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RINGKASAN

Salma Ivalukitesvara Ashari, 2022, Pengaruh Harga, Promosi dan Brand
Image Terhadap Keputusan Pembelian GP Semeru Coffee (Studi pada
Konsumen GP Semeru Coffee Desa, Pasrujambe. Kec, Pasrujambe. Kab,
Lumajang) Dosen Pembimbing I: Dr. Siti Saroh., M.Si, Dosen Pembimbing II:
Daris Zunaida, S.AB., M.AB

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Harga, Promosi dan
Brand Image terhadap Keputusan Pembelian GP Semeru Coffee. Jenis penelitian
adalah kuantitatif. Metode yang digunakan adalah kesioner, observasi, dan
dokumentasi. Jumlah sample yang digunakan 100 responden. Populasi penelitian
ini adalah konsumen GP Semeru Coffee dengan teknik pengambilan sampel
menggunakan non Probability Sampling dengan pendekatan menggunakan teknik
accidental sampling.

Berdasarkan hasil uji yang telah dilakukan, secara parsial menunjukkan
bahwa variabel harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen. Hal tersebut telah dibuktikan dengan taraf (0,000 < 0,050) dan juga thitung
> tranel (7,735 > 1,1984). Variabel promosi berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen. Hal tersebut telah dibuktikan dengan taraf (0,020
< 0,050) dan juga thitung > travel (2,356 > 1,984). Variabel brand image berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal tersebut telah
dibuktikan dengan taraf (0,004< 0,050) dan juga thitung > tabel (2,909 > 1,984).
Berdasarkan hasil uji secara simultan menunjukkan bahwa variabel harga, promos
dan brand image berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen. Hal tersebut dibuktikan dengan taraf signifikansi 0,000 < 0,050 dan juga
fhitung > Franel (58,707 > 2,70).
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SUMMARY

Salma Ivalukitesvara Ashari, 2022, The Influence of Price, Promotion and
Brand Image on Purchase Decisions of GP Semeru Coffee (Study on Consumers of
GP Semeru Coffee Village, Pasrujambe. Kec, Pasrujambe. Kab, Lumajang)
Supervisor I: Dr. Siti Saroh., M.Si, Supervisor II: Daris Zunaida, S.AB., M.AB

This study aims to determine the effect of price, promotion and brand image
on purchasing decisions for GP Semeru Coffee. . This type of research is
quantitative. The method used is questionnaire, observation, and documentation.
The number of samples used is 100 respondents. The population of this study were
consumers of GP Semeru Coffee with the sampling technique being non-probability
sampling using an accidental sampling approach.

Based on the results of tests that have been done previously, it partially
shows that the price variable has a significant effect on consumer purchasing
decisions. This has been proven by the level (0.000 <0.050) and also tcount > ttable
(7.735 > 1.1984). Promotional variables significantly influence consumer
purchasing decisions. This has been proven by the level (0.020 <0.050) and also
tcount > ttable (2.356 > 1.984). Brand image variable has a significant effect on
consumer purchasing decisions. This has been proven by the level (0.004 <0.050)
and tcount > ttable (2.909 > 1.984). Based on the simultaneous test results, it shows
that the price, promotion and brand image variables have a significant effect on
consumer purchasing decisions. This is evidenced by a significance level of 0.000
<0.050 and also fcount > ftable (58.707 > 2.70).
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Persaingan bisnis yang semakin ketat ini, tidak sedikit perusahaan yang
tumbuh dengan pesat. Begitu juga dengan konsumen, konsumen semakin cerdas
dan kompetitif dalam memilih produk dan makanan yang sesuai untuk dikonsumsi.
Dengan semakin cerdasnya konsumen dalam memilih maka menimbulkan
persaingan ketat antar perusahaan dalam usaha untuk merebutkan perhatian
konsumen untuk membeli produknya, maka dari itu perusahaan harus semakin
kreatif dan inovatif dalam mengembangkan produknya. Kondisi persaingan yang
semakin ketat tersebut, setiap bisnis perlu meningkatkan kekuatan yang ada dalam
perusahaannya dengan cara memunculkan perbedaan atau keunikan yang dimiliki

demi menarik minat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.

Keputusan konsumen dalam pembelian menerangkan bahwa perilaku
konsumen tidak hanya dipengaruhi oleh karakteristik konsumen saja tetapi juga
dapat dipengaruhi oleh brand image, harga, dan promosi (Supriyanto dan
Kristiyanto, 2004). Keputusan pembelian merupakan salah satu hal yang penting
untuk diperhatikan karena menjadi aktvitas yang mungkin untuk memecahkan
persoalan dan menilai pilhan secara sistematis maupun obyektif untuk menetukan
keuntungan atau kerugian konsumen masing-masing. Semakin bertambahnya

tahun, kebutuhan masyarkat semakin banyak dan bermacam, maka, perusahaan
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perlu mempersiapkan lebih matang untuk mengembangkan suatu produk dan
mempertimbagakan manfaat suatu produk untuk keperluan semua masyarakat.
Dalam kondisi seperti ini perusahaan harus dapat meranang strategi pemsaran yang
tepat dan solusi bagaiamana perusahaan dapat mengatasi persaingan dengan
perusahaan lain karena kegiatan pemasaran memilki peranan yang sangat penting

dalam dunia bisnis.

GP Semeru Coffee meruapakan kopi tradisinal khas Desa Pasrujambe
Kabupaten Lumajang, kopitradisonal yang terbuat dari biji kopi pilihan dengan
kualitas terbaik. Kopi ini memiliki kandugan kafein yang rendah karena telah
difregmenasi selama 3 bulan dan kopi ini juga memiliki manfaat dapat menekan
detak jantung yang tinggi. GP Semeru Coffee ini memliki banyak peminat dari

kalangan menengah keatas.

GP Semeru Coffee ini berlokasi di Desa Pasrujambe Kabupaten Lumajang,
yang merupakan bisnis yang telah beroprasi kurang lebih 2 tahun dalam
persaingannya GP Semeru Coffee cukup kesulitan hal ini karena banyak produk

yang lebih mudah terjangkau.



Tabel 1. Data penjualan GP Semeru Coffee
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Bulan Penjualan Perbulan 2022
Mei 30
Juni 29
Juli 38
Agustus 38
September 40
Oktober 26
November 32
Desaember 50

Sumber: Data diolah Desember 2023

Berdasarkan tabel diatas penjualan GP Semeru Coffee mengalami penjualan
yang kurang stabil. Salah satu faktor yang mendasari ketidak stabilan jumlah
konsumen tersebut adalah terdapat permasalahan-permasalahan dalam beberapa
aspek, seperti: faktor harga, promosi dan brand image yang kurang efektif sehingga
mempengaruhi konsumen untuk memutuskan membeli GP Semeru Coffee. Dalam
hal ini tentu masyarakat akan selektif untuk memutuskan pembelian di suatu produk
yang sekiranya mampu memberikan manfaat bagi mereka. Hal tersebut tentu tidak

lepas dari kegiatan promosi yang biasa dilakukan demi mempengaruhi konsumen.

Menurut kolter dan Amstrong (2008:345) berpendapat bahwa harga adalah
jumlah yang ditagihkan atas suatu produk atau jasa. Lebih luasnya lagi harga adalah
jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan

dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa.
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Berdasarkan fakta yang terjadi dilapangan, harga yang ditawarkan oleh GP
Semeru Coffee ini sebesar Rp. 250.000/kg. Menurut pengamatan peneliti harga
yang diberikan sangat mahal dibandingakan dengan pesaing lainnya. Sehingga hal

ini menyebabkan ketidak stabilan harga.

Tabel 1.Perbandingan harga coffee fregmentasi

No. | GP Semeru Coffe Alma Coffe

Keterangan Harga Keterangan Harga
1. | Kopi Wine Rp 250.000 Kopi Wine Rp 180.000
2. | Kopi Murni Rp 80.000 Kopi Murni Rp 50.000
3. | Kopi Robbuca | Rp 120.000 Kopi Robbuca Rp 90.000

Sumber : Data diolah 2022

Menurut Philip Kotler (1997:142) dikutip dari (Rangkuti:2009:177) adalah
promosi sebagai suatu kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk
mengkomunikasikan manfaat dari produknya dan untuk meyakinkan konsumen

agar membeli.

Berdasarkan yang terjadi dilapangan, promosi yang dilakukan GP Semeru
Coffee masih menggunakan promosi dari mulut ke mulut dan promosi yang
dilakukan oleh Bupati Lumajang pada saat Event kebudayaan. Untuk promosi yang
dilakukan melalui media sosial masih belum dilakukan, sehingga jangkauan

konsumen masih kurang.

Selain faktor promosi faktor citra merek juga berpengaruh terhadap

keputusan pembelian karena dari citra merek yang baik akan menimbulkan



ketertrikan dan rasa percaya terhadap suatu produk. Citra merek menurut

(Kotler, 2009:208) adalah seperangkat keyakinan ide dan kesan yang

L EPOSITORY

terbentuk oleh seseorang terhadap suatu obyek Image atau citra itu sendiri

adalah suatu gambaran, penyerupaan kesan utama atau garis besar bahkan
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bayangan yang dimiliki oleh seseorang tentang sesuatu.

Gambar 1. Kemasan GP Semeru Coffe.

Sumber : Data dari GP Semeru Coffee

Adapaun fakta yang diamati peneliti Brand image yang dimiliki GP Semeru
Coffee sudah baik dan dikenal oleh sebagian masyarakat, banyak juga konsumen
yang lebih memilih dan mengkonsumsi produk yang terjual ditoko dan kopi
fregmentasi yang lebih terjangkau, dengan kemasan yang lebih ekonomis (sachet),
walaupun kualitas yang didapatkan tidak sebaik yang dimiliki GP Semeru Coffee.
Pada fakta tersebut dapat dikatakan bahwa GP Semeru Coffee walaupun memiliki
keunggulan yang baik dan keunikan tetap tidak bisa mengungguli kopi — kopi yang

berada di toko atau warung yang terjangkau dengan mudah oleh masyarakat.

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka peneliti

mengambil judul ¢“ Pengaruh Harga, Promosi dan Brand Image Terhadap
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B. Rumusan Masalah

1. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian GP
Semeru Coffee.?

2. Apakah promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian GP
Semeru Coffee?

3. Apakah brand image berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian GP Semeru Coffee?

4. Apakah harga. Promosi dan brand image berpengaruh secara simultan

terhadap keputusan pembelian GP Semeru Coffee?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka dapat disimpulkan

tujuan penelitian yang ingin diketahui adalah :

1. Mengetahui pengaruh secara signifikan harga terhadap keputusan
pembelian GP Semeru Coffee.

2. Mengetahui pengaruh secara signifikan promosi terhadap keputusan
pembelian GP Semeru Coffee.

3. Mengetahui pengaruh secara signifikan brand image terhadap

keputusan pembelian GP Semeru Coffee.
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4. Mengetahui pengaruh signifikan secara simultan harga, promosi dan

brand image terhadap keputusan pembelian GP Semeru Coffee.
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D. Manfaat Penelitian

Adapun hasil dari penelitian ini diharapkan memberikan manfaat

sebagai berikut :

1. Manfaat Teoritis

Penelitian ini dapat digunakan sebagai pengembangan materi
dan teori perkuliahan khususnya dalam lingkup strategi pemasaran.
Selain itu, dapat digunakan untuk menambah referensi penelitian di
perpustakaan Universitas Islam Malang bidang Administrasi Bisnis. Di
sisi lain hasil penelitian dapat digunakan sebagai bahan perbandingan

untuk judul penelitian selanjutnya.

2. Manfaat Praktisi
a. Bagi Peneliti
Hasil  penelitian ini  digunakan sebagai  bentuk
pengaplikasian teori-teori yang telah didapatkan selama mengikuti
perkuliahan di Fakultas Illmu Administrasi terutama yang berkaitan

dengan judul yang dipilih.

b. Bagi Perusahaan
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Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan
pertimbangan dan informasi bagi perusahaan mengenai faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Selain itu hasil dari
penelitian ini dapat menjadi dasar bagi perusahaan dalam

menentukan strategi pemasaran yang akan digunakan.

c. Bagi Pembaca
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan
dan informasi yang dapat dijadikan sebagai referensi dalam sebuah

penelitian berikutnya.

E. Sistematika Pembahasan

peneliti

Sistematika pembahasan akan mempermudah penelitian ini maka

membagi ke dalam beberapa bab yang terdiri dari beberapa sub bab

yang dapat diuraikan sebagai berikut:

BAB 1

peneliti

: PENDAHULUAN

Pada bab ini dijelaskan mengenai latar belakang dilakukannya

an, rumusan masalah yang ada, tujuan dilakukannya penelitian,

manfaat penelitian serta sistematika penulisan skripsi.

BAB |1

- TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini berisi uraian penelitian terdahulu, serta landasan teori yang

digunakan dalam pembahasan masalah yang diteliti. Selain itu dilengkapi

dengan

kerangka hipotesis dan rumusan hipotesis.
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BAB Il : METODE PENELITIAN

Menjelaskan tentang metode penelitian yang terdapat jenis
penelitian yang diambil, lokasi penelitian, variabel penelitian, pengukuran
populasi dan sampel, jenis dan sumber data, teknik pengumpulan data,

instrumen penelitian dan teknik analisis data.

BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN

Bab ini menyebutkan profil dan objek penelitian, pengajuan dan
hasil analisi data, serta pembahasan dari hasil analisi yang dilakukan, dan
juga penjelasan mengenai pertanyaan yang disebutkan dalam rumusan

masalah.

BAB V : PENUTUP

Bab terakhir berisi kesimpulan dan saran yang merupakan temuan
pokok yang menjawab tujuan penelitian. Dari hasil pembahasan dan
kesimpulan sebagai jawaban permasalahan penelitian dengan tujuan

penelitian.
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh harga,
promosi dan brand image terhadap keputusan pembelian konsumen GP Semeru
Coffee, maka dapat ditarik kesimpulan. Penelitian dengan judul “Pengaruh harga,
promosi dan Brand image. Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen (Studi pada
Konsumen GP Semeru Coffee)”. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif.
Pengambilan data dalam penelitian ini dengan melakukan observasi dan kuesioner.
Penyebaran kuesioner kepada konsumen GP Semeru Coffe dan sampel 100
responden dipilih secara acak. Berdasarkan uraian diatas dapat ditarik kesimpulan

yaitu:

1. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dengan hasil uji t (parsial)
dapat ditarik kesimpulan dijelaskan bahwa secara parsial harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen GP Semeru Coffee. Hal ini
ditunjukan dengan taraf signifikansi (0,000 < 0,050) dan juga thitung > ttabel (7,735

>1,984) dimana berarti Ha diterima dan Ho ditolak

2. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dengan hasil uji t (parsial)
dapat ditarik kesimpulan dijelaskan bahwa secara parsial promosi berpengaruh

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen GP Semeru Coffee. Hal ini

85
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ditunjukan dengan taraf signifikansi (0,020 < 0,050) dan juga thitung > teavel (2,356

>1,984) dimana berarti Ha diterima dan Ho ditolak

3. . Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dengan hasil uji t (parsial)
dapat ditarik kesimpulan dijelaskan bahwa secara parsial brand image berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen GP Semeru Coffee. Hal ini
ditunjukan dengan taraf signifikansi (0,004 < 0,050) dan juga thitung > ttabel (2,150 >

1,984) dimana berarti Ha diterima dan Ho ditolak

4. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dengan hasil uji F (simultan)
dapat ditarik kesimpulan dijelaskan bahwa harga, promosi dan brand image secara
simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen GP
Semeru Coffe. Hal ini dapat ditunjukan dengan Fhitung>Ftabel (58.707> 2,70). Hal ini
dibuktikan dengan taraf signifikansi 0.001 < 0,050, sehingga dapat diketahui secara
bersama-sama harga, promosi dan brand image berpengaruh terhadap Keputusan

Pembelian Konsumen pada Konsumen GP Semeru Coffee.

B. Saran

Berdasarkan hasil kesimpulan diatas, maka dapat diberikan saran yang
kedepannya diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan GP Semeru Coffee
untuk meningkatkan penjualan ataupun juga kepada pembaca yang ingin

melakukan penelitian sejenis. Adapun saran tersebut adalah sebagai berikut:
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a)

b)

1. Bagi GP Semeru Coffee

Berdasarkan distribusi frekuensi jawaban responden dalam variabel harga
pernyataan yang memiliki nilai rendah adalah “Harga GP Semeru Coffee
mampu bersaing dengan produk lainnya” dengan nilai 4,23. Dalam hal ini
saran dari penulis adalah GP Semeru Coffee mampu meningkatkan nilai
produknya dengan cara lebih mengenali produk dan melalukan evaluasi
agar kualitas produk semakin baik.

Berdasarkan distribusi frekuensi jawaban responden dalam variabel
promosi penrnyataan yang memiliki nilai terendah adalah pernyataan
“Setiap event saya sering menjupai GP Semeru Coffee sering memberikan
promo sehingga saya tertarik untuk membelinya” dengan nilai 3,67. Dalam
hal ini saran dari penulis adalah sebaiknya GP Semeru Coffee mampu
memberikan promo tidak hanya pada event bisa juga dilakukan jika ada
konsumen membeli dengan jumlah banyak dengan memberikan diskon atau
gratis beberapa produk.

Berdasarkan distribusi frekuensi jawaban responden dalam variabel brand
image pernyataan yang memiliki nilai rendah adalah pernyataan “GP
Semeru Coffee memiliki banyak keunikan (aromanya yang khas aroma
nangka serta memberikan rasa rileks)* dengan nilai 3,73. Dalam hal ini
saran dari penulis adalah GP Semeru Coffee mampu melakukan pendekatan
dengan konsumen agar konsumen lebih mengenalnya bahkan mengerti
bukan hanya keunikannya tetapi paham juga dengan khasiat yang dimiliki

seperti dapat menekan darah tinggi.
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d) Berdasarkan distribusi frekuensi jawaban responden dalam variabel
keputusan pembelian konsumen pernyataan yang memiliki nilai terendah
adalah “Saya bisa membeli GP Semeru Coffee kapanpun diwaktu
produktif” dengan nilai 4,19. Dalam hal ini saran dari konsumen adalah GP
Semeru Coffee mampu meningkatkan pelayanan agar konsumen cepat

terlayani sehingga waktu yang digunakan konsumen tetap efisien.

2. Bagi Konsumen GP Semeru Coffee

Untuk konsumen GP Semeru Coffee diharapkan agar selalu memperhatikan
manfaat dan keunggulan yang dimiliki suatu produk hal ini biasanya terdapat
kesesuaian harga dalam hal ini agar tidak terjadi penyesalan dan pemborosan

dikemudian hari. Dan bisa membedakan kualitas setiap produk

3. Bagi Peneliti Selanjutnya

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan penelitian ini
dengan menambahkan variabel, mengambil sampel yang berbeda ataupun dengan
menggunakan alat pengujian yang berbeda. Sehingga hasil penelitian tersebut dapat
memperkuat penelitian berikutnya dan diharapkan peneliti selanjutnya bisa

menggunakan indikator-indikator lain dari sumber buku yang berbeda.
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