
1.0
1.0
235
570
21.4
1320

Xiz

| Pement

Nalid Ferczrt

ik

1.0
1.0

CLmulalive

FreuRrCy FRreEnr wald Fareani Faicant
valld .03 1 11 11 10
B 2 20 20 a1
I 17 177 1337 BB
5 o7 ng2 g2 735
58 26 265 BS 1000

“otal EE] 120.0 1000

XV




K34

cumulative
Frequency | Peceat | Walic Tricen Zarcen

Wairl an 1 1.0 1.0 1.0
T8 2 Zo 20 |
4l 23 224 224 255
i} i e | nrn FiR
58 21 24 224 Tauu
Tetal 98 i 100.0

Cunulaive

M zzin3
Toalal
;}:-:man [ Harcant va o Farsent
Yalid 3 23] 8
14 “43 142
£3 54.1 546
20 333 e}
57 63,0 1000
1.3
100.0

Mizsing
Tl

XV



XiE

4. Promosi (X4)

LM aive
Fraguency Farzen: “al d Parcan: Parcant

Vald I's 2 a0 21 24
[ 3 235 237 25.8
A 47 £8.0 18.5 TH.2
GO 20 254 20E 102.0
Total T HEERI “auL

Misxing  Syslem

Tetal

Vatbel | 5N iga
; Totd
thor| %
00| 26.04% 97| 384 | 768
i 10|51 040 07 | 396 | 192
Froennsi(X4)
o 130[33 50 97| 387 | 774
170 42,308 97| 401 | 802
Tata Rata SO[am (1568 T4

1 Currulativs
SLENEY Prrzanl Wal il Fricer|
1.3
799
el
204
Total €93
Mizsig  Syster b ]
Total 100,
X4.2
Curtd ative
Frequzazy | Fercent | Vaid Percent “zocert
Walidl M 18 18.4 18.5 ‘8.3
5 53 541 343 7.2
1 e I8 263 L[]
Tctal Y Yy R 1 1R
Mizzing  System 1 1.C
Taal ar 100.C

XVI




M43

Wiszing
Tatal

Q9.0
1.0
100.0

cuniaye
HECLGHE? Harzan valc Fascert Fercan:
Valid TS 3 3 2 3
I, 21 2.4 218 47
g 47 40.0 a5 752
=1 26 26.5 ZE.0 1000
Total a7 0o.0 1CC.0
Wigzing Sysem 1 ]
Total a2
Cumiaye
Ferzenl Femz:
Valid 214 216
a2 429 . £4.9
! el ze 1CC.0

5. Kepu

11| 7833

Frzguercy | Percent | Walid Fercert FPercent

Welio 5 3 a 3:- a4
* 16 161 16.4 108
] 48 a0c 505 7o
3E 28 Z8E 28.9 120.0
Tatal AT qar 1ana

h.li:.'!:i.m_; By HITI 1 iC

Tcta EL- npc

XVII




Y

Cumdlative
Fraguency | Percent | valdrketcant Fecent
alid £ 3 a1 ER| 3
K 27 27.6 273 20.0
g 41 1.0 423 7.2
55 25 26.5 233 100.0
~ntal a7 39.0 1023

Missing  Syslein
Toal

I
44

1.

Walinl

Miszing
Tntal

FPercent

valld Pecent

“alid

Tetal
Missing  Systzm
Total

10

10
143
320
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Uji Validitas dan Uji Reabilitas

Uji Validitas :

X1_1 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

X1 3

TOTAL

4727

.822"

| p
on Correlation

-tailed)

97

97

significant at the 0.01 level (2-tailed).

Pearszon Caorrzlation

Sig. (2-tailad) 046 ooz oo

N a7 o7 a7 &
TOTAL  Pearson Cortelation ,?Tu" .l!:'HEI'l .Eﬂ&“ 1

Sig. (2-talled) 000 i} il

M a7 o7 a7 a7

** Correlstion is significant atthe 0.01 level (2-tailed).
* Camelztion is significant atthe 0,05 level (2-tailed).
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Harga (X2)

Comulativns
wE1 2 ] ] B8 | b wa_T 738 | TCIEL |
W31 Pearsen Comelation 1 EIEN sor BBl g A% 172 BT b
ey (i-inlnz) HHE| U] iy i au s RTIIT] i
r ur i W EH ur §7 BT i EH
22 Peamcacomsianon | 503" v o | o™ st | s | o st | gm”
B4y (I-falec) =il ili] Lo ii] oy Jiu R F] opo L]
h ur 3 T 9 | yr e s 4y
=i_a PEATER (e A 503 Gas 1 G638 595 437 153 ET J7T
Ay efalec) =il Bk | o] oo RUD] 118 Rt ]
I 1 3 a3 Ui a7 ar ¥ 43 i
W5 4 PRARCT o TAlRTEn [T T . 1 e AT 133 Ay a7
] imes, =i 000 =00 135 200 00
I ur T ar El a1 o
3 K Poamsco Somisilon 5 1 aaT e [T m
5 (F-iaan) a0n 033 o0 oo
I 7 47 W By 87
Puinsg - Somnelation 52 K+ FIT
s1s ETIIT] R
W W 7
1 ABE 3347
052 it
gy erjg 2w
133 1 gas |
nLx} oo
¥ 53 4
3y WL 1
a0 fo0
F N a7

Sig. (2-1al
M
M4_3 Paarson Correlation 480 457 1 530 e
Sig. (2-talled) 000 .oon .00 000
M a7 97 a7 a7 a7
¥4_a Pearson Correlation 55T BBS 520 1 853
Sig. (2-talled) 000 ooo 000 .ooo
N a7 a7 a7 o7 a7
TOTAL  Pearson Corralation 782 804 Fil e 853 1
Sig. (2-tailed) oo 0o .0oo 000
i) a7 a7 a7 a7 a7

= Cormelation is significant 3t e 0.01 lavel (2-4ailad).



Promosi (X4)

Correlations
X_1 ET RA_3 Xa_d TOTAL
i1 Pearson Correlaton 1| 4 | 4e | ar | a5
Sig. (2tailed) oo oon oo oo
N E_T BT -B7 o7 gF
W4 2 Pearson Comslaton 584 1 FTh S04 vy
Sip. (Slailed) TN oog non oea
N ar ar 57
¥4_3  Pearson Gomrelation 1 500 857

Sig. (lailed) oo

&7

766
oo
g7

87 -0
* Co st the 0.01 level (2-tailad). |

an (Y)

a7 57
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Uji Reliabititas:

X1

Realiability Statistics

Cronbach's
Alpha

M oof tems

X2

Reliahility Statistics

874

2

Zrotbazh's
Lipha

I of ltarms

X3

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

M oof Its

830

Reliability

Cronbach's
Alpha

838
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UJI ASUMSI KLASIK

1. UJINORMALITAS

One-Sample -Smirnov Test
Unstandardiz
ed Residual

M a7
Maormal Para 4'51?,‘“ 0000000
< 8id. Dewiation 7578

Most E erencés  Absolute 86
Tes
As |
a |
v \
L.

2. UJIIM

Coallineatity Statisics
Tolerance | VW

568 | 1762

43 2308

an 2636

a8l 2617

a. Dependent Variable: Kepulusan Pembalian
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3. UJI HETEROSKEDASTISITAS

XXIV

Coefficients”
Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 1.058 1.999 048
Selera 108 86 570 570
Harga 107 264 | AT 0849
Kualitas Proc -027 - 164 870
3} 536
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ANALISIS REGRESI LINIER BERGANDA

Coefficients®
Standardized
Coefficients
Model Beta 1 Sig.

1 (Constant) -0 999
Selera 2139 035
£99
000
02

XXV
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UJI HIPOTESIS
UJIT
Coefficients™

_ Standardizad

LUinstandardized Co Coefficients
1 (G onstant) =001 899
Salera A8y 2139 035
Harga .JE8 694
Fualitas Produk 3654 000
Pramaosi 2.565 012

Model Summary®

AGUSEd R |

'R Square Square

1 » | 602 385 1583
a_Predictors: Cunffﬁnﬂ Promasi, Selera, Hémﬁ'fl(ualitas Produk
putusan Pembeli
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r Tabel

Tingkat signifikansi untuk uji Tingkat signifikansi untuk uji satu

df = satu arah df = arah
(n-2) 0,05 | 0.025| 0.01| 0.005| 0.0005 (n-2) 0.05 | 0.025| 0.01 | 0.005|0.0005
Tingkat signifikansi untuk uji dua Tingkat signifikansi untuk uji dua

arah arah
0,1 | 0.05| 0.02| 0.01 | 0.001 0.1 0.05 | 0.02 | 0.01 | 0.001
1 10.9877/0.9969 0.9995[0.9999 1.0000, 51%]0.2284 |0.2706| 0.31880.3509| 0.4393
2 |0.90000.950040.980010.990010.9990, 52 |0.2262[0.2681| 0.31580.3477| 0.4354
3 ]0.8054/0.8783/0.9343| 0:9587,0.9911| 53 [0.2241[0.2656| 0.3129/0.3445| 0.4317
4 10.7293/0.8114/0.8822/ 0.9172/ 0.9741| 54 |0.2221 |0.2632} 0.3102(0.3415| 0.4280
5 10.6694/0.7545[0.8329 0.8745/ 0.9509] 55 |0.2201 | 0.2609| 0.3074/0.3385| 0.4244
6 10.6215/0.7067/0.7887 0.8343/ 0.9249 56 |0.21810.2586( 0.3048/0.3357 0.4210
7 10.5822/0.666410.7498 0.7977 0.8983] 57 10.21620.2564| 0.3022/0.3328 0.4176
8 |0.5494/0.6319/0.7155| 0.7646/ 0.8721) 58 |0.2144 |0.2542} 0.2997/0.3301| 0.4143
9 10.5214/0.602110.6851| 0.7348| 0.8470, 59 |0.2126|0.2521170.2972/0.3274, 0.4110
10]0.4973|0.5760 0.6581/0.7079 0.8233| 60 |0.2108[0.2500| 0.2948/0.3248| 0.4079
11 |0.4762/0:5529,0.633970.6835| 0.8010] 614 [0.2091 | 0.24801,0:2925/0.3223| 0.4048
12 |0.4575/0.5324/0:6120,0.6614{.0.7800| 62 [0.2075[0:2461] 0.2902/0.3198| 0.4018
13 ]0.44090.5140 0.5923/0.6411/ 0.7604| 63 |0.2058|0.2441| 0.2880/0.3173| 0.3988
14 10.4259/0.4973/0.5742/ 0.6226/ 0.7419] 64 |0.2042|0.2423| 0.2858]0.3150| 0.3959
15 |0.4124/0.4821/0.5577 0.6055| 0.7247) 65 |0.2027]0.2404| 0.2837,0.3126/ 0.3931
16 |0.40000.4683/0.5425/0.5897,0.7084| 66 [0.2012]0.2387| 0.2816/0.3104{ 0.3903
17 |0.3887/0.4555/0.52850.5751/ 0.6932] 67 |0.1997]0.2369| 0.2796/0.3081| 0.3876
18 |0.3783|0.4438 0.5155/0.5614/ 0.6788] 68 [0.1982]0.2352| 0.2776/0.3060 0.3850
19 |0.3687/0.4329/0.5034] 0.5487,0.6652] 69 [0.1968|0.2335| 0.2756/0.3038| 0.3823
20 |0.3598/0.4227/0.4921| 0.5368| 0.6524| 70 |0.1954]0.2319| 0.2737/0.3017, 0.3798

XXVII



21 |0.3515/0.4132/0.4815| 0.5256| 0.6402| 71 |0.1940|0.2303| 0.27180.2997 0.3773
22 |0.3438|0.4044/0.4716/ 0.5151| 0.6287| 72 |0.1927]0.2287| 0.2700)0.2977 0.3748
23 10.3365/0.3961/0.4622/ 0.5052{ 0.6178| 73 |0.19140.2272| 0.2682/0.2957) 0.3724
24 10.32970.3882/0.4534 0.4958| 0.6074| 74 |0.1901]0.2257| 0.2664/0.2938 0.3701
25 10.3233/0.38090.4451] 0.4869| 0.5974| 75 ]0.18880.2242| 0.2647/0.2919 0.3678
26 10.3172/0.37390.4372)0.47850.5880] 76 [0.1876|0.2227| 0.2630/0.2900 0.3655
27 (0.31150.3673/0.4297 0.4705.0.5790] 77 |0.1864|0.2213| 0.2613]0.2882 0.3633
28 10.3061/0.36100.4226 0.4629( 0.5703| 78 0:1852]0.2199| 0.2597/0.2864 0.3611
29 (0.30090.3550,0.4158] 0.4556) 0.5620}. 79 10.1841,0.2185| 0.2581/0.2847 0.3589
30 10.29600.349410.4093| 0.4487 0.5541] 80 |0.1829]0.2172| 0.2565/0.2830 0.3568
31 10.2913/0.3440 0.4032,0.44211 0.5465| 81 |0.18180:2159},0.25500.2813) 0.3547
32 ]0.2869/0.33880.3972 0.4357 0.5392] 82 (0.1807 | 0.2146| 0.25350.2796| 0.3527
33 10.2826/0.3338/0.3916| 0.4296| 0.5322| 83 |0.1796 | 0.2133| 0.25200.2780| 0.3507
34 10.2785/0.3291/0.3862| 0.4238| 0.5254| 84 |0.1786|0.2120} 0.25050.2764| 0.3487
35 |0.2746/0.3246/0.3810 0.4182/ 0.5189] 85 |0.1775 |0.2108| 0.2491/0.2748| 0.3468
36 |0.2709(0.3202/0.3760 0.4128/ 0.5126] 86 |0.1765 | 0.2096| 0.24770.2732| 0.3449
37 10.2673]0.3160 0.3712/0.4076| 0.5066| 87 (0.1755|0.2084| 0.24630.2717| 0.3430
38 10.2638/0.3120/0.3665| 0.4026| 0.5007| 88 |0:1745 |0.2072( 0.24490.2702| 0.3412
39 10.2605(0.3081/0.3621| 0.3978| 0:4950; 89 0.173540.2061| 0.24350.2687| 0.3393
40 (0.2573/0.3044,0.3578/10.39321 0.4896, 90 [0.1726|0.2050| 0.24220.2673| 0.3375
41 |0.25420.30080.3536/0.388710.4843| 791 |0.1716/|0.2039| 0.24090.2659| 0.3358
42 (0.2512/0.2973/0.3496 0.3843 0.4791) 92 |0.1707 {0.2028| 0.23960.2645| 0.3341
43 (0.2483/0.29400.3457,0.3801) 0.4742) 93 |0.1698 |0.2017| 0.23840.2631| 0.3323
44 |0.2455/0.2907/0.3420 0.3761) 0.4694| 94 |0.1689 |0.2006| 0.2371/0.2617| 0.3307
45 10.2429)0.2876/0.3384/ 0.3721) 0.4647| 95 |0.1680|0.1996| 0.23590.2604| 0.3290
46 |0.2403/0.2845/0.3348/ 0.3683| 0.4601| 96 |0.1671|0.1986| 0.23470.2591| 0.3274
47 (0.2377)0.2816/0.3314/ 0.3646) 0.4557| 97 |0.1663 |0.1975| 0.2335/0.2578| 0.3258
48 (0.2353)0.2787/0.3281/ 0.3610 0.4514] 98 |0.1654 |0.1966| 0.23240.2565| 0.3242
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49

0.2329

0.2759

0.3249

0.3575

0.4473

99

0.1646

0.1956

0.2312

0.2552

0.3226

50

0.2306

0.2732

0.3218

0.3542

0.4432

100

0.1638

0.1946

0.2301

0.2540

0.3211

XXIX



Lampiran 11

T Tabel

Pr 0.05 0.025 Pr 0.05 0.025

Df 0.10 0.050 df 0.10 0.050

1 6.31375 12.70620 51 1.67528 2.00758
2 2.91999 4.30265 52 1.67469 2.00665
3 2.35336 3.18245 53 1.67412 2.00575
4 2.13185 2.77645 54 1.67356 2.00488
5 2.01505 2.57058 55 1.67303 2.00404
6 1.94318 2.44691 56 1.67252 2.00324
7 1.89458 2.36462 57 1.67203 2.00247
8 1.85955 2.30600 58 1.67155 2.00172
9 1:83311 2.26216 59 1.67109 2.00100
10 1.81246 2.22814 60 1.67065 2.00030
11 1.79588 2.20099 61 1.67022 1.99962
12 178229 2.17881 62 1.66980 1.99897
13 1.77093 2.16037 63 1.66940 1.99834
14 1.76131 2.14479 64 1.66901 1.99773
15 1.75305 2.13145 65 1.66864 1.99714
16 1.74588 2.11991 66 1.66827 1.99656
17 1.73961 2.10982 67 1.66792 1.99601
18 1.73406 2.10092 68 1.66757 1.99547
19 1.72913 2.09302 69 1.66724 1.99495
20 1.72472 2.08596 70 1.66691 1.99444
21 1.72074 2.07961 71 1.66660 1.99394
22 1.71714 2.07387 72 1.66629 1.99346
23 1.71387 2.06866 73 1.66600 1.99300
24 1.71088 2.06390 74 1.66571 1.99254

XXX




25 1.70814 2.05954 75 1.66543 1.99210
26 1.70562 2.05553 76 1.66515 1.99167
27 1.70329 2.05183 77 1.66488 1.99125
28 1.70113 2.04841 78 1.66462 1.99085
29 1.69913 2.04523 79 1.66437 1.99045
30 1.69726 2.04227 80 1.66412 1.99006
31 1.69552 2.03951 81 1.66388 1.98969
32 1.69389 2.03693 82 1.66365 1.98932
33 1.69236 2:03452 33 1.66342 1.98896
34 1.69092 2.03224 84 1.66320 1.98861
35 1.68957 2.03011 85 1.66298 1.98827
36 1.68830 2.02809 86 1.66277 1.98793
37 1.68709 2.02619 87 1.66256 1.98761
38 1.68595 2.02439 88 1.66235 1.98729
39 1168488 2.02269 89 1.66216 1.98698
40 1.68385 2.02108 90 1.66196 1.98667
41 1168288 2.01954 91 1.66177 1.98638
42 1.68195 2.01808 92 1.66159 198609
43 1.68107 2.01669 93 1.66140 1.98580
44 1.68023 2.01537 94 1.66123 1.98552
45 1.67943 2.01410 95 1.66105 1.98525
46 1.67866 2.01290 96 1.66088 1.98498
47 1.67793 2.01174 97 1.66071 1.98472
48 1.67722 2.01063 98 1.66055 1.98447
49 1.67655 2.00958 99 1.66039 1.98422
50 1.67591 2.00856 100 1.66023 1.98397
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