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ABSTRAK 
 

PENGARUH TINGKAT HARGA DAN KUALITAS PRODUK  

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN BAGI KONSUMEN  

DI DAPUR PUTIH CAFE METRO 
 

Oleh 

NELLA FANITAWATI 

 

Pada saat ini banyak bermunculan tempat makan yang menawarkan ciri 

khasnya sendiri sehingga pilihan tempat makan oleh konsumen menjadi 

bervariasi. Salah satu tempat makan di Kota Metro yang menawarkan makanan 

dan minuman serta tempat yang nyaman yaitu Dapur Putih. Meskipun 

menyediakan makanan, minuman, serta fasilitas yang nyaman, namun untuk harga 

produk di Dapur Putih dapat dikategorikan terjangkau. Oleh karena itu, banyak 

para konsumen yang berkunjung ke Dapur Putih.  

Jenis data dalam yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis data 

kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen atau pengunjung 

Dapur Putih. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode Random 

sampling merupakan teknik yang paling sederhana (simple), dengan jumlah 

sampel sebanyak 53 responden. Teknik pengumpulan data menggunakan metode. 

Sampel yang diambil secara acak, tanpa memperhatikan tingkatan yang ada dalam 

populasi. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner yang telah diuji  

validitas dan reliabilitasnya. Teknik analisis data menggunakan uji instrumen 

yang terdiri dari uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi kalsik (uji normalitas, uji 

multikoliniearitas dan uji heterokedastisitas),uji hipotesis yang terdiri dari uji 

regresi linier berganda, uji t, uji f, dan uji R Square.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel harga secara parsial 

mempunyai hubungan dengan koefisien regresi mempunyai nilai positif sebesar 

0,269 dan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan dari 

nilai thitung (2,296) > ttabel (2,00856) dengan nilai signifikan sebesar 0,026 < 0,05. 

Variabel kualitas produk secara parsial tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian, yang mempunyai nilai positif sebesar 0,009. Hal ini dibuktikan dari 

nilai thitung (0,057) < (2,00856) dengan nilai signifikan sebesar (0,955) > (0,05). 

Dan secara simultan dari kedua variabel independen tidak bepengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 
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MOTTO 

 

هَا يُّ
َ
أ ِينَ ٱ يََٰٓ مۡوَ   لَّذ

َ
ْ أ كُلوُٓا

ۡ
ْ لََ تأَ ِ بيَۡنَ  لكَُمءَامَنُوا ن تَ  طِلِ لبَۡ  ٱكُم ب

َ
ٓ أ كُونَ إلَِذ

نفُسَ 
َ
ِنكُمۡۚۡ وَلََ تَقۡتُلوُٓاْ أ َ ٱ  إنِذ كُمۡۚۡ تجَِ رَةً عَن ترََاضٖ م    ٢٩نَ بكُِمۡ رحَِيمٗا كَ  للّذ

 
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang 

Berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu membunuh 

dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu. (Q.S. An-Nisa: 

29)1 

 

 

 

 

 

  

                                                 
1 Departemen Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahnya, (Bandung: Diponegoro, 2005),   

326 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Banyaknya bisnis di bidang kuliner memang saat ini masih sangat 

berkembang pesat. Perkembangan yang ditunjukkan ini juga dipengaruhi oleh 

beberapa faktor seperti, tingkat harga, tingkat pendapatan atau ekonomi. 

Bisnis kuliner dinilai menjanjikan sebab bisnis ini menawarkan kebetuhan 

dasar manusiaa yaitu makanan. Tempat makan yang ada tidak hanya menjual 

makanan lokal saja tetapi ikut diramaikan oleh olahan makanan Internasional. 

Di Indonesia sendiri kita dapat dengan mudah menemukan cafe atau restoran 

cepat saji seperti KFC, King Burger, Pizza Hut dan lainnya yang saat ini 

banyak digemari oleh berbagai kalangan, hal ini disebabkan karena kultur 

budaya Indonesia terbuka dengan budaya negara lain. 

Keberadaan tempat makan saat  ini seolah sudah menjamur dan dapat 

ditemui dimana-mana dengan berbagai konsep. Di era saat ini banyak 

masyarakat yang menghabiskan waktunya di luar rumah, sebab kesibukan 

mereka bekerja ataupun karena kegiatan lain yang harus dikerjakan di luar 

rumah. Karena itu untuk waktu  makan pun mereka memilih membeli di luar 

sana, di cafe, restoran ataupun tempat makanan lainnya seperti kaki lima, 

alasannya juga untuk kepraktisan serta kenyamanan mereka. Disana mereka 

bisa berkempul dengan keluarga bahkan rekan kerja untuk kegiatan seperti 

meeting atau hanya sekedar kegiatan luar kantor, cafe atau restoran pun tidak 



 

 

2 

hanya menawarkan minuman tetapi berbagai jenis makanan tersedia. Selain 

makanan yang ditawarkan pun resyoran atau cafe juga memberikan fasilitas 

yang membuat pengunjung menjadi nyaman untuk menghabiskan waktu 

disana, sebagian pengunjung juga bisa menjadikan sebagai tempat untuk 

menyelesaikan tugas atau pekerjaan mereka. 

 Dalam pengambilan keputusan konsumen merupakan proses 

pemilihan alternatif terbaik dari beberapa alternatif secara sistematis dan 

ditindak lanjuti sebagai cara pemecahan masalah. Dengan demikian dapat 

diketahui bahwa keputusan konsumen adalah suatu tindakan yang dilakukan 

seseorang untuk membeli dan menggunakan suatu produk. Dimana dalam 

penetapan keputusan tersebut, membutuhkan proses pemilihan salah satu dari 

beberapa alternatif penyelesaian masalah.1 

Maraknya bisnis kuliner saat ini memang mengharuskan para pelaku 

bisnis membuat usahanya agar tampil beda dan menarik bagi para konsumen 

untuk berkunjung serta menjadi pelanggan setia untuk mempertahankan 

usahanya tersebut. Para pelaku bisnis juga perlu usaha untuk mencapai tujuan 

tersebut denga mengetahui apa kebutuhan dan keinginan konsumen serta 

bagaimana cara memberikan kepuasan yang diharapkan oleh konsumen. 

Dalam hal ini strategi-strategi pemasaran sangat penting. 

Harga dapat dinilai sebagai faktor yang berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Dalam  hal ini konsumen  tentu saja akan mencari tahu 

dulu harga sebelum mereka memutuskan untuk membeli, ini sudah jelas 

                                                 
1 Erni Trisnawati dan Kurniawan Saefullah, Pengantar Manajemen, (Jakarta: Kencana, 

2006), 116 
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disesuaikan dengan kemampuan  membelinya. Harga adalah jumlah rupiah 

yang dapat dibayar oleh pasar, harga memiliki  dua peranan utama dalam 

proses pengambilan keputusan para pembeli yaitu peranan alokasi dan 

peranan informasi. Menurut Tjiptono, Harga adalah jumlah uang yang 

dibebankan atau dikenakan atas sebuah produk atau jasa. Dengan kata lain, 

harga merupakan sebuah nilai yang harus ditukarkan dengan produk yang 

dikehendaki konsumen.2 

Selain harga, kualitas produk juga menjadi poin yang akan dibahas 

dalam penelitian ini. Kualitas produk adalah kemampuan produk untuk 

menjalankan tugasnya yang mencakup daya tahan, kehandalan atau 

kemajuan, kekuatan, kemudahan dalam pengemasan dan reparasi produk dan 

cir-ciri lainnya.3 

Berdasarkan hasil prasurvey Dapur Putih merupakan salah satu cafe 

yang ada di kota Metro, tepatnya di Jalan Mr Gele Harun No.16, Metro, 

Kecamatan Metro Pusat, Kota Metro, Lampung. Dapur Putih menjadi tempat 

berkumpul berbagai kalangan dari keluarga hingga mahasiswa sekitarnya. 

Cafe ini berdiri pada tahun 2013, di cafe ini menu yang ditawarakan pun 

beragam dari makanan utama seperti nasi goreng seafood, ayam bakar, ayam 

geprek, nasi goreng kambing, soto dan lainnya, dan  makanan penutup seperti 

risolle, pisang bakar cokelat keju, pancake, roti bakar dan lainnya. Selain 

                                                 
2 Ferdy Zoel Kurniawan, “Pengaruh Harga, Produk, Lokasi Dan Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Soto Angkring Mas Boed Spesial Ayam Kampung Semarang”, Jurnal 

Ekonomi Manajemen, Vol 6, No. 2, 2013, 5 
3 Marchelyno Sundalangi, “Kualitas Produk, Daya Tarik ikolan, Dan potongan Harga 

Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Pizza Hut Manado”, Jurnal EMBA, Vol. 2, No. 1, Maret 

2014, 315 
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olahan makanan disini juga menawarkan olahan minuman seperti lemon tea, 

tea tarik jelly, cappuccino jelly, soft drink dan lainnya. fasilitas pun juga 

sangat diperhatikan oleh pemilik cafe ini. Dapur Putih dilengkapai dengan 

lahan parkir yang nyaman, wifi dan TV. Ini juga merupakan alasan mengapa 

cafe ini menjadi ramai pengunjung.4 

Dapur Putih  memiliki tempt yang nyaman, cafe ini juga memiliki 

ruangan tertutup karena dilengkapi dengan full AC, dekorasi tempat serba 

putih seperti diperumahan, peralatan semua serba putih dibandingkan dengan 

tempat-tempat lainnya yang memiliki tempat terbuka.5 Walaupun sekarang 

banyak bermunculan cafe dapur putih masih mempertahankan kualitas 

produk makanan dan minumananya. Hal ini membuat persaingan menjadi 

ketat, maka dapur putih perlu melakukan stategi yang efektif membuat 

konsumen tetap menjadi pelanggan setia. Ketatnya persaingan para pebisnis 

harus pandai memanage bisnis yang dijalani, supaya tetap eksis dan 

berkembang dikalangan masyarakat. Akan tetapi dalam kualitas produknya 

dapur putuh tetap mempertahankan kualitas makanan dan minumannya, 

sehingga dapur putih tidak mengikuti adanya trend menu baru di cafe-cafe 

lainnya.6 Namun, dalam penyajian makanan dicafe ini masih terbilang kurang 

cepat dalam penyajiannya, sehingga konsumen memerlukan waktu untuk 

menunggu makanan yang dipesan. Begitu juga dengan para karyawannya 

                                                 
4 Wawancara, Rina, Karyawan, 3 Desember 2019 
5 Wawancara, Ratna, konsumen, 3 Desember 2019 
6 Wawancara, Azizah, konsumen, 3 Desember 2019  
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yang kurang ramah dalam melayani konsumen, sehingga terkadang 

konsumen memilih tempat lain untuk berkumpul dicafe lain.7 

Kedua faktor tersebut dinilai dapat mempengaruhi kelangsungan 

hidup perusahaan karena berhubungan dengan keputusan pembelian dari 

konsumen. Selain dari kedua faktor tersebut, yang menjadikan dapur putih 

masih eksis sampai saat ini adalah cafe ini menyajikan tempat yang begitu 

nyaman, di design seperti rumah yang dimana kebersihan tempat ini terjaga. 

Ruangan yang full ac, interior ruangan yang serba putih dimana tidak 

ditemukan pada cafe-cafe di kota metro hal ini yang menjadikan konsumen 

untuk menghabiskan waktunya disini.8 Namun hal ini apakah sudah sesuai 

dengan etika bisnis dalam hal menjalankan usaha. Oleh karena itu, peneliti 

memutuskan untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Tingkat 

Harga dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Bagi Konsumen 

Di Dapur Putih Cafe Metro” 

B. Identifikasi Masalah 

Adapun identifikasi permasalahan dalam penelitian ini adalah terkait 

dengan harga dan kualitas produk  dalam mengambil keputusan terhadap 

pembelian makanan atau minuman di Dapur Putih. 

C. Batasan Masalah 

Agar penelitian ini tidak meluas dan fokus pada permasalahan yang 

akan dibahas dan mencapai hal yang diharapkan, maka penulis perlu 

membuat batasan masalah:  

                                                 
7 Wawancara, Ika, konsumen, 3 Desember 2019 
8 Wawancara, Yana, Karyawan, 13 Desember 2019 
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1. Penelitian dilakukan pada pengunjung cafe Dapur Putih. 

2. Penelitian ini dilakukan pada pengaruh harga terhadap keputusan 

konsumen. 

3. Penelitian ini dilakukan pada pengaruh  kualitas produk terhadap 

keputusan konsumen. 

D. Rumusan Masalah 

Mengacu pada latar belakang masalah dan fokus masalah di atas, 

maka masalah dalam penelitian ini yang dapat dirumuskan adalah:  

1. Bagaimana pengaruh tingkat harga terhadap terhadap keputusan 

konsumen? 

2. Bagaimana pengaruh kualitas produk terhadap keputusan konsumen? 

3. Bagaimana pengaruh tingkat harga dan kualitas produk terhadap 

keputusan konsumen? 

E. Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan permasalahan yang telah dikemukaka, maka tujuan 

dari penelitian ini adalah:  

a. Untuk menganalisis pengaruh Harga terhadap keputusan konsumen 

pada Dapur Putih Cafe Metro 

b. Untuk menganalisis pengaruh Kualitas Produk terhadap keputusan 

konsumen pada Dapur Putih Cafe Metro 

c. Untuk menganalisis pengaruh Harga dan Kualitas Produk terhadap 

keputusan konsumen pada Dapur Putih Cafe Metro 
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2. Manfaat penelitian 

Manfaat penelitian ini adalah penelitian ini diharapakan akan 

menghasilkan informasi yang tentunya bermanfaat sebagai bahan evaluasi 

perusahaan guna memperbaiki kinerjanya. 

a. Manfaat Teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah khazanah 

keilmuan dan menambah wawasan pengetahuan bagi para konsumen 

yang berkaitan dengan pengambilan keputusan serta para pengusaha 

dalam mengolah usahanya. 

b. Manfaat Praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan 

informasi bagi para konsumen untuk mengetahui faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli makanan atau 

minuman. Pada sisi lain, penelitian ini dapat memberikan konstribusi 

pemikiran dan masukan kepada para konsumen agar lebih tepat dalam 

mengambil keputusan. 

F. Penelitian Relevan 

Penelitian relavan adalah uraian secara sistematis mengenai hasil 

penelitian terdahulu (prior research) tentang persoalan yang akan dikaji. 

Peneliti mengemukakan dan menunjukan dengan tegas bahwa masalah yang 

akan dibahas belum pernah diteliti atau berbeda dengan penelitian sebelumnya. 

1. Penelitian yang dilakukan Anindya Rachma Andanawari dengan judul 

“Pengaruh Harga, Lokasi, Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 
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Pembelian”. Penelitian ini menjelaskan bahwa hasil analisis  regresi 

menunjukkan variabel harga, lokasi, dan kualitas produk mempunyai 

pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Variabel yang memiliki 

pengaruh paling besar adalah kualitas produk, diikuti oleh harga dan yang 

memiliki pengaruh paling kecil adalah lokasi.9 

2. Penelitian yang dilakukan Desy Purwanti Atmaja, Martinus Febrian 

Adiwanta dengan judul “Pengaruh Produk, Harga, Lokasi Dan Kualitas 

Layanan Terhadap Keputusan Pembelian Di Kopitiam Oey Surabaya”. 

Penelitian ini dilakukan di Kopitiam Oey Surabaya di jalan Embong 

Malang dengan menggunakan metode analisa kuantitatif. Populasinya 

adalah semua masyarakat Surabaya yang pernah mengunjungi Kopitiam 

Oey. Hasilnya adalah gambaran nyata dari masyarakat Surabaya yang 

memilih untuk memutuskan membeli makanan dan minuman di kopitiam 

Oey. Dan dari hasil penelitian menunjukkan bahwa faktor produk yang 

paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.10 

3. Penelitian ini dilakukan Widha Emil Luthfia dengan judul “Analisis 

Pengaruh Kualitas Produk,Kualitas layanan,Dan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian pada Coffee Shop Kofisyop Tembalang”. Penelitian 

ini menjelaskan bahwan berdasarkan analisis data statistik, indikator-

indikator pada penelitian ini bersifat valid dan variabelnya bersifat 

                                                 
9 Anindya Rachma Andanawari, Pengaruh Harga, Lokasi, Dan Kualitas Produk 

Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Stove Syndicate Cafe Semarang), Skripsi 

Universitas Diponegoro, Semarang, Tahun 2014. 
10 Desy Purwanti Atmaja, Martinus Febrian Adiwanta, Pengaruh Produk, Harga, Lokasi 

Dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Di kopitiam Oey Surabaya, 

Skripsi Universitas Kristen Petra, Surabaya, Tahun 2013. 
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reliabel. Secara individual, variabel yang memiliki pengaruh paling besar 

adalah variabel kualitas produk dengan koefisien regresi sebesar 0,374, 

kemudian diikuti oleh variabel harga dengan koefisien regresi 0,331, dan 

yang tidak memiliki pengaruh positif adalah variabel kualitas pelayanan 

dengan koefisien regresi -0,028. Pengujian hipotesis menggunakan uji t 

menunjukkan bahwa variabel kualitas produk dan harga terbukti secara 

signifikan mempengaruhi variabel dependen keputusan pembelian, dan 

variabel kualitas pelayanan tidak terbukti secara signifikan mempengaruhi 

variabel keputusan pembelian.11 

Berdasarkan pernyataan di atas maka peneliti menyimpulkan bahwa 

masing-masing penelitian di atas sangat berkaitan. Akan tetapi terdapat 

persamaan dan perbedaan yang mendasar mengenai permasalahan yang akan 

peneliti lakukan. Persamaannya adalah sama-sama meneliti mengenai 

keputusan konsumen. Dan perbedaannya adalah dalam penelitian ini lebih 

ingin mengetahui mengapa Dapur Putih masih tetap bertahan hingga kini, 

dimana berdiri sejak 2013-sekarang dengan  memfokuskan pada harga dan 

kualitas produk. Sedangkan pada penelitian terdahulu memfokuskan penelitian 

pada harga dan produk, lokasi serta pelayanan nya. 

 

 

 

  

                                                 
11 Widha Emil Luthfia, Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Layanan, Dan 

Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Coffee shop Kofisyop Tembalang, skripsi 

Universitas Diponegoro, Semarang, Tahun 2012. 



BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Keputusan Konsumen 

1. Definisi Keputusan Konsumen 

Keputusan pada dasarnya merupakan proses memilih suatu 

penyelesaian dari beberapa alternatif yang ada. Keputusan yang akan kita 

ambil tentunya perlu didukung sebagai faktor yang akan memberikan 

keyakinan kepada kita sebagai pengambil keputusan bahwa keputusan 

tersebut adalah tepat.1 

Pengambilan keputusan konsumen merupakan proses pemilihan 

alternatif terbaik dari beberapa alternatif secara sistematis dan 

ditindaklanjuti sebagai cara pemecah masalah. Pengambilan keputusan 

sebagai lanjutan pemecah masalah memiliki fungsi sebagai pangkal atau 

permulaan dari semua aktivitas manusia yang sadar dan terarah secara 

individual dan secara kelompok. Disamping itu, fungsi pengambilan 

keputusan bersifat futuristik, artinya bersangkut paut dengan hari depan, 

masa yang akan datang, yang efek atau pengaruhnya berlangsung cukup 

lama. 2 

Dengan demikian dapat diketahui bahwa keputusan konsumen 

adalah suatu tindakan yang dilakukan oleh seseorang untuk membeli dan 

                                                 
1 Emi Trisnawati dan Kurniawan Saefullah, Pengantar Manajemen, (Jakarta: Kencana, 

2006), 116 
2 Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen, (Yogyakarta: CV Andi Offset, 

2013), 332 
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menggunakan suatu produk. Dimana dalam menetapkan keputusan tersebut 

membutuhkan proses pemilihan salah satu dari beberapa alternatif 

penyelesaian masalah. Dengan tujuan agar keputusan tersebut adalah hal 

yang paling benar dilakukan.  

2. Tahap-tahap Pengambilan Keputusan 

Ada lima tahap dalam proses pengambilan keputusan untuk 

membeli yang umum dilakukan oleh seseorang, yaitu:  

a. Pengenalan kebutuhan, kebutuhan konsumen mungkin muncul karena 

menerima informasi baru tentang suatu produk, kondisi ekonomi, 

periklanan, atau karena kebetulan. Selain itu, gaya hidup seseorang, 

kondisi demografis, dan karakterikstik pribadi dapat pula 

mempengaruhi keputusan pembelian seseorang. 

b. Proses informasi konsumen, meliputi pencarian sumber-sumber 

informasi oleh konsumen. Proses informasi dilakukan secara selektif, 

konsumen memilih informasi yang paling relevan bagi benefit yang 

dicari dan sesuai dengan keyakinan dan sikap mereka. Memproses 

informasi meliputi aktivitas mencari, memperlihatkan, memahami, 

menyimpan dalam ingatan, dan mencari tambahan informasi. 

c. Evaluasi produk/merek, konsumen akan mengevaluasi karakterikstik 

dari berbagai produk/merek dan memilih produk/merek yang mungkin 

paling memenuhi benefit yang diinginkannya. 

d. Pembelian, dalam pembelian beberapa aktivitas lain diperlukan seperti, 

pemilihan toko, penentuan kapan akan membeli, dan kemungkinan 
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finansialnya. Setelah ia menemukan tempat yang sesuai, waktu yang 

tepat dan dengan didukung oleh daya beli maka kegiatan pembelian 

dilakukan. 

e. Sekali konsumen melakukan pembelian maka evaluasi pasca pembelian 

terjadi. Jika kinerja produk sesuai dengan harapan konsumen, maka 

konsumen akan puas, jika tidak kemungkinan pembelian kembali akan 

berkurang.3 

3. Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Konsumen 

Konsumen merupakan orang yang sangat penting bagi seorang 

pengusaha karena, merekalah yang mampu menggembangkan sebuah bisnis 

seperti apapun perilaku yang dimiliki oleh seorang konsumen, seorang 

pengusaha biasanya akan mengalah dan melayani konsumen tersebut agar 

terjadi sebuah proses pembelian yang memuaskan. Perilaku setiap 

konsumen bisa berbeda-beda karena adanya berbagai hal mempengaruhi, 

baik pengaruh dari dalam diri konsumen itu sendiri maupun pengaruh dari 

luar. Berikut faktor internal dan faktor eksternal yang mempengaruhi 

keputusan pembelian. 

a. Faktor Internal 

1) Kebudayaan  

Menurut Sutisna, budaya yang ada dalam sekelompok 

masyarakat merupakan seperangkat aturan dan cara-cara hidup. 

                                                 
3 Panji Anoraga, Manajemen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), 228 
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Dengan adanya aturan dan cara hidup, anggota dituntun untuk 

menjalin kehidupan yang serasi. 

Dalam hal ini sebuah perusahaan dituntun agar mampu 

menyesuaikan produk-produk yang dihasilkan sesuai dengan budaya 

masyarakat setempat, sesuai dengn kebutuhan yang mereka 

inginkan. 

2) Kelas Sosial 

Menurut Alma, kelas sosial merupakan kelompok 

masyarakat tingkat tertentu yang memiliki nilai dan sikap yang 

berbeda dari kelompok sosial lainnya. Dalam hubungannya dengan 

perilaku konsumen menurut Mangkunegara dapat dikarakteristik 

antara lain:  

a) Kelas sosial golongan atas memiliki kecenderungan membeli 

barang-barang yang mahal, membeli pada toko yang berkualitas 

dan lengkap, konservatif dalam konsumsinya, barang-barang 

yang dibeli cenderung untuk dapat menjadi warisan keluarga. 

b) Kelas sosial golongan menengah cenderung membeli barang 

untuk menampakkan kekayaannya, membeli barang dengan 

jumlah banyak dan kualitas cukup memadai. Mereka 

berkeinginan membeli barang yang mahal dengan sistem kredit, 

misalnya membeli kendaraan, rumah mewah, perabot rumah 

tangga. 
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c) Kelas sosial golongan rendah cenderug membeli barang dengan 

mementingkan kuantitas daripada kualitas. Pada umumnya 

mereka membeli barang untuk kebutuhan sehari-hari, 

memanfaatkan penjualan barang-baran yang diobarl atau 

penjualan dengan harga promosi.4 

3) Kelompok Panutan Atau Kelompok Refrensi 

Kelompok adalah dua orang atau lebih yang berinteraksi 

untuk mencapai sasaran individu atau bersama. Beberapa 

merupakan kelompok primeer yang mempunyai reguler tapi 

informasi seperti keluarga, teman, tetangga dan rekan kerja. 

Beberapa merupakan kelompok sekunder yang mempunyai interaksi 

lebih formal dan kurang reguler. Ini mencakup organisasi seperti 

kelompok keagamaan, asosiasi professinal dan serikat kerja. 

4) Keluarga (Family) 

Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen yang 

paling penting dalam masyarakat dan telah diteliti secara mendalam, 

pemasar tertarik dalam peran dan pengaruh suami, istri dan anak-

anak pada pembelian beberapa produk dan jasa. 5 

 

 

 

                                                 
4 Totok Subianto, “Studi Tentang Perilaku Konsumen Beserta Implikasinya Terhadap 

Keputusan Pembelian”, Jurnal Ekonomi Modernisasi, Vol.3, No. 3, Oktober 2007 
5 Umi Puspita Rini Pebrianti, “Pengaruh Faktor Sosial Dan Ekonomi Konsumen 

Terhadap Keputusan Pembelian Handphone Blackberry”, (Survey Pada Konsumen Berindo 

Semarang), Jurnal Ilmu Komunikasi, Vol. 1, No. 1, 2013  
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b. Faktor Internal 

1) Faktor Pribadi 

Keputusan pembeli juga dipengaruhi oleh karateristik 

pribadi. Karateristik tersebut meliputi:  

a) Usia dan tahap siklus hidup 

Individu dalam membeli barang atau jasa biasanya 

disesuaikan dengan perubahan usia mereka. Pola konsumsi yang 

terbentuk juga berbeda antara individu-individu yang usianya 

berbeda.6 

b) Gaya hidup 

Pola kehidupan seseorang yang diwujudkan dalam 

aktivitas (pekerjaan, hobi, berbelanja, olahraga, kegiatan sosial), 

minat (makanan, mode, keluarga, rekreasi) dan opini yang lebih 

dari sekedar kelas sosial dan kepribadian seseorang, gaya hidup 

menampilkan pola bereaksi dan berinteraksi seseorang secara 

keseluruhan di dunia. 7 

2) Faktor Psikologis 

Pilihan pembelian konsumen dipengaruhi oleh empat faktor 

psikologis utama yaitu:  

a) Motivasi 

Merupakan kebutuhan bersifat biogenik, kebutuhan ini 

timbul dari suatu keadaan fisiologis tertentu, seperti rasa lapar, 

                                                 
6 Donni Juni Priansa, Perilaku Konsumen dalam Bisnis Kontemporer, (Bandung: 

Alfabeta, 2017), 83 
7 Philip Kotler & Kevin L Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2009), 201  



 

 

16 

rasa haus, rasa tidak nyaman. Sedangkan kebutuhan lain bersifat 

psikogenik yaitu kebutuhan yang timbul dan keadaan fisiologis 

tertentu, seperti kebutuhan untuk diakui, kebutuhan harga diri 

atau kebutuhan diterim. 

Perseps didefinisikan sebagai proses dimana seseorang 

memilih, mengorgnisasikan, mengartikan masukan informasi 

untuk menciptakan suatu gambaran yang berarti dari dunia ini. 

b) Kepercayaan  

Merupakan suatu gagasan deskriptif yang dimiliki 

seseorang terhadap sesuatu. 8 

4. Tipe-tipe Pengambilan Keputusan 

Ada empat tipe pengambilan keputusan konsumen, yaitu:  

a. Pengambilan keputusan yang kompleks 

Pengambilan keputusan ini terjadi apabila konsumen terlibat 

dengan tinggi dan melakukan proses pengambilan keputusan.9 

6.Konsumen secara aktif mencari informasi untuk mengevaluasi dan 

mempetimbangkan pilihan pada mereka denggan menetapkan kriteria 

tertentu.10 Misalnya membeli mobil, rumah dan sebagainya. 

Keputusan tersebut tidak direncanakan, biasanya dilakukan 

seketika berada di dalam toko. Selain itu, ketika keterlibatan 

kepentingan yang rendah, konsumen cenderung akan berganti merek 

                                                 
8 Desi Veterinawati, “Pengaruh Faktor Sosila, Pribadi, Dan Psikologis Terhadap 

Keputusan Pembelian Blackberry Di Surabaya”, Jurnal Ilmu Manajemen, Vol. 1, No. 3, Mei 2013 
9 Panji Anoraga, Manajemen Bisnis, 229 
10 Vinna Sri Yuniarti, Perilaku Konsumen Teori Dan Praktik, (Bandung: CV Pustaka 

Setia, 2015), 227 
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apabila sudah bosan dan mencari variasi lain apabila risikonya 

minimal.11 

b. Loyalitas terhadap merek 

Loyalitas merek merupakan suatu komintmen yang mendalam 

untuk melakukan pembelian ulang atas suatu produk atau jasa yang 

menjadi preferensinya secara konsisten pada masa yang akan datang 

dengan cara membeli ulang merek yang sama meskipun  ada pengaruh 

situasional dan usaha pemasaran yang dapat menimbulkan perilaku 

peralihan. 12 

Loyalitas merek muncul dari kepuasan pembelian yang lalu. 

Dengan demikian pencarian informasi dan evaluasi merek terbatas atau 

tidak penting keberadaannya dalam konsumen memutuskan membeli 

merek yang sama.13  

5. Indikator Keputusan Konsumen 

Dalam penelitian ini indikator yang digunakan adalah sebagai 

berikut:  

a. Memilih untuk datang dan melakukan pembelian produk 

Konsumen pada umumnya selalu ingin mencoba produk baru. 

Dalam melakukan pembelian mereka tentunya terlebih dahulu 

mengetahui jenis produk apa yang mereka butuhkan dan jika dirasa 

sesuai maka mereka akan mendatangi tempat penjualan tersebut dan 

membeli produk yang dibutuhkan. 

                                                 
11 Vinna Sri Yuniarti, Perilaku Konsumen, 228 
12 Pandji Anoraga, Manajemen Bisnis, 229 
13 Ibid, 227 
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b. Menjadi konsumen tetap 

Konsumen yang sering melakukan pembelian mereka sudah 

tahu tentang produk yang dibelinya. Mereka merasa cocok dengan 

produk nya maka mereka akan berlangganan untuk menjadi konsumen 

tetap. 

c. Merekomendasikan kepada orang lain14 

Dalam sebuah pembelian, setiap konsumen sudah pasti tahu 

akan keunggulan produk yang telah mereka beli, jika mereka rasa ini 

juga perlu dicoba oleh konsumen lainnya maka, mereka pun mengajak 

teman-teman nya, bahkan saudaranya untuk mencoba produk yang ia 

konsumsi. 

d. Melakukan pembelian ulang15 

Setiap konsumen yang merasa bahwa produk yang mereka beli 

memberikan kepuasaan maka, mereka pasti akan membeli produk itu 

kembali.  

e. Kualitas pelayanan sesuai dengan yang diharapkan konsumen 

Salah satu kegiatan jual beli yang dapat mempengaruhi 

konsumen adalah pelayanan dari penjual. Jika konsumen mendapat 

                                                 
14 Gerry Doni Ratela dan Rita Taroreh, “Analisis Strategi Diferensiasi, Kualitas Produk 

dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian di Rumah Kopi Coffee Island”, Jurnal Emba. Vol.4, 

No.1, Maret 2016 
15 Sigit Indrawijaya, “Pengaruh Kualitas Produk Dan Word Of Mouth 

TerhadapKeputusan Konsumen Dalam Pembelian Roti Manis Pada Industri Kecil Di Kabupaten 

Sarolangun”, Jurnal Manajemen Terapan Dan Keuangan, Vol. 1, No. 3, 2012, 196 
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pelayanan yang terbaik mereka akan merasa nyaman dalam melakukan 

pembelian. 16 

B. Harga dan Kualitas Produk 

1. Pengertian Harga 

Menurut Swastha dan IrawanHarga adalah jumlah uang yang 

dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dari 

pelayanannya. Menurut Asri, harga adalah suatu nilai tukar untuk manfaat 

yang ditimbulkan oleh barang atau jasa tertentu bagi seseorang.17 

Deskripsi peneliti tentang harga berdasar pendapat para ahli. Harga 

adalah jumlah atau nominal yang dapat menghasilkan pendapatan untuk 

sebuah produk yang dijual oleh produsen atau sebuah perusahaan. Harga  

produk yang dijual merupakan jumlah yang harus dibayarkan konsumen 

untuk membeli produk tersebut.   

Pendapat peneliti mengenai teori-teori harga berdasarkan pendapat 

par ahli adalah harga menjadi sebuah tolak ukur perusahaan dalam 

penjualan produknya. Saat konsumen menginginkan produknya, mereka 

harus membayarkan sejumlah harga yang telah ditetapkan oleh perusahaan 

tersebut. Dalam hal ini produsen mendapatkan keuntungan dari 

penjualannya sedangkan, konsumen mendapatkan manfaatnya.  

 

                                                 
16 Dwiki Rachamawati Dewi, dkk, “Pengaruh Word of Mouth, Tingkat Pendapatan Dan 

Kualitas Produk Terhaadap Keputusan Pembelian Yang Berdampak Pada Minat Beli ulang 

Konsumen”, Journal Of Management, Vol. 1, No. 1, 2015, 8 
17 Krestiawan Wibowo Santoso, dkk, “Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian Permen Tolak Angin Semarang”, Diponegoro Journal Of Social 

And Politic, 2013, 5 



 

 

20 

2. Peranan Harga  

Harga memiliki peranan utama dalam proses pengambilan 

keputusan para pembeli, yaitu 

a. Peranan alokasi harga, yaitu fungsi harga dalam membantu para 

pembeli untuk memutuskan cara memperoleh manfaat atau utilitas 

tertinggi yang diharapkan berdasarkan daya belinya. 

b. Peranan informasi harga, yaitu fungsi harga dalam membidik konsumen 

mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas. Hal ini terutama 

bermanfaat dalam situasi dimana pembeli mengalami kesulitan untuk 

menilai faktor produk atau manfaatnya secara objektif. Persepsi yang 

sering muncul adalah bahwa harga yang mahal mencerminkan kualitas 

yang tinggi sehingga konsumen menilai harga yang ditetapkan sesuai 

dengan kualitas produk maupun jasa yang ditetapkan.18 

3. Indikator Harga 

Dalam penelitian ini menggunakan empat indikator. Indikator nya 

sebagai berikut:  

a. Harga yang terjangkau pada menu 

Dalam menetapkan harga untuk sebuah produk yang mampu 

dilakukan pembelian pada seluruh konsumen, maka pengelola dapat 

menetapkan harga yang terjangkau pada setiap produk yang dijualnya.  

                                                 
18 Ika Putri Iswayanti, “Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Layanan, Harga, 

Dan Tempat Terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada Rumah Makan “Soto Angkring Mas 

Boed” Di Semarang), UNDIP, 2010, 17-18 
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b. Harga berdasar kualitas produk19 

Pengelola menjual produk makanan dan minuman sesuai 

dengan menu yang ditawarkan namun, dengan harga yang masih tetap 

terjangkau untuk konsumen. 

c. Kesesuain antara  makanan dan minuman dengan kuantitas/ porsi 

Selain memperhatikan kualitas, pengelola maupun konsumen 

akan melihat perbandingan harga dengan kuantitas produk. Apakah 

kuantitas sesuai dengan harga yang ditawarkan.  

d. Harga relatif lebih murah dari persaingan harga20 

Dalam menetapkan harga, pengelola juga harus memperhatikan 

persaingan yang ada dengan tempat-tempat lain. Apakah harga yang 

ditetapkan terbilang murah atau justru semakin mahal. Sebab, hal ini 

akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

e. Kesesuaian harga dengan manfaat21 

Penetapan harga untuk sebuah produk juga harus diimbangi 

dengan manfaat produk itu sendiri sehingga, konsumen akan merasa 

lebih puas dengan produk yang telah mereka beli. 

 

 

                                                 
19 Gerry Doni Ratela dan Rita Taroreh, “Analisis Strategi Diferensiasi, Kualitas Produk 

dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian di Rumah Kopi Coffee Island”, Jurnal Emba. Vol.4, 

No.1, Maret 2016 
20 Septhani Rebeka Larosa, “Analisis Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Dan Lokasi 

Terhadap Keputusan Pembelian”, UNDIP, 2011, 37 
21 Rina Sukmawati,”Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Dan Pelayanan Terhadap 

Kepuasaan Konsumen Garden Cafe Koperasi Mahasiswa Universitas Negeri Yogykarta”, 

Universitas Negeri Yogyakarta, 2017, 26 
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4. Pengertian Kualitas Produk 

Produk memiliki arti penting bagi perusahaan karena tanpa adanya 

produk, perusahaan tidak akan dapat melakukan apapun dari usahanya. 

Pembeli akan membeli produk kalau merasa cocok, karena itu produk 

harus disesuaikan dengan keinginan ataupun kebutuhan pembeli agar 

pemasaran produk berhasil. Dengan kata lain, pembuatan produk lebih 

baik diorientasikan pada keinginan pasar atau selera konsumen. Menurut 

Kotler dan Amstrong, kualitas produk  

adalah  Segala  sesuatu  yang  dapat  ditawarkan  ke pasar  untuk 

mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan.22 

5. Tujuan dari Kualitas Produk 

Adapun tujuan kualitas produk adalah sebagai berikut menurut 

kotler:  

a. Mengusahakan agar barang hasil produksi dapat mencapai standar 

yang telah ditetapkan. 

b. Mengusahakan agar biaya inspeksi dapat menjadi sekecil mungkin. 

c. Mengusahakan agar biaya desain dari produksi tertentu menjaadi 

sekecil mungkin. 

d. Mengusahakan agar biaya produksi dapat mejadi serendah mungkin.23 

 

 

                                                 
22 Ibid., 5 
23 Ibid, 14 
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6. Indikator Kualitas Produk 

Dalam penelitian ini menggunakan indikator sebagai berikut:  

a. Kualitas produk itu sendiri 

Konsumen tentunya selalu memperhatikan kualitas produk 

yang mereka beli. Ini merupakan salah satu hal yang dapat  

mempengaruhi minat beli. Begitupun dengan penjual, mereka akan 

memperhatikan kualitas produknya untuk menarik minat konsumen. 

b. Variasi produk yang ditawarkan 

Penjualan sebuah produk akan mampu menarik minat 

konsumen untuk datang membeli produknya jika, mereka mampu 

membuat inovasi baru untuk setiap produk yang dijual.  

c. Rasa dari makanan dan minuman yang ditawarkan24 

Dalam penjualan seperti makanan dan minuman, pihak 

pengelola harus memperhatikan rasa untuk setiap produk yang dijual. 

Hal ini akan mempengaruhi konsumen untuk membeli produknya. Jika 

rasa yang ditawarkan memberi kepuasan maka, mereka akan membeli 

kembali.  

d. Penampilan atau penyajian makanan dan minuman menarik25 

Segi penjualan untuk sebuah makanan dan minuman selain dari 

cita rasa, konsumen akan menilai dari segi penampilan dalam 

penyajian makanan. Maka, pengelola harus bisa menyajikan makanan 

                                                 
24 Ibid 
25 Ibid 
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dan minuman yang dijual semenarik mungkin, hal ini akan membuat  

para konsumen akan merasa puas dengan produk yang mereka beli. 

e. Tempat penyajian makanan bersih26 

Sebuah tempat penjualan barang baik barang ataupun makanan, 

kebersihan adalah hal utama dalam menjaga kualitas produknya 

terutama untuk tempat makan. Selain kebersihan makanan dan 

minuman yang harus diperhatikan, tempat untuk menyajikan nya pun 

juga harus bersih. Hal ini sudah jelas agar produk yang dijualnya 

menjadi aman untuk dikonsumsi. 

Mc Charty dan Perreault, Produk merupakan hasil dari 

produksi yang akan dilempar kepada konsumen untuk didistribusikan 

dan dimanfaatkan konsumen untuk memenuhi kebutuhannya. 

Sedangkan menurut Saladin,Produk adalah segala sesuatu yang dapat 

ditawarkan ke suatu pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai atau 

dikonsumsi sehingga dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan. 

Menurut  Kotler, Kualitas produk adalah keseluruhan ciri serta 

dari suatu produk atau pelayanan pada kemampuan untuk memuaskan 

kebutuhan yang dinyatakan/ tersirat.  Sedangkan menurut   Lupiyoadi 

menyatakan bahwa “Konsumen akan merasa puas bila hasil evaluasi 

mereka menunjukkan bahwa produk yang mereka gunakan 

berkualitas”.27 

                                                 
26 Ibid 
27 Giardo Permadi Putra, dkk, “Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Dan Dampaknya Terhadap Kepuasan Konsumen”, Jurnal Administrasi Bisnis, Vol. 48 

No. 1, Juli 2017, 127 
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Pendapat peneliti tentang kualitas produk berdasar pendapat 

para ahli adalah segala sesuatu yang dijual atau ditawarkan produsen 

kepada konsumen yang dapt diambil manfaatnya untuk memenuhi 

kebutuhan hidup. 

7. Kerangka Penelitian 

Berdasaarkan landasan teori dalam penelitian ini maka dibuat 

kerangka pemikiran sebagai berikut bahwa Harga (X1), serta Kualitas 

Produk (X2) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

Gambar 2.1 

Kerangka Pemikiran 

 

 

 

 

 

 

 

C. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap pertanyaan-pertanyaan 

penelitian. Maka hipotesis dalam penelitian ini adalah  sebagai berikut:  

H1 : Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Dapur Putih 

Cafe Metro 

H2 : Kualitas Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

Dapur Putih Cafe Metro. 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

 

Kualitas Produk 

(X2) 

Harga 

(X1) 
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H3 : Harga dan kualitas produk berpengaruh terhadap keputuan pembelian 

pada Dapur Putih cafe Metro. 

 

 

 

 

 

  



BAB III  

METODOLOGI PENELITIAN 

 

A. Rancangan Penelitian 

Rancangan penelitian menjelaskan tentang bentuk, jenis, dan sifat 

penelitian. Selain itu, juga dijelaskan variabel-variabel yang dilibatkan dalam 

penelitian serta sifat hubungan antara variabel-variabel tersebut. Rancangan 

penelitian diartikan sebagai strategi mengatur latar penelitian agar peneliti 

memperoleh data yang valid sesuai dengan karakteristik variabel dan tujuan 

penelitian.1 

B. Jenis Data 

Penelitian ini bersifat kuantitatif, data kuantitafif merupakan hasil atau 

suatu hal yang bisa dinyatakan dalam angka, misalnya usia seseorang, 

pendapatan dan sebagainya.2 

Berdasarkan penjelasan di atas, dapat disimpulkan bahwa penelitian ini 

bersifat deskriptif kuantitatif, karena dalam penelitian ini memberikan 

gambaran mengenai pengambilan keputusan bagi konsumen mengenai harga, 

serta kualitas produk pada Dapur Putih. 

 

 

 

                                                 
1 Zuhairi dkk, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah, Edisi Revis, (Jakarta: PT Raja Grafindo 

Persada, 2015), 47  
2 Nova Dhita Kurniasari, “Analisis Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian”, UNDIP, 2013, 47 
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C. Variabel dan Deskripsi Operasional  

1. Variabel 

Dalam penelitian ini terdiri dari dua variabel:  

a. Variabel dependen 

Variabel dependen/ terikat sering disebut variabel output, 

kriteria, konsekuen adalah variabel yang dipengaruhi atau yang 

menjadi akibat, karena adanya variabel bebas.3 Dalam penelitian ini 

variabel terikatnya adalah keputusan pembelian (Y). Pengambilan 

keputusan adalah proses bagaimana menetapkan suatu keputusan yang 

terbaik, logis, rasional, dan ideal berdasarkan fakta, data dan informasi 

dari sejumlah alternatif untuk mencapai sasaran-sasaran yang telah 

ditetapkan denan resiko kecil, efektif dan efisien untuk dilaksanakan 

pada masa yang akan datang.4 

b. Variabel independen 

Variabel independen/bebas sering disebut sebagai variabel 

stimulus, predictor, antecendent adalah variabel yang mempengaruhi 

atau menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen 

(terikat).5 

 

 

 

                                                 
3 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D, (Bandung: CV Alfabeta, 

2010), 59 
4 Malayu S.P. Hasibuan, Manajemen: Dasar, Pengertian, Dan Masalah, (Jakarta: Bumi 

Aksara, 2001), 55 
5 Sugiyono, Metode Penelitian, 59  
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Variabel bebas dalam penelitian ini adalah:  

1) Harga (X1) 

Harga dalam arti sempit adalah jumlah uang yang 

dibebankan atas suatu produk atau jasa. Lebih luas lagi adalah 

jumlah dari seluruh nilai yang ditukar konsumen atas manfaat 

memiliki atau mengunakan produk atau jasa tersebut. Dalam 

proses penetapan harga sebaiknya dilakukan sesuai denga tujuan 

perusahaan dan pemasaran. Penetapan harga dilakukan perusahaan 

berdasarkan banyak pertimbangan. Menurut Staton, harga tidak 

lain hanyalah sebuah eksperimen untuk menguji denyut nadi 

pasar, jika pelanggan menerima tawaran berarti harga tersebut 

sudah tepat, jika mereka menolak biasanya harga akan cepat 

diganti atau bila perlu produk bisa ditarik dari peredarannya.6 

2) Kualitas Produk (X2) 

Kualitas Produk merupakan keseluruhan ciri serta dari 

suatu produk atau pelayanan pada kemampuan untuk memuaskan 

kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat.7 

2. Deskripsi Operasional  

a. Harga (X1) adalah sebuah indikator yang ditetapkan oleh produsen 

dengan latar belakang biaya produksi. Indikatornya:  

 

                                                 
6 Ana Fitriyani Bilgies, “Peran Kualitas Produk, Harga Dan Kualitas Layanan Terhadap 

Kepuasan Pelanggan Billagio Skincare Clinic Sidoarjo”, Jurnal Ekonomi Universitas Kediri, Vol. 

1, No. 1, April 2016, 80 
7 Ibid 
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1) Harga yang terjangkau pada menu 

2) Harga berdasar kualitas produk 

3) Kesesuain antara  makanan dan minuman dengan kuantitas/ porsi 

4) Harga relatif lebih murah dari persaingan harga8 

5) Kesesuaian harga dengan manfaat9 

b. Kualitas Produk (X2) adalah suatu usaha dari perusahaa yang menjual 

sebuah produk untuk tetap menjaga keaslian serta mutu dari produk 

yang mereka jual kepada konsumen. Indikatornya:  

1) Kualitas produk itu sendiri 

2) Variasi produk yang ditawarkan 

3) Rasa dari makanan dan minuman yang ditawarkan 

4) Penampilan atau penyajian makanan dan minuman menarik10 

5) Tempat penyajian makanan bersih11 

c. Keputusan Pembelian (Y) adalah keadaan dimana konsumen 

memutuskan untuk melakukan transaksi dengan produsen. 

Indikatornya:  

1) Memilih untuk datang dan melakukan pembelian produk 

2) Menjadi konsumen tetap 

3) Merekomendasikan kepada orang lain12 

                                                 
8 Septhani Rebeka Larosa, Skripsi: “Analisis Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Dan 

Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian”, UNDIP, 2011, 37 
9 Rina Sukmawati, Skripsi: ”Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Dan Pelayanan 

Terhadap Kepuasaan Konsumen Garden Cafe Koperasi Mahasiswa Universitas Negeri 

Yogykarta”, Universitas Negeri Yogyakarta, 2017, 26 
10 Ibid 
11 Ibid 
12 Ibid 
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4) Melakukan pembelian ulang.13 

5) Kualitas pelayanan sesuai dengan yang diharapkan konsumen14 

D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Populasi merujuk pada sekumpulan orang atau objek yang 

memiliki kesamaan dalam satu atau beberapa hal yang membentuk 

masalah pokok dalam suatu riset khusus.15 

Berdasarkan pengertian di atas, maka yang menjadi populasi dalam 

penelitian ini adalah para konsumen atau pengunjung yang pernah 

mengunjungi Dapur Putih. Dalam penelitian ini berjumlah 112 orang. 

2. Sampel  

Menurut Arikunto, sampel merupakan sebagian atau wakil dari 

populasi yanag diteliti. 16Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini 

adalah Random Sampling. Random sampling merupakan teknik yang 

paling sederhana (simple). Sampel yang diambil secara acak, tanpa 

memperhatikan tingkatan yang ada dalam populasi.17 

                                                 
13 Sigit Indrawijaya, “Pengaruh Kualitas Produk Dan Word Of Mouth Terhadap 

Keputusan Konsumen Dalam Pembelian Roti Manis Pada Industri Kecil Di Kabupaten 

Sarolangun”, Jurnal Manajemen Terapan Dan Keuangan, Vol. 1 No. 3, 2012, 196 
14 Dwiki Rachamawati Dewi, dkk, “Pengaruh Word of Mouth, Tingkat Pendapatan Dan 

Kualitas Produk Terhaadap Keputusan Pembelian Yang Berdampak Pada Minat Beli ulang 

Konsumen”, Journal Of Management, Vol. 1, No. 1, 2015h. 8 
15 Rosvita Dua Lembang, “Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Promosi, Dan 

Cuaca Terhadap Keputusan Pembelian Teh Siap Minum Dalam Kemasan Merek Teh Botol 

Sosro”, UNDIP, 2010, 40 
16 Rina Sukmawati, “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Dan Pelayanan Terhadap 

Kepuasaan Konsumen Garden Cafe Koperasi Mahasiswa Universitas Negeri Yogykarta”, 

Universitas Negeri Yogyakarta, 2017, 67 
17 Nanang Martono, Metode Penelitian Kuantitatif, (Jakarta: Rajawali Pers, 2015), 75. 
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Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah:  

a. Kuesioner 

Kuesioner merupakan metode pengumpulan data dengan 

mengajukan lembaran angket yang berisi daftar pertanyaan kepada 

responden atau konsumen.18 Dalam kuesioner dengan pertanyaan 

mengenai pengaruh harga, dan kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian bagi konsumen. Penelitian ini menggunakan skala likert 

dengan metode scoring terdiri dari angka 1-5. 

b. Dokumentasi  

Teknik dokumentasi digunakan untuk mengumpulkan 

databerupa data-data tertulis yang mengandung keterangan dan 

penjelasan serta pemikiran tentang fenomena yang masih aktual dan 

sesuai dengan masalah penelitian. Teknok dokumentasi berawal dari 

menghimpun dokumen, memilih-milih dokumen sesuai dengan tujuan 

penelitian, mencatat dan menerangkan, menafsirkan dan menghubung-

hubungkannya dengan fenomena lain.19 

E. Instrumen Penelitian 

Penggunaan instrumen pada penelitian ini adalah cara yang digunakan 

untuk mengumpulkan data yang dibutuhkan peneliti. Pada penelitian ini 

instrumen rancangan yang digunakan sesuai dengan indikator yang telah 

                                                 
18 Nova Dhita Kurniasari, “Analisis Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian”, UNDIP, 2013, 50 
19 Muhammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Kuantitatf, (Jakarta: 

PT Raja Grafindo Persada, 2008), 152 
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disusun, menggunkan metode kuesioner, maka peneliti mendapatkan langsung 

data dan informasi dari responden dengan mengisi pertanyaan yang terdapat 

dalam kuesioner. Pemberian skor ini digunakan sistem skala lima, yaitu:  

a. Jawaban STS (Sangat tidak setuju) diberi skor 1 

b. Jawaban TS (Tidak setuju) diberi skor 2 

c. Jawaban R (Ragu-ragu) diberi skor 3 

d. Jawaban S (Setuju) diberi skor 4 

e. Jawaban SS (Sangat setuju) diberi skor 5 

F. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data merupakan cara menganalisis data penelitian, 

termasuk alat-alat statistik yang relevan untuk digunakan dalam penelitian.20 

Berdasarkan keterangan di atas, sifat analisis data yang peneliti gunakan ialah 

sebagai berikut:  

1. Uji Validitas 

Analisis ini digunakan untuk menguji apakah kuesioner valid atau 

tidak valid. Apabila pertanyaan yang diajukan sesuai dengan indikator dan 

mampu menunjukkan sesuatu yang dapat diukur maka dinyatakan valid. 

Rumus korelasi product moment yang digunakan dalam penelitian ini 

sebagai berikut:  

rxy=
𝐧 ∑ 𝐗.𝐘−∑ 𝐗 .  ∑ 𝐘

√𝐧 ∑ 𝐗𝟐 – (∑ 𝐗)𝟐 𝐧 ∑ 𝐘𝟐− (∑ 𝐘)𝟐
 

 

                                                 
20 Juliansyah Noor, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Jakarta: Kencana Prenada Media 

Group, 2007), 64 
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 Keterangan:  

rxy : koefisiensi validitas skor butir pertanyaan 

X : skor butir soal tertentu untuk setiap responden 

Y : skor total (seluruh soal) untuk setiap responden 

n : banyaknya responden data x dan y  

kriteria validitas adaah: valid jika “rhitung > rtabel” 

2. Uji Reliablitas  

Analisis ini digunakan untuk membuktikan apakah kuesioner yang 

reliabel dapat memberikan jawaban yang meyakinkan jika diuji ulang 

dengan hasil yang sama. Dalam pengujian reliabilitas dilakukan dengan 

menggunakan teknik Alpa Cronbach, yang rumusnya sebagai berikut21:  

r11 = (
𝐧

𝐧−𝟏
) (𝟏 −

∑ 𝛔𝐢
𝟐

𝛔𝐢
𝟐 ) 

Keterangan:  

r11 = Reliabilitas 

n = jumlah item yang valid 

∑ σi
2 = jumlah skor tiap-tiap item 

σi
2 = varians total 

Kriteria Reliabilitasnya adalah: Jika Alpha Cronbach > 0,6 

 

 

                                                 
21 Kasmadi dan Nia Siti Sunariah, Panduan Modern Penelitian Kuantitatif, (Bandung: 

Alfabeta, 2013), 79 
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3. Uji Asumsi Klasik 

Sebelum melakukan analisis regresi, perlu dilakukan pengujian 

asumsi klasik sebelumnya. Hal ini dilakukan agar data sampel yang diolah 

dapat benar-benar mewakili populasi secara keseluruhan. Beberapa 

pengujian asumsi pada penelitian ini yaitu sebagai berikut:  

a. Uji Normalitas 

Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi 

normal atau tidak yaitu dengan analisis grafik dan uji statistik. 

b. Uji Multikolinearitas 

Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah ada hubungan atau 

korelasi diantara variabel independen. Multikolinearitas menyatakan 

hubungan antar sesama variabel independen. Model regresi yang baik 

seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Deteksi 

ada atau tidaknya multikolinearitas di dalam model regresi dapat 

dilihat dari besaran VIF (Variance Infaltion Factor) dan tolerance. 

Regresi bebas dari multikolinearitas jika besar nilai VIF < 10 dan nilai 

tolerance > 0,10.  

c. Uji Heteroskedastisitas 

Uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah dalam suatu model 

regresi terdapat persamaan atau perbedaan varians dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika varians dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut homokedastisitas 

dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. Model regresi yang baik 
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adalah homokeastisitas. Deteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas 

dapat dilihat dengan ada atau tidaknya pola tertentu pada grafik 

scaterplot. Jika ada plot tertentu maka mengindikasikan telah terjadi 

heteroskedastisitas. Tetapi jika tidak ada pola yang jelas secara titik-

titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak 

terjadi heteroskedastisitas.22 

4. Analisis Regersi Berganda 

Analisis regresi berganda merupakan studi mengenai 

ketergantungan variabel dependen dengan salah satu atau lebih variabel 

independen, dengan tujuan untuk mengestimasi rata-rata populasi atau 

nilai rata-rata variabel dependen berdasarkan nilai variabel independen 

yang diketahui. Hasil dari analisis regresi berupa koefisien untuk masing-

masing variabel independen. 23 

Variabel dependen dalam penelitian ini adalah keputusan 

pembelian sedangkan variabel independennya adalah harga dan kulaitas 

produk. Rumus analisis regresi berganda sebagai berikut:  

Y= a+ b1x1 + b2x2  

Keterangan:  

Y : keputusan pembelian 

X1 : harga 

                                                 
22 Haslindan dan M. Jamaluddin, “Pengaruh Perencanaan Anggaran Dan Evaluasi 

Anggaran Terhadap Kinerja Organisasi Dengan Standar Biaya Sebagai Variabel Moderating 

Pada Pemerintah Daerah Kabupaten Wajo”, Jurnal Ilmiah Akuntansi Peradaban, Vol. 11, No. 1, 

Juli 2016 
23 Vidya Hanesty Purbarany, “Analisis Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Produk, 

Diferensiasi Produk, Kualitas Layanan Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian”, UNDIP, 

2013, 60 
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X2 : kualitas produk  

b1 : koefisien regresi variabel harga 

b2 : koefisien regresi variaabel kualitas produk 

a : konstanta 

5. Uji Signifikan Parameter Individual (Uji t) 

Uji t digunakan untuk menguji seberapa jauh pengaruh variabel 

independen yang digunakan dalam penelitian ini secara individual dlam 

menerangkan variabel dependen secara parsial. Rumus uji t adalah sebagai 

berikut:  

t = 
𝒓√𝒏−𝟐

√𝟏−𝒓𝟐
 

Keterangan:  

t : signifikan pengaruh variabel X terhadap variabel Y 

r : nilai koefisien regresi berganda 

n : jumlah responden 

Kriteria yang ditetapkan dengan membandingkan nilai t hitung 

denga t tabel menggunakan t harga kritis t tabel dengan tingkat signifikan 

yang telah ditentukan sebesar 0,05 (α= 0,05). Kriteria untuk penerimaan 

atau penolakan hipotesis nol (H0) yang digunakan adalah sebagai berikut:  

a. H0 diterima apabila thitung  berada di daerah penerimaan, dimana thitung < 

ttabel atau sig > α (0,05) 
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b. H0 ditolak apabila berada di daerah penoakan H0, dimana thitung > ttabel 

atau sig < α (0,05). 24 

6. Uji Kelayakan Model (Uji F) 

Uji statistik F menunjukkan apakah semua variabel independen 

secara bersama-sama memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel 

dependen. Uji F ini digunakan untuk mengetahui pengaruh dari variabel 

harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian bagi konsumen. 

Untuk menguji hipotetsis ini digunakan statistik F dengan rumus sebagai 

berikut:  

𝐅n = 
𝐑𝟐 𝐊⁄

 (𝟏−𝐑𝟐)  (𝐧−𝐤−𝟏)⁄
 

Keterangan:  

Fn : nilai uji f 

R : koefisien analisis regresi berganda 

k : jumlah variabel independen 

n : jumlah anggota sampel 

Hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini adalah:  

H0: βi = 0, artinya variabel-variabel independen tidak memiliki pengaruh 

terhadap variabel dependen.  

Ha: βi > 0, artinya variabel-variabel independen mempunyai pengaruh 

terhadap variabel dependen. 

 

 

                                                 
24 Sugiyono, Metode Penelitian, 250 
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Kriteria pengambilan keputusan sebagai berikut:  

a. Apabila probabilitas signifikasi > 0,05, maka H0 diterima dan Ha 

ditolak. 

b. Apabila probabilitas signifikasi < 0,05, maka H0 ditolak dan Ha 

diterima.25 

Dengan membandigkan nilai F hitung dengan F tabel 

a. H0 diterima bila F hitung < F tabel pada a=5% 

b. Ha diterima bila F hitung > F tabel pada a=5% 

Untuk menemukan nilai F tabel, maka diperlukan adanya derajat 

bebas pembilang dan derajat bebas penyebut dengan rumus sebagai 

berikut:  

1) Df (pembilang) =k-1 

2) Df (penyebut) = n-k 

Keterangan:  

k : jumlah variabel bebas dan terikat 

n : jumlah sampel dalam penelitian 

7. Koefisien Determinasi (R²) 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa jauh 

kemampuan model dalam meneranggkan variasi variabel dependen. Nilai 

koefisien detrminasi adalah antara nol dan satu. Nilai R2 yang kecil berarti 

kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel-

variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti 

                                                 
25 Ibid, 43 
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variabel-variabel independen memberikan hampir semua informasi yang 

dibutuhkan untuk memprediksi variabel dependen.26 

 

 

 

  

                                                 
26 Kristya Tambunan, “Analisis Pengaruh Citra Merek, Persepsi Kualitas, Dan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Bandeng Presto”, UNDIP, 2012, 60 



BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Profil dan Deskripsi Lokasi Dapur Putih Cafe 

Dapur Putih berdiri sejak tahun 2013 dan masih bertahan hingga saat 

ini. Awal berdirinya Dapur Putih dilatarbelakangi oleh hobi pemilik nya. 

Pemilik Dapur Putih yakni ibu Anindita, dari memasak yang menjadi hobinya 

,pemilik menyalurkan nya lewat Dapur Putih yang didirikannya. Masa awal 

bediri hanya terdapat satu ruangan, namun setelah beroperasi selama 2 tahun 

pemilik menambah 1 ruangan dan  untuk konsep yang dipakai sama hingga 

sekarang. Ibu Anindita memilih konsep serba putih, alasanya agar tampilan 

tempat terasa lebih tenang. Untuk para konsumen yang ingin berkunjung ke 

Dapur Putih dapat dengan mudah menemukannya, alamat Dapur Putih 

tepatnya di Jl. Gele Harun No. 16, Metro Pusat, kota Metro, Lampung.1  

Lokasi Dapur Putih Tidak . Lokasinya pun juga tidak jauh dari kampu-kampus 

yang ada di kota Metro, tempat kerja juga banyak disekitar lingkungan Dapur 

Putih, tempat umum seperti rumah sakit, dan kantor-kantor, sehingga untuk 

kalangan mahasiswa ataupun pekerja banyak yang berkunjung disini. Bagi 

konsumen yang ingin berkunjung, tempat ini buka dari buka pukul 10.00-

22.00 wib, tempat ini mulai ramai pengunjung dijam istirahat siang sampai 

malam. 

                                                 
1 Wawancara,Yana, Pegawai,7 Juli 2020 
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Untuk makanan yang disediakan juga masih terbilang terjangkau, 

disini pengunjung dapat menikmati makanan berat ataupun makanan ringan, 

dan untuk produk minuman nya banyak varian rasa sehingga pengunjung 

dapat memilih rasa minuman yang disuka. Produk yang dijual mulai dari 

makanan pembuka, makanan penutup, serta makanan ringan. Untuk produk 

minuman pun banyak varian rasa sehingga pengunjung dapat memilih dengan 

berbagai pilihan, dan harga untuk produk makana serta minuman yang dijual 

masih terbilang terjangkau. Olahan makanan yang disajikan selalu 

diperhatikan mulai dari rasa dan penyajiannya begitu juga untuk produk 

minuman. Produk yang dijual beraneka macam mulai dari yang tradisional 

sampai yang modern, rasa selalu dijaga untuk mempertahankan produk  yang 

dijual tetap menjadi pilihan konsumen.2 Bagi para konsumen yang 

berkunjung, agar memesan terlebih dahulu dan menunggu beberapa saat, 

sebab Dapur Putih menjual produknya ketika konsumen memesan. Para 

konsumen yang ingin menikmati produk makanan dan minuman yang tersedia 

di Dapur Putih dapat membelinya secara langsung dengan mengunjungi 

tempat dan langsung menikmatinya, kemudian dengan melalui aplikasi 

gofood, sehingga konsumen bisa menikmati makanan dan minuman dengan 

lebih praktis dan untuk konsumen yang datang kemudian langsung bisa 

membawa pulang tanpa dinikmati ditempat. Untuk Order online ini ada 

setelah 3 tahun berjalan operasional Dapur Putih, dengan seperti ini maka 

pendapatan dari penjualan produk makanan dan minuman Dapur Putih bisa 

                                                 
2 Wawancara,Yana, Pegawai,7 Juli 2020 
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dari orderan online. Tempat ini tidak melayani orderan yang jaraknya cukup 

jauh, sebab makanan yang diproduksi bukan makana yang tahan lama, 

sehingga untuk orderan hanya daerah setempat dan sekitarnya. 

Penggunaan tempat di Dapur Putih memang didekor dengan sangat 

menarik, konsep warna yang diambil serba putih memberikan kesan tenang 

dan bersih. Bagi konsumen baru, Dapur Putih bisa menjadi referensi tempat 

yang cocok untuk dikunjungi, dan bisa merekomendasikan kepada teman, 

kerabat ataupun keluarga. Sebab, tempat ini bisa menjadi rekomendasi untuk 

yang suka berfoto selain dari rekomendasi produk makanan dan minumannya. 

Untuk berkumpul dengan keluarga pun tempat nya juga yang disediakan luas 

sehingga mampu menampung dalam jumlah besar, untuk yang sekedar 

mampir dan menikmati beberpa makanan ringan pun juga sangat nyaman. 

Dapur Putih memberikan fasilitas yang nyaman dan tempat yang dingin 

menggunakan AC seperti setiap ruangan nya dan fasilitas lainya dengan  

adanya internet atau wifi, sehingga cocok sekali untuk yang sedang berkerja 

kelompok atau tugas, berdiskusi. Tempat ini juga cocok untuk bagi yang suka 

berfoto karena, tempatnya yang di dekorasi dengan dekor yang fotogenik dan 

instagramable. 3 

B. Hasil Penelitian dan Analisis Data 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: Pengaruh Harga Dan 

Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Bagi Konsumen Di Dapur 

Putih. Sampel dalam penelitian ini adalah konsumen Dapur Putih yang 

                                                 
3 Wawancara, Yana , Pegawai, 15 Juli 2020 
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berjumlah 53 responden. Penelitian ini dilakukan Cafe Metro Juli 2020. 

Dalam penelitian ini alat yang digunakan untuk menganalisis data berupa 

aplikasi software SPSS versi 16.   

1. Uji Instrumen 

a. Uji Validitas Dengan Corelation Bivariates 

Validitas adalah ukuran yang menunjukkan sejauh mana 

instrumen pengukuran mampu mengukur apa yang akan apa yang akan 

diukur.4 Validitas menunjukkan kinerja kuesioner dalam mengukur apa 

yang diukur telah dinyatakan valid. Untuk melakukan uji validitas, 

metode yang dilakukan adalah dengan mengukur korelasi antara butir-

butir pertanyaan dengan skor pertanyaan secara keseluruhan. 

Berdasarkan uraian di atas, dapat disajikan hasil dari pengolahan data 

terkait uji validitas atas instrumen penelitian dengan jumlah 53 

responden untuk mengetahui apakah kuesioner tersebut valid atau 

tidak dapat dilihat  pada tabel berikut:  

Tabel  4.1. 

Hasil Uji Validitas Instrumen 

 

Variabel  Pernyataan Correlation Keterangan 

Harga (X1) 

Item 1 0,727 Valid 

Item 2 0,71 Valid 

Item 3 0,73 Valid 

Item 4 0,823 Valid 

Item 5 0,81 Valid 

Kualitas Produk (X2) 

Item 1 0,708 Valid 

Item 2 0,686 Valid 

Item 3 0,678 Valid 

                                                 
4 Purbayu Budi Santosa dan Ashari, Analisis Statistik dengan Microsoft Excel dan SPSS, 

(Yogyakarta: C.V. Andi Offset, 2005), 247. 
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Variabel  Pernyataan Correlation Keterangan 

Item 4 0,539 Valid 

Item 5 0,507 Valid 

Keputusan Pembelian 

(Y) 

Item 1 0,052 Valid 

Item 2 0,832 Valid 

Item 3 0,584 Valid 

Item 4 0,795 Valid 

Item 5 0,711 Valid 

 

Berdasarkan hasil dari tabel di atas bahwa, seluruh item 

pertanyaan yang digunakan dalam penelitian ini untuk mengukur 

variabel harga, kualitas produk dan keputusan pembelian dinyatakan 

valid. Nilai dari masing-masing item pertanyaan berdasarkan nilai 

koefisien korelasi yang memiliki nilai koefisien positif dan lebih besar 

dari nilai rtabel 0,271. 

b. Uji Reliabilitas  

Apabila suatu alat pengukuran dinyatakan valid, maka tahap 

berikutnya adalah mengukur tahap reliabilitas dari alat. Analisis ini 

digunakan untuk membuktikan apakah kuesioner yang reliable dapat 

memberikan jawaban yang meyakinkan jika diuji ulang dengan hasil 

yang sama.5 Untuk mengukur reliabilitas dapat digunakan Crobach’s 

Alpha. Kriteria suatu instrumen penelitian dikatakan reliable bila 

koefisien reliabilitas > 0,60. Hasil pengujian dapat dilihat dari  tabel 

berikut 

 

 

 

 

                                                 
5 Ibid., 79 
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Tabel  4.2. 

Hasil Uji Reliabilitas Instrumen 

 

Variabel 
Batas 

Normal 

Nilai Cronbach 

Alpha 
Keterangan 

Harga  >0,60 0,810 Reliabel 

Kualitas Produk > 0,60 0,611 Reliabel 

Keputusan Pembelian  >0,60 0,721 Reliabel 

 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas terhadap seluruh variabel di 

atas, menunjukkan nilai Cronbach Alpha > 0,60, sehingga dinyatakan 

reliabel dinyatakan layak digunakan untuk menjadi alat ukur instrumen 

kuesioner dalam penelitian ini.  

2. Uji Prasyarat Analisis 

Pengujian Prasyarat analisis sebelum dilakukan regresi linier 

berganda. Prasyarat yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji 

normalitas, uji multikolinierita dan uji heteroskedastisitas yang digunakan 

menggunakan bantuan SPSS 16. Hasil uji analisis prasyarat disajikan 

berikut ini 

a. Uji Normalitas  

Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi 

normal atau tidak yaitu dengan analisis grafik dan uji statistik.6 

Dikatakan memenuhi normalitas jika nilai residual lebih besar dari 

0,05. Uji normalitas dapat diuji dengan menggunakan model 

Klosmogorov-Smirov. Hipotesis yang digunakan:  

H0: residual berdistribusi normal 

H1: residual tidak berdistribusi normal 

                                                 
6 Ibid 
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Hasil uji nomralitas dapat dilihat pada tabel berikut:  

Tabel  4.3. 

Hasil Uji Normalitas 

 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardized 
Residual 

N 53 

Normal Parametersa Mean .0000000 

Std. Deviation 2.03885789 

Most Extreme Differences Absolute .133 

Positive .104 

Negative -.133 

Kolmogorov-Smirnov Z .970 

Asymp. Sig. (2-tailed) .303 

a. Test distribution is Normal.  

 

Hasil yang ditunjukan pada tabel  menunjukan bahwa nilai 

Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,303 dimana nilai tersebut lebih besar 

dari 0,05 sehingga ketentuan H0 diterima dan disimpulkan bahwa 

asumsi normalitas terpenuhi. 

b. Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinearitas digunakan untuk mengetahui apakah ada 

hubungan atau korelasi diantara variabel independen. Multikolinearitas 

menyatakan hubungan antar sesama variabel independen. Model 

regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel 

independen. Deteksi ada atau tidaknya multikolinearitas di dalam 

model regresi dapat dilihat dari besaran VIF (Variance Inflation 

Factor) dan tolerance. Regresi bebas dari multikolinearitas jika besar 

nilai VIF < 10 dan nilai tolerance> 0,10. 7 

 

                                                 
7 Ibid  
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H0: tidak terjadi korelasi antara variabel independen 

H1: terdapat korelasi antara variabel independen 

Hasil uji multikolinireritas sebagai berikut:  

Tabel  4.4. 

Hasil Uji Multikolinieritas 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B 
Std. 
Error 

Beta Tolerance VIF 

1  
(Constant) 12.862 3.286 

 
3.914 .000 

  

Harga .269 .117 .323 2.296 .026 .903 1.108 

Kualitas 
Produk .009 .167 .008 .057 .955 .903 1.108 

a. Dependent Variable: 
KEPUTUSAN KONSUMEN 

          

 

Hasil yang ditunjukkan pada tabel di atas semua variabel 

mempunyai nilai toleransi di atas 0,1 dan nilai VIP di bawah 10, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi pada penelitian ini 

tidak terjadi multikolinieritas.  

c. Uji Heterokedastisitas 

Uji heteroskedastisitas ini dilakukan untuk mengetahui apakah 

dalam suatu model regresi terdapat persamaan atau perbedaan varians 

dari residual satu pengamatan ke pegamatan yang lain. Jika varians 

dari residual satu pegamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut 

homokedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. Model 

regresi yang baik adalah homokedastisitas. Deteksi ada atau tidaknya 

heterokedastisitas  dapat dilihat dengan ada atau tidaknya pola tertentu 

pada grafik scaterplot. Jika ada plot tertentu maka mengindikasikan 

telah terjadi heteroskedastisitas. Tetapi jika tidak ada pola yang jelas 
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secara titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu 

Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas.8 

H0: Varian residual homogen (tidak terjadi kasus heterokedastisitas)  

H1: Varian residual tidak homogen (terjadi kasus heterokedastisitas) 

Jika nilai signifikan (p-value) semua variabel independen > 

0,05 maka H0 diterima yang  artinya varian residual homogen (tidak 

terjadi kasus heterokedastisitas). Hasil uji heterokedastisitas sebagai 

berikut:  

Tabel 4.5 

Hasil Uji Heterokedastisitas 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients T Sig. 

B Std. Error Beta 

1  (Constant) 3.453 1.820   1.897 .064 

Harga .035 .065 .079 .537 .594 

Kualitas Produk -.122 .093 -.193 -1.322 .192 

a. Dependent Variable: Abs_RES         

 

Berdasarkan hasil output di atas untuk uji heteroskedastisitas 

dengan uji gelejser maka cukup melihat tabel output coefficients 

dengan variabel abs_res berperan sebagai dependent. Menunjukkan 

hasil pengujian heteroskedastisitos. Dari hasil  tersebut diketahui 

bahwa nilai signifikan untuk semua variabel bebas (indepenent) lebih  

besar dari 0,05 (alpa 5%), yang berarti tidak ada pengaruh variabel 

dependent terhadap vriabel x1 x2, maka h0 diterima, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitos sehingga asumsi 

heteroskedastisitos terpenuhi.  

 

                                                 
8 Ibid 
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3. Uji Hipotesis  

Pengujian hipotesis digunakan untuk mengetahui pengaruh 

variabel harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian produk 

makanan dan minuman di Dapur Putih Cafe Metro. Analisis regresi linier 

berganda dipilih untuk menganalisis pengajuan hipotesis dalam penelitian 

ini. 

a. Uji Regresi Linier Berganda 

Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel 

bebas terhadap variabel terikat secara parsial (Uji Statistik t) dan 

simultan (Uji Statistik f). Dalam penelitian ini Pengaruh Harga Dan 

Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Produk Makanan Dan 

Minuman.  

Tabel 4.6 

Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

Variabel 

Independen 
Koefisien B 

(Contant) 12,862 

X1 0,269 

X2 0,009 

 

Berdasarkan hasil pengujian dengan metode regresi linier 

berganda, untuk menguji pengaruh variabel independen yaitu harga 

dan kualitas produk terhadap variabel dependen keputusan pembelian. 

Variabel harga dan variabel kualitas produk. 

b. Uji signifikan Parameter Individual (Uji Statistik t)  

Pada dasarnya digunakan untuk mengetahui seberapa pengaruh 

masing-masing variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y). Uji t 
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dilakukan dengan membandingkan nilai thitung dengan  ttabel, dengan 

taraf signifikan 5%. Apabila nilai thitung > ttabel maka H0 ditolak Ha 

diterima,berarti ada pengaruh yang signifikan antara masing-masing 

variabel independen dan variabel dependen.  Jika nilai thitung < ttabel 

maka Ho diterima dan Ha ditolak, berarti tidak ada pengaruh yang 

signifikan antara masing-masing variabel independen dan variabel 

dependen. 

Tabel 4.7 

Hasil Uji t (Parsial) 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

B 
Std. 
Error 

Beta 

1  
(Constant) 

12.862 3.286 
 

3.914 .000 

Harga .269 .117 .323 2.296 .026 

kualitas 
PRODUK 

.009 .167 .008 .057 .955 

a. Dependent Variable: Keputusan Konsumen       

 

1) Pengaruh variabel harga (X1) terhadap keputusan pembelian (Y) 

Dari hasil analisis didapat nilai sig. variabel (X1) sebesar  

0,026< 0,05. Dan  nilai thitung (2,296) > ttabel (2,00856), maka H0 ditolak 

dan H1 diterima. Dapat disimpulkan secara parsial  terdapat pengaruh 

antara harga terhadap keputusan pembelian. 

2) Pengaruh kualitas produk (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) 

Dari hasil analisis didapat nilai sig. variabel (X2) sebesar 0, 

955>0,05. Dan nilai thitung (0,057) < ttabel (2,00856), maka H0 diterima 

dan H2 ditolak. Dapat disimpulkan secara parsial tidak terdapat 

pengaruh antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian. 
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Untuk membuktikan hasil ,dibuktikan dengan uji t dan f. 

Dilihat dari uji t pada variabel harga berpengaruh signifikan, 

sedangkan variabel kualitas produk tidak berpengaruh signifikan 

terhadap variabel keputusan pembelian. 

c. Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik f) 

Uji f digunakan untuk menunjukan apakah semua variabel 

independen yang ada dalam model regresi ini mempunyai pengaruh 

secara bersama- sama terhadap variabel dependen . Berikut dapat 

dilihat pada tabel hasil uji f di bawah ini:  

Tabel 4.8 

Hasil Uji F (Simultan) 
ANOVAb 

Model 
Sum of 

Squares 
Df 

Mean 
Square 

F Sig. 

1 Regression 
25.650 2 12.825 2.967 .061a 

Residual 
216.161 50 4.323 

    

Total 
241.811 52       

a. Predictors: (Constant), KUALITAS PRODUK, HARGA     
b. Dependent Variable: KEPUTUSAN KONSUMEN     

 

Berdasarkan hasil regresi di atas diketahui nilai signifikan 

untuk pengaruh X1 dan X2 secara bersama-sama terhadap Y adalah 

sebesar 0,061. Diketahui nila Fhitung sebesar 2,967 dan nilai Ftabel 3,18, 

sehingga nilai Fhitung (2,967) < Ftabel (3,18) dengan nilai signifikan  

sebesar 0,061 > 0,05 maka, H0 diterima dan H3 ditolak. Dapat 

simpulkan bahwa X1 dan X2 secara bersama-sama tidak berpengaruh 

signifikan terhadap pembelian produk makanan dan minuman di daput 

putih. 
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d. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien Determinasi digunakan untuk mengukur seberapa 

jauh kemampuan model menerangkan variance variabel dependen. 

Berikut ini tabel hasil pengujian analisis regresi berganda:  

Tabel 4.9 

Hasil Hasil Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .326a .106 .070 2.079 

a. Predictors: (Constant), KUALITAS PRODUK (X2), HARGA (X1) 

 

Berdasarkan tabel menunjukkan bahwa hasil dari R Square  

adalah sebesar 0,106 atau sebesar 10,6%. Ini berarti bahwa 10,6%  

variasi variabel independen dapat menjelaskan variabel dependen yaitu 

harga dan kulitas produk. Sedangkan 89,4% sisanya dijelaskan oleh 

faktor-faktor lain di luar model penelitian. Hasil uji koefisien 

determinasi tersebut memberikan makna, bahwa masih terdapat 

variabel independen lain yang mempengaruhi keputusan pembelian 

produk makanan dan minuman di Dapur Putih. 

C. Pembahasan  

Berdasarkan hasil pengujian yang telah dilakukan, hasil uji validitas 

menunjukkan bahwa terdapat 15 item yang seluruhnya valid, karena hasil nilai 

rhitung > rtabel (0,271). Dapat disimpulkan bahwa, pernyataan sebanyak 15 butir 

item adalah pernyataan valid.  

Hasil uji reliabilitas dapat dilihat pada nilai Cronbach Alpha,dimana 

hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai Cronbach Alpha dari tiap variabel 



 

 

54 

yaitu variabel X1 (0,810), X2 (0,611) > 0,60, yang berarti bahwa kuesioner 

yang merupakan indikator dari variabel tersebut reliabel atau andal. 

Hasil pengujian pengaruh variabel independen secara parsial terhadap 

variabel dependen menunjukkan Variabel X1 nilai thitung (2,296) > ttabel 

(2,00856) artinya berpengaruh dan Variabel X2 nilai thitung (0,057) < ttabel 

(2,00856) artinya tidak berpengaruh.  

Diantara variabel X1 dan X2 yang paling berpengaruh adalah variabel 

X1 (Harga). Hal tersebut menunjukkan bahwa peningkatan keputusan 

pembelian dipengaruhi oleh harga yang diberikan oleh Dapur Putih, maka 

demikian hipotesis yang diajukan peneliti diterima.  

Dilihat dari uji dan data yang didapat, untuk pengujian regresi  yaitu 

uji t dan uji f. Pengujian parsial  hasil untuk kedua variable memiliki pengaruh 

signifikan yang berbeda. Sedangkan hasil pengujian simultan kedua variabel 

tidak memiliki pengaruh yang signifikan 



BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Penelitian ini menjelaskan tentang pengaruh harga dan kualitas produk 

terhadap  keputusan pembelian bagi konsumen di dapur putih cafe metro. Dari 

rumusan masalah yang telah dipaparkan pada bab 1 dan hasil pengujian data 

yang telah dilakukan seta pembahasan yang telah dipaparkan pada bab IV 

sebelumnya maka, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut 

1. Harga secara parsial mempunyai hubungan dan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian bagi konsumen, dengan nilai thitung (2,296)  > ttabel 

(2,00856) dan nilai nilai signifikan sebesar  0,026< 0,05, maka H0 ditolak 

dan H1 diterima. Dapat disimpulkan secara parsial  terdapat pengaruh 

antara harga terhadap keputusan pembelian. 

2. Kualitas Produk secara parsial tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian bagi konsumen, dengan nilai thitung  (0,057) < ttabel (2,00856) dan 

nilai signifikan sebesar 0,955 > 0,05., maka H0 diterima dan H2 ditolak. 

Dapat disimpulkan secara parsial tidak terdapat pengaruh antara kualitas 

produk terhadap keputusan pembelian. 

3. Harga dan Kualitas Produk secara simultan tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian bagi konsumen dengan nilai Fhitung sebesar 

2,967 dan nilai Ftabel 3,18 dan tingkat signifikan sebesar 0,061 > 0,005, 

berarti peran atau kontribusi variabel harga dan kualitas produk  
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B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka peneliti dapat menyajikan 

beberapa saran sebagi berikut 

1. Bagi Dapur Putih Cafe 

Sebaiknya mampu memberikan harga yang terjangkau untuk 

semua kalangan, namun tetap mempertahankan kualitas makanan dan 

minuman yang dijual, untuk lebih menarik minat beli konsumen. 

2. Bagi Konsumen 

Untuk konsumen yang sudah melakukan pembelian setidaknya 

mampu merekomendasikan kepada konsumen lainnya untuk mencoba 

produk makanan dan minuman yang ada di Dapur Putih.  
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	Berdasarkan hasil prasurvey Dapur Putih merupakan salah satu cafe yang ada di kota Metro, tepatnya di Jalan Mr Gele Harun No.16, Metro, Kecamatan Metro Pusat, Kota Metro, Lampung. Dapur Putih menjadi tempat berkumpul berbagai kalangan dari keluarga hi...
	Dapur Putih  memiliki tempt yang nyaman, cafe ini juga memiliki ruangan tertutup karena dilengkapi dengan full AC, dekorasi tempat serba putih seperti diperumahan, peralatan semua serba putih dibandingkan dengan tempat-tempat lainnya yang memiliki tem...
	Kedua faktor tersebut dinilai dapat mempengaruhi kelangsungan hidup perusahaan karena berhubungan dengan keputusan pembelian dari konsumen. Selain dari kedua faktor tersebut, yang menjadikan dapur putih masih eksis sampai saat ini adalah cafe ini meny...



