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ABSTRACT

This study aims to analyze the effect of price, product quality, location and promotion on purchasing decisions.
The research method used is a quantitative method. This study uses purposive sampling. The sample in this study
amounted to 50 respondents. Data collection instrument using a questionnaire. The dependent variable is the
purchase decision variable and the independent variable is price, product quality, location and promotion, namely
price, product quality, location and promotion on the purchasing decision of Serabi Bandung "Pelangi” in
Mojokerto. The data analysis method used is multiple linear regression. All statements are valid, reliable and
normal. The results show that the coefficient of determination (R Square) of the independent variable on the
dependent variable is R2 = 0.821 or 82.1%. The independent variable can explain the dependent variable. From
the research, it shows that price has a significant effect on the purchasing decision of "Rainbow" Bandung
Pancakes in Mojokerto. This is proven by tcount being greater than ttable (2.523 > 2.014). And product quality
has a significant effect on the purchasing decision of Serabi Bandung "Rainbow" in Mojokerto. This is evidenced
by tcount being greater than ttable (5.120 > 2.014). Meanwhile, location does not significantly influence the
purchasing decision of Serabi Bandung "Rainbow" in Mojokerto. This is evidenced by tcount which is smaller
than ttable (-1.035 <2.014). And so does the promotion does not significantly influence the purchase decision
"Rainbow" Serabi Bandung in Mojokerto. This is evidenced by tcount which is smaller than ttable (0.389 <2.014).
While the results of the simultaneous test of price, product quality, location and promotion variables have a
significant effect of fcount 51.639 > ftable 2.58 on purchasing decisions. This shows that, the better the price,
product quality, location and promotion given, it will increase the buying decision of Serabi Bandung "Pelangi"
in Mojokerto.
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisa pengaruh harga, kualitas produk, lokasi dan promosi terhadap
keputusan pembelian. Adapun metode penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif. Penelitian ini
menggunakan Purposive Sampling. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 50 responden. Instrumen
pengumpulan data menggunakan kuisioner. Pada variabel terikat yaitu variabel keputusan pembelian dan
variabel bebas yaitu harga, kualitas produk, lokasi dan promosi yaitu harga, kualitas produk, lokasi dan promosi
terhadap keputusan pembelian Serabi Bandung “Pelangi” di Mojokerto. Metode analisis data yang digunakan
adalah regresi linier berganda. Semua pernyataan valid, reliabel dan normal. Hasil menunjukan bahwa koefisien
determinasi (R Square) variabel bebasterhadap variabel terikat adalah sebesar R? =0,821 atau 82,1%. Variabel
bebas dapat menjelaskan variabel terikat. Dari penelitian,menunjukan bahwa Harga berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pembelian Serabi Bandung ‘“Pelangi” di Mojokerto. Hal ini di buktikan dengan
thiung lebih besar dari tmper (2,523 > 2,014). Dan kualitas Produk berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian Serabi Bandung “Pelangi” di Mojokerto. Hal ini dibuktikan dengan thiung lebihbesar dari
taper (5,120 > 2,014). Sedangkan Lokasi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian
Serabi Bandung “Pelangi” di Mojokerto. Hal ini dibuktikan dengan thiwung lebih kecil dari teaper (-1,035 < 2,014).
Dan begitu juga dengan Promosi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian Serabi
Bandung “Pelangi” di Mojokerto. Hal ini dibuktikan dengan thiung lebih kecil dari tweer (0,389 < 2,014).
Sedangkan hasil dari uji simultan variabel harga, kualitas produk, lokasi dan promosi memiliki pengaruh
signifikan sebesar fhiwng 51,639 > frapel 2,58 terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukan bahwa, semakin
baik harga, kualitas produk, lokasi dan promosi yang diberikan, maka akan meningkatkan keputusan pembelian
Serabi Bandung “Pelangi” di Mojokerto.

Kata Kunci : Harga, Kualitas produk, Lokasi, Promosi, Keputusan Pembelian
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PENDAHULUAN
Latar Belakang

Kebutuhan dan keinginan manusia terus berkembang dan tidak terbatas seiring dengan perkembangan
zaman. Manusia tidak lagi mampu untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya sendiri sehingga dapat
diperlukan adanya organisasi yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan manusia tersebut. Dunia bisnis terus
berkembang pesat sejalan dengan perkembangan era globalisasi, hal ini di tandai dengan semakin tingginya
tingkat persaingan di dunia bisnis dalam memasarkan produk maupun jasa kepada konsumen. Para pelaku bisnis
saling berlomba-lomba dalam memasarkan produk yang mereka tawarkan dalam rangka memenuhi kebutuhan
dan keinginan konsumen.

Kehidupan manusia tidak dapat dipisahkan dari aktivitas ekonomi. Dalam konteks ekonomi, tujuan akhir
yang di capai manusia adalah terpenuhinya kebutuhan hidup, dan sekalian meraih kesejahteraan dan kebahagian.
Hidup sejahtera dan bahagia mustahil tercapai tanpa ketercukupan secara finansial.

Secara umumsaatini konsumenlebih memilih produk yang berharga murahnamunmempunyai kualitas
produk yangbaik,oleh sebab itu dalam kondisipersaingan yang sangattinggi, perusahaanharus mampumemahami
dan mengetahui keinginan dan kebutuhan konsumen dan berinovasiuntukmenciptakan positioning produknya
dengan baik dan memanfaatkan keunggulan keunggulan yang ada pada produk yang ditawarkan. Perusahaan yang
gagal memahami kebutuhan, keinginan, selera dan proses keputusan pembelian konsumen akan mengalami
kegagalan dalam pemasaran dan penjualannya.

Memenangkan persaingan perusahaan harus menerapkan strategi pemasaran yang tepat dalam rangka
untuk menguasai pasar. Penguasaan pasar merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan
oleh para pengusahadalam usahanya untuk mempertahankan kelangsunganhidup usahanya, berkembang dan
mendapatkan laba semaksimal mungkin. Syaratnyayangharusdipenuhi oleh suatu perusahaan agar sukses dalam
persaingan adalah berusaha mencapaitujuan untuk menciptakan dan mempertahankan pelanggan.?

Garis besarnya perusahaan harus mengerti apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen terhadap
produk yang di hasilkan di antaranya tentang harga yang terjangkau, kualitas yang baik, lokasi yang layak dan
promosi yang bagus dan maksimal sehingga dapat menarik konsumen untuk membeli suatu produk. Dengan
memahami perilaku konsumen dalam memilih produk, pemasaran dapat memahami dengan sebenarnya apa yang
menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen, alasan melakukan pembelian produk, sehingga dengan mengetahui
adanya peluang pasar yang dapat di penuhi oleh produk perusahaan maka perusahaan dapat memenuhi selera
konsumen yang berarti kepuasan bagi konsumen.

Serabi Pelangiadalah usaha milik bapak Suhendro yang awalnya hanya menyediakan cemilan Serabi yang
biasa, contohnya dalam rasa yang biasa akan tetapi seiringnya perkembangan zaman dan keinginan pelanggan
yang tidak ada habisnya maka Serabi Pelangiberkembang seperti sekarang ini. Sekarang Serabi Pelangitidak
hanya menjual Serabi dengan rasa yang biasa tetapi dengan berbagai macam variasi rasa separti rasa balado, pedas
manis, ceker ayam.

Daerah Mojokerto sendiri sudah banyak ditemui yang membuka usaha Serabi dengan berbagai konsep dan
menu rasa yang ditawarkan. Salah satunya yaitu Serabi Pelangi, Serabi Pelangimempunyai beragam varian rasa
seperti yang telah dijelaskan di atas, salah satu menu yang sangat laku atau di gemari pelanggan adalah rasa
balado dan pedas manis, karena dengan rasa gurih dan renyahnya Serabi Pelangijuga ada pedas pedasnhya
membuat memanjakan mulut yang memakannya.

Serabi Pelangiberlokasi di pinggir jalan raya yang sangat strategis untuk membuka usaha. Tempat yang
ramai dan banyak di lewati oleh transportasi umummenjadikannya mudah untuk di jangkau dan di temukan oleh
konsumen. Serabi Pelangimerupakan salah satu brand yang telah melekat di masyarakat Mojokerto setelah
makanan dodol khususnya bagi para pengunjung atau yang berlalu lintas di jalan raya. Rata rata konsumen Serabi
Pelangiberkisar antara 100 orang perharinya. Ramainya konsumen di Serabi Pelangimenjadi hal yang menarik
untuk di teliti, melihat banyaknya pesaing sejenis di daerah tersebut. Di Mojokerto sendiri, terdapat usaha Serabi
dengan unggulan produknya masing masing yang saling bersaing untuk meraih laba dan konsumen. Jumlah bisnis
kripik di daerah Mojokertojuga terus bertambah seiring dengan perkembangan waktu sehingga membuat
persaingan menjadi semakin ketat.

Menu rasa yang bervariasi dengan kualitas dan rasa yang baik serta tampilan yang unik, sesuai dengan
harga yang di tawarkan kepada konsumen. Harga yang di tawarkan relativ terjangkau dan bersaing dengan usaha
Serabi lainnya, di mulai dengan harga Rp 5,000 sampai dengan Rp 10,000/bungkus. Strategi ini dilakukan oleh
pihak Serabi Pelangiagar produknya dapat dinikmati oleh berbagai kalangan.

Harga, kualitas produk, lokasi dan promosi merupakan bauran pemasaran (4P). Serabi Pelangimelakukan
beberapa bentuk promosi antara lain melalui media sosial seperti instagram, dan secara tidak langsung
menggunakan promosi WOW (Word Of Mouth), secara empirik promosi pada Serabi Pelangisangat
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mempengaruhi penjualan karena melalui promosi, konsumen dapat lebih mengetahui dan mengamati produk apa
saja yang terbaru.

Meskipun Serabi Pelangicukup banyak di minati oleh konsumen, namun persaingan yang ketat di daerah
tersebut memiliki dampak tertentu pada kegiatan usahanya. Persaingan tersebut mengakibatkan terjadinya
fluktuasi pada volume penjualan dan jumlah konsumen.

Berdasarkan uraian di atas, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “PENGARUH
HARGA, KUALITAS PRODUK, LOKASI DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
SERABI BANDUNG “PELANGI” DI MOJOKERTO’’.

METODE
A. Pendekatan Penelitian
Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah Pendekatan kuantitatif. Data kuantitatif adalah
penelitian ilmiah yang sistematis menelaah bagian-bagian fenomena serta hubungan-hubungannya. Tujuan
penelitian kuantitatif adalah mengembangkan dan menggunakan metode-metode matematis, teori-teori dan
hipotesis yang berkaitan dengan fenomena alam. Penelitian yang digunakan adalah penelitian asosiatif.
Dimana dalam penelitian ini akan membahas pengaruh Harga(X1), Kualitas Produk(X2), Lokasi(X3),
Promosi(X4) terhadap keputusan pembelian (Y).

B. Instrumen Pengumpulan Data
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer adalah sumber data yang diperoleh
secara langsung dari sumber asli (tidak melalui perantara). Data ini dapat berupa opini subyek (orang) secara
individu atau kelompok, hasil observasi terdapat suatu benda (fisik) kegiatan atau kejadian dan hasil
pengujian.27 Data ini diperlukan untuk mengetahui tanggapan konsumen terhadap pembelian konsumen
yang dapat dilihat dari harga, kualitas produk, lokasi dan promosi. Untuk itu mendapatkan data tersebut akan
dibagikan kusioner kepada para responden.

Tabel 1
Penentuan Jawaban Kuisioner

No Jenis Jawaban Skor
1 Sangat Setuju 5
2 Setuju 4
3 Cukup Setuju 3
4 Tidak Setuju 2
5 Sangat Tidak Setuju 1

C. Populasi dan sampel

Populasi atau universe ialah jumlah keseluruhan dari unit analisa yang ciri- cirinya akan diduga. Populasi
merupakan wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek/subyek yang memiliki kuantitas dan kareteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi dalam
penelitian ini adalah seluruh konsumen yang pernah datang dan melakukan pembelian Serabi Pelangi.
Melakukan sebuah penelitian, seseorang peneliti tidak harus meneliti secara keseluruhan anggota populasi
yang ada. Peneliti dapat memilih beberapa orang yang dianggap dapat mewakili populasi tersebut yakni dari
pelanggan tetap dari konsumen Serabi Pelangiyang berjumlah 100 konsumen.Dan untuk pengambilan
sampel akan digunakan Rumus Slovin yang ditetapkan sebesar 50 responden Adapun rumus pengambilan
sampel menurut Slovin adalah sebagai berikut :

n=N/1+N (e}
n=100/1+ 100 (0,01)

=100/1+1

=100/2 =30
Dimana :
n = ukuran sampel
N = ukuran populasi
e = Batas Toleransi Kesalahan (error tolerance).
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Sampel adalah subset dari populasi ataubeberapa anggota dari populasi yang diamati. Metode pengumpulan
sampel yang digunakan adalah purposivesampling. Purpuse sampling merupakan teknik pengambilan
obyeknya sesuai dengan kriteria yang telah ditentukan dengan menggunakan berbagai cara tertentu.
Kriteria pemilihan sampel tersebut adalah konsumen Serabi Pelangiberusia dari 15 tahun ke atas.

PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Usaha Serabi Bandung “Pelangi” di Mojokerto
Serabi Pelangimerupakan salah satu usaha yang cukup berkembang dan fenomenal dikota Mojokerto. Usaha
ini terletak di jalan JI. Raya Meri No.462, Mergelo, Meri, Kec. Magersari, Kota Mojokerto, Jawa Timur
Pendiri usaha Serabi Pelangiini adalah Bapak Suhendro, Awalnya, Bapak Suhendro sudah berencana
merintis usaha Serabi Pelangisejak tahun 2003. Serabi Pelangiberlokasi dipinggir jalan raya yang sangat
strategis untuk membuka usaha. Tempat yang ramai dan banyak dilewati oleh transportasi umum
menjadikannya mudah untuk dijangkau dan ditemukan oleh konsumen.
Serabi Pelangimerupakan salah satu brand yang telah melekat dimasyarakat Mojokerto. Rata rata konsumen
Serabi Pelangiberkisar antara 100 orang perharinya. Di Mojokerto sendiri, terdapat usaha Serabi dengan
unggulan produknya masing masing yang saling bersaing untuk meraih laba dan konsumen. Jumlah bisnis
kripik di daerah Mojokerto juga terus bertambah seiring dengan perkembangan waktu sehingga membuat
persaingan menjadi semakin ketat.
Serabi Pelangimemberikan Menu rasa yang bervariasi dengan kualitas dan rasa yang baik serta tampilan
yang unik, sesuai dengan harga yang ditawarkan kepada konsumen. Harga yang di tawarkan relatif
terjangkau dan bersaing dengan usaha kripik lainnya, dimulai dengan harga Rp 5,000 sampai dengan Rp
10,000/bungkus. Strategi ini di lakukan oleh pihak Serabi pelangiagar produknya dapat dinikmati oleh
berbagai kalangan.

B. Visi dan Misi
Usaha industry Serabi Pelangiyang bergerak di bidang makanan mempunyai visi dan misi sebagai berikut :
Visi yang ditetapkan yaitu menjadikan Serabi Pelangilebih berkembang dikota Mojokerto serta lebih handal
dalam mengelola makanan baik dari variasi rasa dan kemasan, serta mempertahankan kualitas produk agar
tetap unggul di mata konsumen.
Misi yang di tetapkan Serabi Pelangiyaitu meningkatkan pelayanan untuk memenuhi kepuasan pelanggan
dalam mencapai penghasilan yang lebih meningkat.

C. Ruang lingkup bidang usaha
Kegiatan usaha Serabi Pelangiadalah kegiatan usaha yang mengembangkan bisnis dengan cara menurunkan
usaha tersebut kepada keluarga, baik anak maupun saudara yang turut serta melakukan kegiatan promosi dan
pemasaran produk.

D. Deskripsi Data Penelitian

1. Identifikasi Responden
Penelitian ini akan mendeskriptifkan data karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, usia,
pendidikan terakhir, dan lama bekerja. Analisis deskriptif digunakan untuk mengetahui tangggapan
responden mengenai nilai variabel penelitian. Analisis deskriptif ditunjukkan melalui data presentase,
seperti pada tabel-tabel dibawah ini:

a) Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Tabel 4.1
Karaketristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Frequency Percent Valid Cumulative
Percent Percent
Pria 23 46,0 46,0 46,0
Valid ~ wanita 27 54,0 54,0 100,0
Total
50 100,0 100,0

Sumber : Data Primer Diolah 2022
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Tabel 4.1 menunjukkan bahwa responden penelitian adalah konsumenSerabi Bandung “Pelangi” di
Mojokerto adalah wanita yaitu sebanyak 27 orang atau sebesar 54 %, sedangkan sisanya adalah laki-laki
sebanyak 23 orang atau sebesar 46 %. Hal ini menunjukkan bahwa CV Serabi Pelangicenderung memiliki
konsumen berjenis kelamin perempuan.

b) Responden Berdasarkan Usia

Tabel 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Frequency |  Percent Valid Cumulative
Percent Percent

17-29 12 24,0 24,0 24,0

30-39 13 26,0 26,0 50,0
Valid 40-49 18 36,0 36,0 86,0

>50 7 14,0 14,0 100,0

Total 50 100,0 100,0

Sumber : Data Primer Diolah, 2022

Tabel 4.2Karakteristik responden berdasarkan usia dapat diketahui sebanyak 12 orang atau sebesar 24%
berusia dari 17-29 tahun, sebanyak 13 orang atau sebesar 26% berusia antara 30-39 tahun, sebanyak 18 orang
atausebesar 36% berusia antara 40-49 tahun, sebanyak 7 orang atau sebesar 14% berusia antara >50 tahun. Hal
ini menunjukkan bahwa sebagian besar SerabiBandung “pelangi”di Mojokerto adalah berusia 40-49 tahun, yaitu
sebanyak 18 orang atau sebesar 36%.

c) Responden Menurut Pendidikan Terakhir

Tabel 4.3
Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir
Frequency | Percent Valid Cumulative
Percent Percent
SMA 3 6,0 6,0 6,0
sederajat

Diploma 14 28,0 28,0 34,0
Velid st 26 52,0 52,0 86,0
S2 7 14,0 14,0 100,0

Total 50 100,0 100,0

Sumber : Data Primer Diolah, 2022

Tabel 4.3 di atas, dalam penelitian ini responden dengan jumlah terbesar adalah lulusan S1 yaitu
sebanyak 26 orang atau sebesar 52% dan lulusan SMA sebanyak 3 orang atau sebesar 6%, sementara untuk lulusan
D3 sebanyak 14 orang atau sebesar 28%, S2 sebanyak 7 orang atau sebesar 14%. Hal ini menunjukkan bahwa
konsumen Serabi pelangi lebih banyak yaitu lulusan S1.

E. Deskripsi Variabel Penelitian
Sebelum dilakukan pengujian data secara statistik, terlebih dahulu di lakukan pendiskripsian terhadap
variabel penelitian. Hal ini dimaksudkan agar dapat memberikan gambaran tentang masing-masing variabel yang

akan diteliti. Adapun deskripsi data setiap variabel adalah sebagai berikut:

a. Penyajian data jawaban responden berdasarkan variabel harga yang merupakan variabel bebas dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut:
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Tabel 4.4
Jawaban Responden Mengenai Harga (X1)

- Sangat

oty | SR TR g uman

No. | (ss) (CS) (TS) Setuju
(STS)

F |% |F |% |F |% |F |% |F |% |F |%
1 |12 |24 |31 [e2 |5 |10 |2 |4 o |o [s0 [100
2 |12 |24 |28 |56 |7 |14 |3 |6 |o |o [s0 |100
3 |12 |24 |33 |e6 |4 |8 |1 |2 |o |o [s0 [100
4 |15 |30 |3 |60 |5 |10 |o |o Jo Jo |50 | 100
5 |12 |24 |30 |e0 |7 |14 |1 |2 |o o [s0 | 100

Sumber :Data Primer Diolah, 2022

Dari tabel di atas, dapat dijelaskan beberapa pernyataan sebagai berikut:

1)
2)
3)
4)

5)

Untuk item 1, sebanyak 12 orang (24%) menjawab sangat setuju, 31orang (62%) menjawab setuju, 5 orang
(10%) menjawab cukup setuju, 2 orang (4%) menawab tidak setuju,

Untuk item 2, sebanyak 12 orang (24%) menjawab sangat setuju, 28 orang (56%) menjawab setuju, 7 orang
(14%) menjawab cukup setuju,3 orang (6%) menjawab tidak setuju

Untuk item 3, sebanyak 12 orang (24%) menjawab sangat setuju, 33orang (66%) menjawab setuju, 4 orang
(8%) menjawab cukup setuju,1 orang (2%) menjawab tidak setuju

Untuk item 4, sebanyak 15 orang (30%) menjawab sangat setuju, 30 orang (60%) menjawab setuju, 5 orang
(10%) menjawab cukup setuju

Untuk item 5, sebanyak 12 orang (24%) menjawab sangat setuju, 30 orang (60%) menjawab setuju, 7 orang
(14%) menjawab cukup setuju,1 (2%) menjawab tidak setuju

b. Penyajian data jawaban responden berdasarkan variabel kualitas produk yang merupakan variabel bebas dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut:
Tabel 4.5
Jawaban Responden Mengenai Kualitas Produk (X2)
. Sangat

Sangat . Cukup Tidak -

Setuju Setuju (S) Setuju Setuju 'é’é?a!( Jumlah
No. | (ss) (CS) (TS) tu

(STS)

F % F % F % F % F % F %
1 16 32 29 58 5 10 0 0 0 0 50 100
2 13 26 27 54 8 16 2 4 0 0 50 100
3 13 26 29 58 6 12 2 4 0 0 50 100
4 12 14 34 68 4 8 0 0 0 0 50 100
5 15 30 31 62 4 8 0 0 0 0 50 100

Sumber :Data Primer Diolah, 2022

Dari tabel di atas, dapat dijelaskan beberapa pernyataan sebagai berikut:

1
2)
3)

4)

Untuk item 1, sebanyak 16 orang (32%) menjawab sangat setuju, 29orang (58%) menjawab setuju, 5 orang
(10%) menjawab cukup setuju

Untuk item 2, sebanyak 13 orang (26%) menjawab sangat setuju, 27 orang (54%) menjawab setuju, 8 orang
(16%) menjawab cukup setuju, 2 orang (4%) menjawab tidak setuju

Untuk item 3, sebanyak 13 orang (26%) menjawab sangat setuju, 29orang (58%) menjawab setuju, 6 orang
(12%) menjawab cukup setuju, 2 orang (4%) menjawab tidak setuju

Untuk item 4, sebanyak 12 orang (24%) menjawab sangat setuju, 34 orang (68%) menjawab setuju, 4 orang
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5)

C.

(8%) menjawab cukup setuju
Untuk item 5, sebanyak 15 orang (30%) menjawab sangat setuju, 31 orang (62%) menjawab setuju, 4 orang
(8%) menjawab cukup setuju

Penyajian data jawaban responden berdasarkan variabel lokasi yangmerupakan variabel bebas dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut:

Tabel 4.6
Jawaban Responden Mengenai Lokasi (X3)
. Sangat
Sangat . Cukup Tidak ;
Setuju Setuju (S) Setuju Setuju 'Is'uzla'k Jumlah
No. | (ss) (CS) (TS) et
(STS)
F % F % F % F % F % F %
1 19 38 27 54 3 6 1 2 0 0 50 100
2 18 36 29 58 2 4 1 2 0 0 50 100
3 11 22 29 58 8 16 1 2 0 0 50 100
4 20 40 25 50 5 10 0 0 0 0 50 100
5 21 42 24 48 4 8 1 2 0 0 50 100

Sumber :Data Primer Diolah, 2022

Dari tabel di atas, dapat dijelaskan beberapa pernyataan sebagai berikut:

1)
2)
3)
2)

5)

Untuk item 1, sebanyak 19 orang (38%) menjawab sangat setuju, 27orang (54%) menjawab setuju, 3 orang
(6%) menjawab cukup setuju,1 orang (2%) menjawab tidak setuju

Untuk item 2, sebanyak 18 orang (36%) menjawab sangat setuju, 29 orang (58%) menjawab setuju, 2 orang
(4%) menjawab cukup setuju, 1 orang (2%) menjawab tidak setuju

Untuk item 3, sebanyak 11 orang (22%) menjawab sangat setuju, 29orang (58%) menjawab setuju, 8 orang
(16%) menjawab cukup setuju, 1 orang (2%) menjawab tidak setuju

Untuk item 4, sebanyak 20 orang (40%) menjawab sangat setuju, 25 orang (50%) menjawab setuju, 5 orang
(10%) menjawab cukup setuju

Untuk item 5, sebanyak 21 orang (42%) menjawab sangat setuju, 24 orang (48%) menjawab setuju, 4 orang
(8%) menjawab cukup setuju, 1 orang (2%) menjawab tidak setuju

d. Penyajian data jawaban responden berdasarkan variabel promosi yang merupakan variabel bebas dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut:
Tabel 4.7
Jawaban Responden Mengenai Promosi (Xs)
Sangat Setuiu (S Cukup Tidak 15_".’139"? Jumlah
Setuju etuju (S) Setuju Setuju ' a_ umia
No. | (ss) (CS) (TS) Setuju
(STS)
F % F % F % F % F % F %
1 10 20 26 52 12 24 2 4 0 0 50 100
2 17 34 30 60 2 4 1 2 0 0 50 100
3 23 46 26 52 1 2 0 0 0 0 50 100
4 23 46 22 44 3 6 1 2 1 2 50 100
5 20 40 28 56 1 2 1 2 0 0 50 100

Sumber :Data Primer Diolah, 2022

Dari tabel di atas, dapat dijelaskan beberapa pernyataan sebagai berikut:

1)

Untuk item 1, sebanyak 10 orang (20%) menjawab sangat setuju, 26orang (52%) menjawab setuju, 12 orang
(24%) menjawab cukupsetuju, 2 orang (4%) menjawab tidak setuju

2) Untuk item 2, sebanyak 17 orang (34%) menjawab sangat setuju, 30 orang (60%) menjawab setuju, 2 orang

(4%) menjawab cukup setuju, 1 orang (2%) menjawab tidak setuju
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3) Untuk item 3, sebanyak 23 orang (46%) menjawab sangat setuju, 26orang (52%) menjawab setuju, 1 orang
(2%) menjawab cukup setuju

4) Untuk item 4, sebanyak 23 orang (46%) menjawab sangat setuju, 22 orang (44%) menjawab setuju, 3 orang
(6%) menjawab cukup setuju, 1 orang (2%) menjawab tidak setuju, 1 orang (2%) menjawab sangattidak
setuju

5) Untuk item 5, sebanyak 20 orang (40%) menjawab sangat setuju, 28 orang (56%) menjawab setuju, 2 orang
(4%) menjawab cukup setuju, 1 orang (2%) menjawab tidak setuju

e. Penyajian data jawaban responden berdasarkan variabel keputusan pembelian yang merupakan variabel terikat
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
Tabel 4.8
Jawaban Responden Mengenai Keputusan Pembelian (Y)

- Sangat
g:?tﬂit Setuju (S) gé‘t'l‘;l'j’ gé‘fjj'fj Tidz?_k Jumlah
No. | (ss) (CS) (TS) Setuju
(STS)
F % |F [w |[F Jw |[F [w |F [%w |F |%
1 |17 |34 |31 |62 [2 a4 o |o o |o |50 [100
2 |12 |24 |34 |68 |4 |8 o |o o |o |50 [100
3 (13 |26 |29 [58 |6 12 |2 |4 o |o |50 [100
4 |20 [40 |20 |58 |1 |2 o |o o |o |50 [100
5 |14 |28 [33 |66 |2 |4 1 |2 o |o |50 [100

Sumber :Data Primer Diolah, 2022

Dari tabel di atas, dapat dijelaskan beberapa pernyataan sebagai berikut:

1) Untuk item 1, sebanyak 17 orang (34%) menjawab sangat setuju, 31orang (62%) menjawab setuju, 2 orang
(4%) menjawab cukup setuju

2) Untuk item 2, sebanyak 12 orang (24%) menjawab sangat setuju, 34 orang (68%) menjawab setuju, 4 orang
(8%) menjawab cukup setuju

3) Untuk item 3, sebanyak 13 orang (26%) menjawab sangat setuju, 29 orang (58%) menjawab setuju, 6 orang
(12%) menjawab cukup setuju, 2 orang (4%) menjawab tidak setuju

4) Untuk item 4, sebanyak 20 orang (40%) menjawab sangat setuju, 29 orang (58%) menjawab setuju, 1 orang
(2%) menjawab cukup setuju

5) Untuk item 5, sebanyak 14 orang (28%) menjawab sangat setuju, 33 orang (66%) menjawab setuju, 2 orang
(4%) menjawab cukup setuju, 1 orang (2%) menjawab tidak setuju

KESIMPULAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel harga, kualitas produk, lokasi dan promosi
terhadap keputusan pembelian Serabi Bandung “Pelangi” di Mojokerto. Berdasarkan hasil analisis dan
pembahasan yang telah dipaparkan pada bab sebelumnya, maka dapat di ambilkesimpulannya sebagai berikut :

1. Harga berpengaruh sighnifikan terhadap keputusan pembelian Serabi Bandung “Pelangi” di Mojokerto.
Besarnya pengaruh harga tersebut adalah sebesar 30%. Artinya bahwa setiap kenaikan harga sebesar 1
persen, maka harga akan meningkat sebesar 30%. Begitu juga sebaliknya, apabila harga mengalami
penurunan sebesar 1 persen, maka harga akanmengalami penurunan sebesar 30%.

2. Kualitas produk berpengaruh sighnifikan terhadap keputusan pembelian Serabi Bandung “Pelangi” di
Mojokerto. Besarnya pengaruh harga tersebut adalah sebesar 47,9%. Artinya bahwa setiap kenaikan kualitas
produk sebesar 1 persen, maka kualitas produk akan meningkat sebesar47,9%. Begitu juga sebaliknya,
apabila kualitas produk mengalamipenurunan sebesar 1 persen, maka harga akan mengalami penurunan
sebesar 47,9%.

3. Lokasi tidak berpengaruh sighnifikan terhadap keputusan pembelian Serabi Bandung “Pelangi” di
Mojokerto. Besarnya pengaruh lokasi tersebut adalah sebesar -8,4%. Dikarenakan hasil dari lokasi negatif
dapatdiartikan bahwa setiap kenaikan maupun penurunan lokasi sebesar 1 persen, maka hasil lokasi sebesar
-8,4%. Dikarenakan lokasi Serabi Pelangimemang luas tetapi sering terjadi mobil truk ubi yang selalu di
tempat parkiran membuat konsumen tidak mau memakirkan kendaraan mereka, sehingga mengurangi
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keputusan pembelian.

Promosi tidak berpengaruh sighnifikan terhadap keputusan pembelian Serabi Bandung ‘Pelangi” di
Mojokerto. Besarnya pengaruh promosi tersebut adalah sebesar 3,1%. Artinya bahwa setiap kenaikan
promosi sebesar 1persen, maka promosi akan meningkat sebesar 3,1%. Begitu juga sebaliknya, apabila
promosi mengalami penurunan sebesar 1 persen, maka promosi akan mengalami penurunan sebesar 3,1%.
Berdasarkan hasil uji regresi berganda secara simultan ditemukan bahwa harga, kualitas produk, lokasi dan
promosi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian Serabi Bandung “Pelangi” di
Mojokerto.
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