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PRAKATA 

 

Puji syukur rahmat dan Alhamdulliah yang penulis panjatkan kehadirat 

Allah SWT telah memberi rahmat dan hidayat-Nya sehingga penulis dapat 

menyelesaikan proposal ini dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk Harga Dan 

Promosi Terhadap Minat Beli Pada Toko Roti’O Di City Market Kota Palopo”. 

Penulisan pada proposal ini diajukan agar dapat memenuhi satu nasehat 

terpenting dalam Perkuliahan Strata 1 Universitas Muhammadiyah Palopo. Dalam 

konteks pengajuan skripsi ini, hambatan dan kesulitan tidak dapat diatasi justru 

berkat kerja sama berbagai organisasi termasuk organisasi pembimbing serta 

lembaga bantuan, nasehat dan saran setiap kendala pada akhirnya dapat 

diselesaikan dengan sukses. 

Penulis mengakui bahwa konsep ini memiliki kelemahan sejak awal hingga 

memerlukan kritik dan saran yang khusus ditujukan untuk memajukan inisiatif 

pendidikan selanjutnya. Sebagai catatan terakhir banyak hibah yang diberikan 

oleh berbagai organisasi selama penulisan proposal. Dalam hal ini penulis dengan 

tulus hati mengucapkan terima kasih kepada: 

1. Kepada kedua orang tua dan kakak tercinta serta seluruh keluarga dekat 

yang tak henti-hentinya mendukung dan memberikan doa kepercayaan dan 

materi yang telah membantu dan mendukung selama mengikuti perkuliahan. 

2. Bapak Prof. Dr. Suhardi M Anwar, M.M, selaku rektor di Universitas 

Muhammadiyah Palopo yang telah memberikan kesempatan kepada penulis 

untuk melakukan penelitian tugas akhir. 
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INTIRSARI 

 
Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui. (1) pengaruh kualitas produk 

terhadap minat beli pada Toko Roti’O Di City Market Kota Palopo.(2) pengaruh 

harga terhadap minat beli pada Toko Roti’O Di City Market Kota Palopo. (3) 

pengaruh promosi terhadap minat beli pada Toko Roti’O Di City Market Kota 

Palopo. Populasi dan sampel pada penelitian ini adalah 200 orang. Data yang telah 

dikumpulkan telah di uji validitas dengan reabilitas. Teknik analisis data yang 

digunakan adalah regresi berganda. Hasil ini menunjukkan bahwa secara parsial 

kualitas produk berpengaruh dan signifikan terhadap minat beli pada Toko Roti’O 

Di City Market Kota Palopo. Berbeda dengan harga yang tidak memiliki pengaruh 

dan signifikkan terhadap minat beli pada Toko Roti’O Di City Market Kota 

Palopo. Sedangkan pada promosi memiliki pengaruh dan signifikan terhadap 

minat beli pada Toko Roti’O Di City Market Kota Palopo. Nilai Adjusted R 

Square 0.549 atau 54.9%. Hal ini menunjukkan bahwa persentase perngaruh 

variabel independen (kualiats produk, harga dan promosi) terhadap variabel 

dependen (minat beli) sebesar 54.9% sedangkan sisanya 45.1% di pengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak diteliti. 

Kata Kunci: Kualiatas Produk, Harga, Promosi dan Minat Beli 
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ABSTRACT 

 
This study aims to determine: (1) the effect of product quality on purchasing 

interest at Toko Roti'O in City Market, Palopo City. (2) the effect of price on 

purchasing interest at Toko Roti'O in City Market, Palopo City. (3) the effect of 

promotion on purchasing interest at Toko Roti'O in City Market, Palopo City. The 

population and sample in this study were 200 people. The data that has been 

collected has been tested for validity and reliability. The data analysis technique 

used is multiple regression. These results indicate that partially product quality 

has a significant effect on purchasing interest at Toko Roti'O in City Market, 

Palopo City. This is different from the price which has no significant effect on 

purchasing interest at Toko Roti'O in City Market, Palopo City. While promotion 

has a significant effect on purchasing interest at Toko Roti'O in City Market, 

Palopo City. The Adjusted R Square value is 0.549 or 54.9%. This shows that the 

percentage of the influence of independent variables (product quality, price and 

promotion) on the dependent variable (purchase interest) is 54.9% while the 

remaining 45.1% is influenced by other variables that are not studied. 

Keywords: Product Quality, Price, Promotion and Purchase Interest 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang 

Pada era modern pelaku usaha dihadapkan dengan berbagai tantangan yang 

mengharuskan mereka untuk dapat mengatasi dan mengelola faktor-faktor 

eksternal dan internal yang dapat berdampak negatif terhadap pertumbuhan bisnis 

dan berpotensi memberikan dampak signifikan terhadap perekonomian. 

Perusahaan yang baik berskala nasional maupun asing, berupaya mendirikan 

usaha bisnis dan mengembangkan berbagai jenis produk yang diharapkan dapat 

memikat minat calon pelanggan. Tingginya jumlah perusahaan ini menimbulkan 

persaingan yang ketat dan sebuah perusahaan dapat menjadi pemenang dalam 

persaingan tersebut. Apabila mampu menarik perhatian sebanyak mungkin 

pelanggan. Kemampuan perusahaan dalam menjaring pelanggan sebanyak 

mungkin dapat berdampak positif terhadap keuntungan yang diperolehnya. Oleh 

karena itu inovasi dalam produk dan manajemen menjadi kunci penting agar 

perusahaan dapat mencapai kemajuan dan bertahan dalam persaingan bisnis yang 

semakin ketat terutama dalam kondisi yang tidak pasti. 

Dalam dunia bisnis, perkembangan dan persaingan harus terus diikuti agar 

dapat memengaruhi kelangsungan suatu perusahaan. Pertumbuhan bisnis yang 

pesat dan tingginya tingkat persaingan menciptakan lingkungan yang sangat 

kompetitif di antara organisasi yang mengkhususkan diri dalam bidang tertentu. 

Perusahaan-perusahaan berlomba untuk menggunakan kemampuan terbaik 

mereka guna menghadapi berbagai tantangan di masa mendatang. Kemajuan 
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teknologi misalnya telah membuat inisiatif kerja menjadi lebih efektif dan efisien. 

Perkembangan industri dihadapkan dengan berbagai tantangan baru. Berjalannya 

industri tentunya membutuhkan peran pemerintah, pelaku bisnis dan masyarakat 

dalam memajukan perekonomian Kamila (2021). Industi yang bergerak dibindang 

bisnis kuliner salah satunya yaitu Toko Roti tidak terlepas dari adapatasi. 

Salah satu sektor bisnis yang terkena dampak tersebut adalah industri roti. 

Industri roti atau bakery merupakan bagian dari industri makanan jadi yang 

menggunakan tepung terigu sebagai bahan baku utama dalam proses produksinya. 

Roti, sebagai produk bakery yang pertama kali dikenal dan sangat populer, 

menjadi bagian penting dari kehidupan sehari-hari masyarakat. Kondisi ini sangat 

terkait dengan minat beli konsumen terhadap produk atau jasa. Di Kota palopo 

sudah sangat banyak toko-toko bakery yang telah hadir untuk memuaskan para 

pengemar roti maupun kue. Roti’O merupakan salah satu produk bakery yang 

sangat dikenal dan populer di Kota Palopo. Sebagai suatu inisiatif pemasaran 

Roti’O biasanya hanya tersedia di bandara atau stasiun, menjadikannya lebih 

mudah diakses oleh pelanggan yang sedang bepergian. Dengan strategi pemasaran 

seperti ini, Roti’O berhasil menciptakan citra yang kuat di mata konsumen. Salah 

satunya toko Roti’O yang berada di City Market Kota Palopo Jalan Ratulangi 

yang saat ini sangat ramai dan dikunjungi oleh banyak pelanggan 

 

Toko Roti’O telah berkembang dari usaha kecil menjadi merek yang dikenal 

di Indonesia, berkat komitmennya terhadap kualitas produk, inovasi, dan strategi 

pemasaran yang efektif. Dengan terus beradaptasi dengan perubahan pasar dan 

menjaga standar tinggi dalam produk dan layanan. Toko Roti’O terus menarik 
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perhatian konsumen dan mempertahankan posisi kuat di industri roti dan bakery. 

Toko Roti'O merupakan produk makanan dan minuman milik PT Sebastian Citra 

Indonesia yang dimiliki oleh Dita Destiara. PT. Sebastian Citra Indonesia adalah 

sebuah perusahaan di bidang makanan dan minuman (Retail Food And 

Beverage) yang terkenal berkat Roti’O. Roti O mulai eksis setelah membuka 

gerai pertamanya pada Mei 2012 yang waktu itu memilih Stasiun Kota, Jakarta 

Barat sebagai tempat awal merintisnya brand tersebut. Roti’O dan tempat naik 

turunnya penumpang kereta tersebut telah memiliki hubungan mesranya 

tersendiri mengingat menjamurnya gerai-gerai di setiap stasiun khususnya di 

pulau Jawa. Produk ini telah tersedia di lebih dari 100 kota antara lain Jakarta, 

Surabaya, Solo, di Yogyakarta, Depok, Bandung, Bogor, Samarinda, Balikpapan, 

Banjarmasin, Makassar, Kupang, Ambon, Pekanbaru dan lain-lain. Sektor bisnis 

makanan dan minuman atau F&B adalah sektor bisnis yang mudah berkembang 

dan cukup menjanjikan . Apalagi diindonesia dengan jumlah penduduk yang 

banyak membuat kebutuhan F&B pun terus mengalami peningkatan. Tidak hanya 

itu perubahan gaya hidup masyarakat Indonesia yang lebih menyukai makanan 

siap saji juga menjadi faktor lainnya. 

 

Dalam permasalahan yang dihadapi oleh Toko Roti’O yakni persaingan 

menjadi semakin nyata dan bisnis baru bermunculan dengan menawarkan produk 

dengan kualitas yang relatif lebih baik serta kemasan yang lebih inventif, kreatif 

dan harga yang terjangkau. Kualitas produk, harga dan promosi sangat penting 

bagi bisnis apapun untuk meningkatkan penjualan. Beberapa faktor penting yang 

dapat berdampak terhadap minat beli konsumen diantaranya yaitu kualitas produk, 
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harga dan promosi. Dalam dunia bisnis banyak perusahaan yang harus 

memberikan pelayanan terbaik kepada pelanggannya termasuk menawarkan harga 

yang kompetitif, kemasan yang menarik dan pengiriman tepat waktu. 

Keberhasilan suatu bisnis dapat dicapai dan penjualan dapat meningkat dengan 

membangun misi dan visi perusahaan yang kuat guna memberikan konsumen 

kesan yang baik. 

Terdapat tiga faktor utama yang mempengaruhi minat beli konsumen 

terhadap suatu produk, yaitu kualitas produk, harga dan promosi. Sebagian besar 

pelanggan cenderung memeriksa produk untuk menilai kualitas, harga dan kondisi 

penjualan sebelum mereka memutuskan untuk melakukan pembelian. Oleh karena 

itu, perusahaan perlu memastikan bahwa produk mereka memiliki kualitas yang 

memuaskan, harga yang bersaing, dan strategi promosi yang efektif guna menarik 

perhatian konsumen. Dengan memenuhi ketiga aspek ini perusahaan dapat 

meningkatkan minat beli pelanggan dan memperluas pangsa pasar mereka. 

Kualitas produk adalah sifat suatu produk untuk memuaskan kebutuhan yang 

bersifat nyata dan tersirat. Harga merupakan nominal atau jumlah mata uang yang 

dibutuhkan agar mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk. Promosi 

merupakan segala macam komunikasi yang digunakan agar dapat membujuk dan 

merangsang keinginanan pembelian produk dengan segera dapat meningkatkan 

jumlah barang yang dibeli oleh konsumen. Minat beli merupakan perilaku 

konsumen dimana konsumen tersebut memiliki keinginan dalam memilih dan 

mengkonsumsi produk. 
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Kualitas produk, harga dan promosi merupakan faktor utama yang 

mempengaruhi minat beli konsumen saat ini karena mereka saling terkait dan 

mencerminkan harapan dan kebutuhan pasar yang terus berkembang. Dengan 

meningkatnya ekspektasi konsumen, persaingan yang ketat dan perubahan dalam 

media pemasaran. Perusahaan harus mengelola ketiga faktor ini dengan hati-hati 

untuk menarik dan mempertahankan pelanggan. Pendekatan yang terintegrasi 

yang fokus pada peningkatan kualitas, strategi harga yang kompetitif dan promosi 

yang efektif akan membantu mempengaruhi minat beli secara positif. 

Terdapat asumsi peneliti yang mengatakan bahwa kualitas produk (X1) 

 

terdapat pengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen, menurut (Gunawan 

2021); (Santi dan Supriyanto 2020). Temuan penelitian yang dilakukan (Bakti 

2020); (Yanti dan Budiatmo 2020); (Srigati 2020), pengaruh harga (X2) terdapat 

dampak signifikan terhadap minat beli konsumen. 

Hasil penelitian (Shafitri M Ariani dan Nobelson 2021); (Ramadoni 2020); 

(Umam 2021); (Royani 2021), pengaruh promosi (X3) terdapat dampak pengaruh 

positif atau signifikan terhadap minat beli konsumen. Namun demikian, beberapa 

hasil temuan penelitian yang telah mengkaji tentang pengaruh kualitas produk, 

harga dan promosi terhadap minat beli konsumen masih menghasilkan informasi 

temuan yang berbeda. Menurut (Gunawan 2021); (Santi dan Supriyanto 2020); 

bahwa kualitas produk dapat meningkatkan minat beli konsumen. Selanjutnya 

menurut (Bakti 2020): (Yanti dan Budiatmo 2020): (Srigati 2020) bahwa harga 

berdampak singnifikan terhadap minat beli. Berbeda pula dengan hasil penelitian 

yang dilakukan oleh (Hakim 2021), bahwa tidak terdapat  pengaruh  yang 
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signifikan antara harga terhadap minat beli. Pengaruh promosi terhadap minat beli 

berdasarkan hasil penelitian oleh (Shafitri M Ariani dan Nobelson 2021): 

(Ramadoni 2020); (Umam 2021); (Royani 2021) bahwa terdapat pengaruh yang 

signifikan. Berbeda dari hasil temuan (Sanjaya dan Candraningrum 2021); 

(Labantu & Poluan 2021) mengatakan bahwa promosi tidak memiliki pengaruh 

signifikan terhadap minat beli konsumen. 

Berdasarkan analisis kajian dan uraian di atas, maka dapat disimpulkan 

bahwa penulis akan melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Kualitas 

Produk Harga dan Promosi Terhadap Minat Beli Pada Toko Roti'O Di City 

Market Kota Palopo”. 

1.2. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang di uraikan di atas, dapat kita tentukan 

rumusan permasalahan ini sebagai berikut: 

1. Apakah kualitas produk memiliki pengaruh terhadap minat beli pada Toko 

Roti’O di City Market Kota Palopo? 

2. Apakah harga memiliki pengaruh terhadap minat beli pada Toko Roti’O di 

 

City Market Kota Palopo? 

 

3. Apakah promosi memiliki pengaruh terhadap minat beli pada Toko Roti’O di 

 

City Market Kota Palopo? 

 

1.3. Tujuan Penelitian 

Berkaitan dengan permasalahan yang telah dipaparkan di latar belakang, maka 

riset ini memiliki tujuan di antaranya sebagai berikut: 
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1. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk kepada minat beli pada Toko 

Roti’O di City Market Kota Palopo. 

2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap minat beli pada Toko Roti’O di 

City Market Kota Palopo. 

3. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap minat beli pada Toko Roti’O 

di City Market Kota Palopo. 

1.4. Manfaat Penelitian 

Sesuai riset yang telah di deskripsikan, maka adapun manfaat penelitian baik 

secara teoritis ataupun praktis diantaranya ialah: 

1.4.1. Manfaat teoritis 

Penelitian ini dapat membantu sebagai bahan informasi bagi para peneliti 

berikutnya pada masa yang akan mendatang, terkhusus pengaruh kualitas produk, 

harga dan promosi terhadap minat beli pada Toko Roti’O di City Market Kota 

Palopo. 

1.4.2. Manfaat praktis 

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan bagi para pegusaha Toko 

Roti’O yang berada di Mall City Market Kota Palopo agar dapat meningkatkan 

omset dan menentukan strategi untuk kedepannya. 

 

1.4.3. Manfaat kebijakan 

Penelitian ini diharapkan dapat memberi masukan terhadap perusahaan agar 

dapat mengetahui tujuan lingkungannya. Sebagian besar bisnis memerlukan 
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alasan yang benar tentang keberadaan bisnis ini dalam pemerintah, para langganan 

dan masyarakat luas. 

1.5. Ruang Lingkup Dan Batasan Penelitian 

Menetapkan ruang lingkup dan batasan penelitian dengan jelas sangat 

penting untuk mengarahkan fokus penelitian dan memastikan bahwa hasil yang 

diperoleh relevan dan dapat diterapkan dengan tepat. Dengan memahami ruang 

lingkup dan batasan ini, peneliti dapat memberikan interpretasi yang lebih baik 

terhadap temuan penelitian dan mengidentifikasi area yang mungkin memerlukan 

penelitian lebih lanjut. Dalam penelitian adapula yang menjadi ruang lingkup serta 

batasan penelitian ini berguna memaksimalkan kegiatan dan hasil penelitian 

maka penting sekali untuk menentukan ruang lingkup penelitian tersebut. 

Faktor yang berpengaruh pada minat beli Toko Roti’O di City Market Kota 

Palopo, hingga dalam penelitian ini memiliki dibatasi hanya tiga faktor sebagai 

variabel yang akan di teliti yakni kualitas produk, harga, promosi dan minat beli. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1. Landasan Teori 

 

2.1.1. Kualitas produk 

 

a. Pengertian Kualitas Produk 

 

Pada hakikatnya produk merupakan inti dari kegiatan pemasaran karena 

produk adalah output atau hasil dari usaha bisnis perusahaan besar. Suatu produk 

wajib mempunyai kelebihan dari produk-produk lainnya. Salah satunya dari 

kualitas produk yang di tawarkan dengan artinya kualitas merupakan hal penting 

dalam penilaian baik barang atau jasa suatu produk pada konsumen. Menurut 

Kotler dan Keller (2023), menyatakan kualitas produk adalah kemampuan suatu 

barang untuk memberikan pegalaman pengguna secara keseluruhan. Kualitas 

produk terkait erat dengan kepuasan pelanggan dan bagaimana produk 

dibandingkan dengan alternatif di pasar Oliver (2023). Menurut Utami (2017), 

kualitas produk adalah keseluruhan atribut produk dan jasa menurut produksi, 

rekayasa, pemasaran, pengendalian kualitas yang membuat produk dan jasa yang 

digunakan mengurangi biaya harapan pengguna atau pelanggan. Kualitas produk 

adalah kombinasi dari properti dan karakteristik yang menentukan sejauh mana 

output dalam memenuhi persyaratan kebutuhan pelanggan Nurfauzi dkk (2023). 

Berdasarkan pandangan para ahli dapat dinyatakan bahwa kualitas produk 

merujuk pada barang atau jasa yang disediakan untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen. Sebuah produk dianggap memiliki kualitas apabila mampu 

memberikan kepuasan penuh kepada konsumen, sesuai dengan harapan yang 
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dimiliki oleh konsumen terhadap produk tersebut. Dalam konteks pada kualitas 

produk tidak hanya dilihat dari aspek fisik atau teknisnya tetapi juga dari 

kemampuannya untuk memenuhi ekspektasi dan kebutuhan konsumen. Sebuah 

produk yang dianggap berkualitas akan mampu memberikan nilai tambah dan 

kepuasan maksimal kepada konsumen. Dengan demikian kualitas produk 

merupakan berupa barang atau jasa yang ditawarkan kepada pihak konsumen 

untuk memenuhi kebutuhan serta keinganan pelanggan, tidak hanya terbatas pada 

karakteristik fisik atau teknis, melainkan mencakup dimensi kepuasan konsumen 

dan kemampuan produk tersebut untuk memenuhi harapan serta keinginan 

pelanggan. 

b. Tujuan Kualitas Produk 

 

Produk dinyatakan berkualitas apabila memenuhi standar kebutuhan dan 

kemauan pembeli. Kualitas ditetapkan oleh konsumen atau pembeli serta 

pengalaman mereka terhadap produk atau jasa. Adapula tujuan kualitas produk 

yakni: 

1) Mengusahakan supaya benda hasil produksi dapat mencapai standar yang telah 

di resmikan. 

2) Mengusahakan agar bayaran inspeksi terjangkau. 

 

3) Mengusahakan biaya desain dari produk tertentu menjadi rendah. 

 

4) Mengusahakan agar tarif biaya produksi serendah mungkin. 

 

Ketika memulai proses pembelian, pelanggan akan mencari informasi 

mengenai kualitas, kemampuan dalam kualitas dan kualitas produk dari bisnis 

yang mereka kenal sebagai sumber potensial untuk mendapatkan informasi. 
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Tujuan kualitas produk adalah meningkatkan kepuasan konsumen sehingga lebih 

banyak produk yang dapat terjual. Tujuan untuk menghasilkan feedback yang 

positif terhadap suatu produk yang ditujukan kepada konsumen dengan tujuan 

untuk menutup penjualan. Beberapa manfaat kualitas produk yang tinggi yang 

diwujudkan dengan tujuan mencapai kualitas produk yang tinggi seperti: 

1) Mewujudkan kualitas yang dirasakan penting. 

 

2) Menurunkan biaya. 

 

3) Adanya tanggung jawab produk. 

 

4) Untuk penampilan produk. 

 

5) Meningkatkan pangsa pasar. 

 

6) Meningkatkan reputasi produk. 

 

7) Dampak internasional dan nasional. 

 

c. Factor-faktor yang mempengaruhi kualitas produk 

 

Kualitas produk yang dihasilkan oleh industri terkadang mempunyai 

keragaman. Kualitas suatu produk dipengaruhi oleh sebagian aspek yang mana 

faktor tersebut memastikan kualitas produk telah cocok dengan standar yang 

sudah ditetapkan ataupun tidak. Menurut Gunawan (2021), bahwa faktor-faktor 

yang mempengaruhi kualiatas produk secara langsung di pengaruhi oleh 9 bidang 

dasar atau 9M yakni: 

1) Pasar (Market) 

 

Jumlah produk baru dan produk yang ditawarkan terus meningkat dengan 

cara yang bermasalah. Konsumen diinstruksikan untuk mempertimbangkan 

dengan cermat produk apapun agar dapat sepenuhnya memenuhi kebutuhan 
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mereka. Konsumen dapat menunda pe mbelian demi memperoleh barang yang 

lebih sesuai untuk dipenuhi. Ukuran pasar telah berkembang dan ruang tempat 

orang berkumpul menjadi lebih fungsional dan lebih terspesialisasi dalam barang 

yang ditawarkan. 

2) Uang (Money) 

 

Meningkatnya persaingan di berbagai industri yang melibatkan tempat telah 

mengakibatkan rusaknya fluktuasi dunia yang telah merendahkan batasan pada 

laba. Kebutuhan akan otomatisasi serta pemerkanisme mendesak pengeluaran 

biaya yang besar untuk proses serta peralatan yang baru pada waktu yang 

bertepatan. Perluasan investasi harus didanai secara fokus pada peningkatan 

produktivitas sehingga menimbulkan biaya besar terkait dengan produksi yang 

terhambat oleh lemahnya kontrol dan praktik perekrutan yang sangat serius. 

Kenyataan ini mempengaruhi manajemen dalam bidang pembayaran yang 

berkualitas tinggi serta kemampuan untuk mengakhiri kerugian demi menjaga 

kualitas laboratorium. 

3) Manajemen (Management) 

 

Kesepakatan mengenai kualitas telah dicapai antara beberapa kelompok 

khusus. Kini bagian pemasaran melalui fungsi proses pembuatan produk harus 

menciptakan persyaratan produk. Bagian perancangan yang berkomitmen teguh 

untuk memenuhi persyaratan tersebut menyangkut suatu produk. Dukungan dapat 

memberikan untuk memadai terhadap penciptaan produk yang sesuai dengan 

spesifikasi desain perusahaan manufaktur dapat mengembangkan atau 

meningkatkan proses ulang pada produk. Setelah produk berada di tangan 
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konsumen dan dianggap sebagai komponen terpenting dari keseluruhan paket 

barang penjaminan kualitas mencakup evaluasi tingkat mutu pada setiap tahap 

proses produksi untuk memastikan bahwa produk akhir memenuhi persyaratan 

kualitas pelayanan. Hal ini dapat digunakan untuk memotivasi manajemen puncak 

agar bekerja lebih efisien terutama dalam hal menyeimbangkan tanggung jawab 

dan memeriksa penyimpanan terhadap standar kualitas. 

4) Manusia (Men) 

 

Pertumbuhan yang pesat dalam bidang pengetahuan teknis dan penciptaaan 

seluruh bidang terbaru yang lain antaranya elektronik komputer terciptanya suatu 

permintaan oleh para pekerja dengan pengatahuan yang khusus. Pada saat keadaan 

itu menciptakan permintaan akan ahli teknisi sistem agar mengajak semua bidang 

khusus agar bersama merencanakan, menciptakan dan mengoperasikan berbagai 

sistem agar dapat menjamin hasil yang baik. 

5) Motivasi (Motivation) 

 

Motivasi adalah suatu proses yang menjelaskan intensitas, arah, dan 

kemampuan seseorang dalam mencapai tujuannya. Tiga komponen utama dalam 

mendefinisikan motivasi adalah intensitas, arah dan bakat. Motivasi dapat 

didefinisikan sebagai kekuatan internal dan eksternal dalam kehidupan individu, 

sebagaimana dibuktikan oleh nilai-nilai dan keyakinan mereka, kebutuhan dan 

keinginan, kutipan dan sejarah, ketekunan dan rasa hormat. Penelitian tentang 

motivasi manusia tertuju bahwa tambahan berupa uang atau penghormatan, para 

pekerja masa kini membutuhkan sesuatu yang memperkuat rasa keberhasilan 

didalam lingkungan pekerjaan dan pengakuan bahwa merek secara pribadi 
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membutuhkan sumbangan atau penghargaan terhadap tercapainya tujuan 

perusahaan. 

6) Bahan (Material) 

Bahan atau material adalah bahan atau zat dari mana sesuatu dapat dibuat, 

atau bahan yang dibutuhkan untuk membuat sesuatu. Bahan seringkali terdiri dari 

bahan mentah yang belum diolah meskipun kadang-kadang telah digunakan untuk 

proses produksi yang lebih lama. Dalam komunitas teknologi yang lebih muda, 

material biasanya merupakan barang konsumsi yang masih dalam keadaan mentah 

beberapa contohnya adalah kertas dan sutra. Disebabkan oleh biaya produksi dan 

kualitas yang buruk masyarakat saat ini menggunakan bahan baku yang lebih 

mahal dibandingkan sebelumnya. Hal ini berdampak pada spesifikasi material 

dengan membuatnya lebih persis dan beragam dari segi material. 

7) Mesin dan Mekanik (Machine and Mecanization) 

 

Mesin adalah suatu alat atau perkakas yang pengoperasiannya didasarkan 

pada dua bentuk energi yang berubah dalam suatu sistem tertentu. Energi yang 

biasanya digunakan dalam suatu mesin adalah energi mekanik atau energi listrik. 

Mekanik berasal dari kata mekanika yang berarti pengetahuan yang menjelaskan 

fungsi dan cara kerja mesin. Kemauan perusahaan untuk menurunkan biaya dan 

banyak produksi untuk membantu konsumen mendorong menggunakan 

perlengkapan pabrik secara rumit dan tergantung terhadap kualitas bahan yang 

dimasukkan ke dalam mesin. Agar mesin dapat digunakan dalam jangka waktu 

yang lama, kualitas yang baik dapat menjadi salah satu aspek yang krusial. 
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8) Metode Informasi Modern (Modern Information Metode) 

 

Metode ini dapat mengumpulkan menyimpan serta mengambil ulang dan 

dapat memanipulasikan informasi pada skala yang tidak terhitung sebelumnya. 

Teknologi yang baru tersedia cara agar dapat mengendalikan produk yang bahkan 

akan tiba di konsumen. Metode dengan pemprosesan data yang baru dan tepat 

dapat memberikan kemampuan guna memanajemenkan informasi yang memberi 

manfaat yang akurat dan tepat waktu dapat mendasari keputusan dalam masa 

depan perusahaan. 

9) Persyaratan Proses Produksi (Mounting Product Requirement) 

 

Pengendalian yang lebih berwawasan luas terhadap seluruh tahapan 

penciptaan produk diperlukan karena proses analog produk sangat bermasalah. 

Dalam hal ini meningkatkan spesifikasi kinerja produk yang tinggi guna 

menekankan pentingnya keamanan dan penanganan produk. 

d. Indikator Kualitas Produk 

 

Dimensi kualitas berkaitan dengan persepsi konsumen terhadap kualitas 

produk atau merek produk. Penilain tentang baik atau buruknya kualitas produk 

dapat ditentukan dari dimensi kualitas produk adalah: 

1) Kesegaran (Freshness) 

 

Kesegaran adalah faktor kualitas yang perlu diutamakan oleh perusahaan 

makanan agar dapat melayani pelanggan mereka dengan baik. Kesegaran dalam 

konteks kualitas produk merujuk pada kondisi produk yang masih 

mempertahankan tingkat keawetan dan kualitas fisiknya dengan baik. Kesegaran 

menjadi salah satu atribut penting dalam mengevaluasi produk, terutama pada 
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produk-produk yang bersifat segar, seperti makanan dan minuman. Dalam 

penilaian kualitas produk, kesegaran mencakup faktor-faktor seperti tanggal 

kedaluwarsa, kondisi fisik, aroma, dan warna yang masih sesuai dengan standar 

atau harapan konsumen. Produk yang dianggap segar biasanya memiliki 

penampilan yang menarik, rasa yang prima, dan tidak menunjukkan tanda-tanda 

perubahan atau kerusakan. 

Kesegaran pada kualitas produk menjadi krusial dalam menciptakan 

pengalaman positif bagi konsumen, membangun kepercayaan terhadap merek, dan 

memenuhi ekspektasi pasar terkait produk-produk tertentu. Oleh karena itu, 

perusahaan umumnya berkomitmen untuk menjaga kesegaran produk mereka 

sebagai upaya untuk mempertahankan tingkat kepuasan pelanggan dan 

membangun citra merek yang positif. 

2) Tampilan (Presentation) 

 

Tampilan adalah cara penyajian makanan tersebut terlihat menarik. 

Makanan yang dihiasi dengan rapi akan menimbulkan kualitas dari pelanggan. 

Tampilan dalam konteks kualitas produk merujuk pada aspek visual atau 

penampilan fisik dari produk tersebut. Aspek ini mencakup segala hal yang dapat 

dilihat oleh konsumen, termasuk desain, warna, bentuk, kemasan, dan estetika 

secara keseluruhan. Tampilan menjadi elemen penting dalam mempengaruhi 

persepsi konsumen terhadap produk dan dapat berperan dalam keputusan 

pembelian. Dalam industri makanan, misalnya, tampilan mencakup presentasi 

visual dari hidangan atau kemasan produk. 
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Produk yang menarik secara visual dapat meningkatkan daya tarik 

konsumen, membuatnya lebih menggoda, dan menciptakan kesan positif terhadap 

kualitas produk tersebut. Tampilan yang baik dapat mencerminkan 

profesionalisme perusahaan, meningkatkan daya saing di pasaran, dan 

memberikan nilai tambah terhadap pengalaman konsumen. Oleh karena itu, 

perusahaan seringkali berusaha untuk menjaga dan meningkatkan tampilan 

produk mereka sebagai bagian dari strategi pemasaran untuk mencapai kepuasan 

konsumen dan membangun citra merek yang positif. 

3) Rasa (Taste) 

 

Rasa dalam konteks kualitas produk merujuk pada pengalaman sensorik 

atau citarasa yang dirasakan oleh konsumen saat mengonsumsi atau menggunakan 

suatu produk. Aspek ini mencakup karakteristik rasa seperti manis, asin, pahit, 

asam atau kombinasi dari rasa-rasa tersebut. Rasa menjadi faktor penting dalam 

penilaian produk, terutama pada produk makanan dan minuman. Kualitas rasa 

produk sangat mempengaruhi kepuasan konsumen dan dapat menjadi faktor 

utama dalam keputusan pembelian. 

Produk yang memiliki rasa yang sesuai dengan preferensi konsumen 

memiliki potensi untuk menciptakan pengalaman positif dan membangun loyalitas 

pelanggan. Sebaliknya rasa yang kurang memuaskan atau tidak sesuai dengan 

ekspektasi dapat berdampak negatif pada citra produk dan merek. Upaya untuk 

menjaga kualitas rasa produk melibatkan formulasi yang tepat, pemilihan bahan 

baku yang berkualitas dan pengawasan ketat selama proses produksi. Strategi ini 
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dapat membantu perusahaan memenuhi harapan konsumen terhadap produknya 

dan bersaing di pasar dengan produk-produk sejenis. 

4) Inovasi makanan (Innovative Food) 

Inovasi makanan merupakan tindakan inovasi atau mengembangkan 

makanan tersebut seperti menambahkan rasa dan membuat bentuk yang unik. 

Inovasi makanan dalam konteks kualitas produk merujuk pada pengembangan dan 

penerapan ide-ide baru, metode atau formulasi yang bertujuan untuk menciptakan 

produk makanan yang lebih baik, unik, atau lebih menarik bagi konsumen. 

Inovasi makanan merupakan aspek penting dalam upaya perusahaan untuk 

mempertahankan daya saingnya di pasar dan memenuhi tuntutan konsumen yang 

terus berkembang. Inovasi makanan dapat melibatkan berbagai elemen, seperti 

formulasi bahan baku, teknologi produksi, presentasi produk, atau bahkan 

penggabungan bahan-bahan yang belum pernah digunakan sebelumnya. 

Tujuan utama dari inovasi makanan adalah meningkatkan nilai produk, 

memberikan keunggulan kompetitif, dan merespon perubahan tren konsumen. 

Perusahaan yang mampu menghadirkan inovasi makanan yang berhasil seringkali 

dapat menarik perhatian konsumen baru, mempertahankan pelanggan lama, dan 

menciptakan citra merek yang dinamis dan progresif. Dengan memahami 

kebutuhan dan keinginan pasar, perusahaan dapat mengarahkan inovasi makanan 

mereka untuk mencapai kepuasan konsumen serta memberikan nilai tambah yang 

signifikan pada kualitas produk. 
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5) Kualitas Pelayanan (Quality Of Service) 

 

Kualitas pelayanan dapat diartikan sebagai tingkat kepuasan konsumen. 

Diperoleh dengan membandingkan jenis pelayanan satu dengan pelayanan lain 

yang sejenis. Sehingga konsumen dapat mengetahui perbandingan tingkat kualitas 

pelayanan antara perusahaan. Kualitas pelayanan dianggap baik apabila pelayanan 

yang diberikan sesuai dengan yang diharapkan oleh konsumen. Sementara jika 

melebihi yang diharapkan konsumen maka dapat dikatakan pelayanan sangat 

memuaskan. Namun terkadang ada juga pelayanan yang tidak sesuai dengan yang 

diharapkan konsumen. Pelayanan ini dikatakan buruk jika perusahaan dirasa tidak 

dapat memenuhi keinginan konsumen baik melalui produk maupun melalui 

pelayanan perusahaan. 

6) Kualitas Yang Dipersepsikan (Perceived Quality). 

 

Perceived quality merupakan Kesan Mutu sesuatu produk yang dialami oleh 

konsumen. Persepsi pelanggan terhadap kualitas produk atau layanan berdasarkan 

berbagai faktor yang mungkin tidak selalu berhubungan langsung dengan 

karakteristik teknis produk itu sendiri. Faktor-faktor ini meliputi citra merek, 

reputasi perusahaan, pengalaman pribadi dengan produk atau layanan, ulasan dari 

pengguna lain, dan opini rekan sejawat. Kualitas yang dipersepsikan sering kali 

lebih berfokus pada bagaimana produk atau merek dirasakan dalam konteks 

pengalaman keseluruhan dan asosiasi merek. 



20  

2.1.2. Harga 

a. Pengertian Harga 

 

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan pada jasa atau barang 

tertentu. Industri menetapkan harga dalam berbagai macam metode. Diperusahaan 

besar penetapan harga umumnya ditangani oleh para manajer divisi maupun 

manajer produk. Menurut Setyawan (2021) menyatakan harga merupakan nilai 

suatu barang yang dinyatakan dengan uang. Berbeda dengan Ulyah (2021) 

berpendapat bahwa harga adalah satu-satunya elemen dari bauran pemasaran yang 

menghasilkan pendapatan dan elemen lainnya merupakan biaya. Bersumber pada 

sebagian penafsiran di atas hingga dapat disimpulkan jika harga ialah totalitas 

nilai sesuatu barang atau jasa yang diberikan dalam wujud uang atau nominal 

yang telah diresmikan selaku nilai ubah konsumen agar memperoleh barang 

ataupun jasa. 

Harga dalam minat beli dapat jadi aspek yang memengaruhi keputusan 

dalam pembelian produk pemasar umumnya memodifikasi harga mereka. Uraian 

konsumen terhadap harga memiliki akibat yang berarti bagi penetapan kebijakan 

harga. Konsumen dapat memiliki ekspetasi atas ikatan harga dengan kualitas. 

Dalam konteks pemasaran jasa sebutan harga menurut Umam (2022) menyatakan 

bahwa harga hanya sebagian uang (satuan moneter) atau sebagian aspek lainnya 

(non-moneter) yang memiliki utilitas atau pun manfaat tertentu yang dibutuhkan 

agar memperoleh suatu barang atau jasa. 

Utilitas adalah konsep yang berpotensi mencakup kebutuhan dan keinginan 

konsumen. Utami (2017) penawaran harga dapat dilakukan secara formal dengan 
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menyebutkan mark down. Mark Down adalah penurunan harga suatu barang, 

dengan asumsi dasar bahwa harga yang lebih tinggi dapat meningkatkan jumlah 

transaksi. Mark Down dilakukan sebagai penutup cuci gudang atau bahkan 

promosi. Secara resmi ketentuan leluasa rangkaian tunggal telah disetujui untuk 

menerima mark down. 

b. Tujuan Harga 

 

Tujuan penetapan harga ialah hal yang penting dalam mengalami persaingan 

dengan para industri lain di mana tujuan penetapan harga ini tidak dapat berubah- 

ubah untuk menghadapi pesaing hal ini merupakan tujuan penetapan harga yang 

berorientasi pada laba dengan mengabaikan harga pesaing Satria (2017) Menurut 

Tjiptono (2020) tujuan penetapan harga di antara lain merupakan sebagai berikut: 

1) Berorientasi pada laba. Tujuan ini meliputi 2 pendekatan yakni maksimalisasi 

laba (asumsi teori klasik) serta tujuan laba. Pendekatan maksimalisasi laba 

melaporkan jika industri berupaya buat memilih harga dapat menghasilkan 

laba atau keuntungan yang sangat besar. Pendekatan target laba merupakan 

tingkatan laba yang cocok atau pun diharapkan sebagai sasaran laba. 

2) Menstabilkan harga ialah dengan metode menetapkan harga guna 

mempertahankan hubungan antara harga suatu perusahaan menggunakan 

harga patokan industri. Selain itu harga dapat ditetapkan untuk mencegah 

pesaing untuk memperkuat loyalitas pelanggan dan untuk mencegah produk 

rusak. 

3) Fokus pada volume adalah untuk dapat menyesuaikan harga agar konsisten 

dengan pencapaian target volume penjualan baik di pasar maupun tidak. 
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4) Fokus pada citra. Industri citra dapat dibangun dengan menggunakan strategi 

pentahapan harga. Industri mempunyai pilihan untuk menggunakan harga 

yang sangat tinggi untuk memproduksi atau bahkan menjual citra prestasi. 

Industri bisa saja menggunakan harga yang mahal untuk membangun citra 

yang dibidik. 

c. Konsep Harga 

 

Menurut tanggapan Gunawan (2021), bahwa teori ekonomi, penentuan 

harga, kebijakan moneter dan utilitas merupakan konsep-konsep yang berkaitan 

dengan penentuan harga. Sebagai contoh utilitas dan nilai perhatikan hal berikut: 

1) Utility 

 

Utilitas adalah istilah yang digunakan untuk menggambarkan segala sesuatu 

yang mirip dengan suatu produk tetapi tidak dapat digunakan untuk membuat 

produk atau layanan tersebut memuaskan kebutuhan pelanggan. Utilitas 

didefinisikan sebagai kelengkapan atau potensi untuk memenuhi kebutuhan 

tertentu. Adapula 5 tipe dalam utilitas adalah: 

a) Utilitas Wujud (Form Utility): Utilitas ini terkait dengan proses penciptaan 

atau konversi suatu produk, di mana terjadi perubahan fisik atau kimiawi 

yang membuat produk tersebut lebih bernilai. Misalnya, pengolahan bahan 

mentah menjadi produk jadi. 

b) Utilitas Tempat (Place Utility): Utilitas ini terjadi ketika produk berada di 

lokasi yang mudah diakses oleh pelanggan atau tersedia di tempat yang sesuai 

dengan kebutuhan pelanggan. Contohnya, produk yang tersedia di toko-toko 

atau tempat belanja online. 
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c) Utilitas Waktu (Time Utility): Utilitas ini muncul ketika suatu produk tersedia 

pada waktu yang tepat sesuai dengan kebutuhan pelanggan. Misalnya, produk 

musiman yang tersedia saat musim tertentu. 

d) Utilitas Kepemilikan (Ownership Utility): Merupakan jumlah kegunaan atau 

nilai yang dirasakan oleh pelanggan dari memiliki suatu produk. Utilitas ini 

dapat berkaitan dengan kepemilikan fisik, hak cipta, atau manfaat lainnya 

yang diperoleh oleh pelanggan saat mereka membeli produk tersebut. 

2) Value 

 

Nilai (Value) dalam konteks ekonomi merujuk pada kemampuan suatu 

produk untuk diperdagangkan dengan produk lain. Dalam sistem ekonomi 

modern, nilai sering kali diukur dan diwakili oleh harga suatu produk. Meskipun 

pada awalnya, kegiatan ekonomi dilakukan dengan sistem barter atau barter 

produk alternatif, namun seiring berjalannya waktu, masyarakat beralih 

menggunakan uang sebagai alat tukar. Pada saat ini, uang memiliki peran yang 

penting karena harga (Price) suatu produk mewakili nilai barang atau jasa 

tersebut dalam bentuk uang. 

Adanya harga masyarakat dapat dengan mudah membandingkan nilai relatif 

dari berbagai produk dan memfasilitasi pertukaran barang dan jasa secara efisien. 

Dengan demikian nilai suatu produk tidak hanya terkait dengan karakteristik 

intrinsik produk itu sendiri tetapi juga bagaimana produk tersebut dinilai oleh 

konsumen dalam konteks pasar yang lebih luas. Harga menjadi indikator yang 

mencerminkan nilai relatif suatu produk dalam ekosistem ekonomi. 
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d. Jenis-jenis harga 

 

Terdapat sebagian tipe harga didalam kegiatan perekonomian. Adapun 

bagian jenis harga tersebut sebagai berikut: 

1) Harga subjektif adalah harga yang telah diresmikan dan bersumber pada 

taksiran atau opini. Penjual dan pembeli memiliki taksiran harga yang berbeda 

pada barang atau jasa serta umumnya berbeda dengan harga. Bersumber pada 

pandangan subjektif penjual dan pembeli terhadap nilai barang atau jasa. 

Terdapat perbedaan taksiran harga antara penjual dan pembeli serta umumnya 

tidak selaras dengan harga yang diresmikan. 

2) Harga tujuan atau harga pasar adalah harga yang sudah ditawarkan oleh 

penjual atau pembeli dan dijadikan patokan untuk para penjual dalam 

memasarkan produknya. Ditawarkan oleh salah satu pihak penjual atau 

pembeli dan digunakan sebagai acuan bagi pihak lain. Berfungsi Menjadi 

parameter dalam penetapan harga produk dan dapat memengaruhi strategi 

pemasaran. 

3) Harga pokok adalah nilai rill atau nilai nyata pada suatu produk tertentu atau 

jumlah nilai yang telah ditetapkan untuk menciptakan produk tersebut. Nilai 

rill mencakup semua biaya yang terlibat dalam produksi, distribusi dan 

pemasaran produk. Bertujuan menetapkan dasar untuk menentukan harga jual 

yang memadai untuk mencapai keuntungan yang diinginkan. 

4) Harga suatu produk adalah harga yang ditetapkan sesuai dengan jumlah 

keuntungan maksimum yang bersedia diterima oleh produsen atau penjual. 

Meski  harga  masing-masing  penjual  berbeda-beda  namun  semuanya 
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cenderung fluktuasi mengikuti pasar. Fluktuasi pada pasar yang meskipun 

harga setiap penjual mungkin berbeda, namun cenderung mengikuti fluktuasi 

pasar. Keuntungan maksimum dalam penetapan harga bertujuan untuk 

mencapai keuntungan maksimum sesuai dengan kebijakan atau strategi bisnis. 

e. Indikator harga 

 

Indikator harga adalah parameter atau petunjuk yang digunakan untuk 

mengukur atau menilai nilai moneter dari suatu produk atau jasa. Indikator harga 

mencerminkan sejauh mana harga suatu produk atau jasa mempengaruhi persepsi 

dan keputusan konsumen. Indikator ini dapat mencakup berbagai aspek terkait 

harga, termasuk keterjangkauan, kesesuaian dengan kualitas dan nilai yang 

diberikan dalam konteks kepuasan konsumen. Dalam konteks penelitian atau 

analisis bisnis, indikator harga dapat diukur menggunakan berbagai metode, 

termasuk survei konsumen, analisis harga pasar, atau perbandingan harga dengan 

pesaing. Menurut Juartin (2020) ada empat ukuran yang mencirikan harga adalah: 

1)  Keterjangkauan Harga. Konsumen dapat menjangkau harga yang ditetapkan 

perusahaan produk biasanya hanya satu jenis barang kecil dengan harga yang 

ditetapkan untuk konsumen agar dapat banyak yang membeli produk tersebut. 

2) Daya saing harga. Konsumen juga sering membandingkan harga suatu produk 

dengan produk serupa. Dalam situasi ini konsumen mungkin menawar harga 

yang lebih tinggi atau lebih rendah ketika membeli produk tersebut. 

3) Harga yang sesuai dengan kualitas produk. Konsumen dapat melihat adanya 

perbedaan kualitas, harga sering kali digunakan sebagai indikator kualitas 
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ketika membandingkan dua produk serupa. Ketika harga tinggi konsumen juga 

cenderung berasumsi bahwa kualitas suatu produk lebih tinggi. 

4) Harga yang wajar dan fungsional. Pendapat konsumen dapat memengaruhi 

apakah suatu produk akan dijual jika manfaatnya sama atau lebih unggul dari 

yang telah dibahas untuk memperolehnya. Jika konsumen mendapati suatu 

produk memiliki manfaat yang kurang dari yang di iklankan mereka akan 

khawatir jika produk tersebut mahal dan akan menunggu dua kali untuk 

membelinya. 

5) Potongan Harga. Potongan harga adalah pengurangan dari harga asli barang 

atau jasa. Ini adalah strategi umum dalam penjualan dan pemasaran yang 

digunakan untuk menarik pelanggan, meningkatkan volume penjualan, atau 

menghabiskan stok yang ada. Ada beberapa jenis potongan harga, antara lain: 

a) Diskon: Pengurangan harga yang biasanya diberikan dalam persentase 

atau jumlah tetap. Misalnya, diskon 20% untuk pembelian tertentu. 

b) Potongan Musiman: Diskon yang diberikan pada waktu tertentu dalam 

setahun, seperti diskon akhir tahun atau potongan harga saat musim 

liburan. 

c) Potongan untuk Pembelian Dalam Jumlah Besar: Potongan yang diberikan 

jika pelanggan membeli barang dalam jumlah banyak. Misalnya, beli satu, 

dapatkan satu gratis. 

d) Potongan untuk Pelanggan Baru: Penawaran potongan harga untuk 

pelanggan yang baru pertama kali berbelanja di toko atau menggunakan 

layanan. 
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e) Potongan untuk Pembayaran Tunai: Diskon yang diberikan jika 

pembayaran dilakukan secara tunai atau dalam bentuk tertentu yang 

diinginkan penjual. 

f) Potongan untuk Pembayaran di Muka: Diskon yang diberikan jika 

pelanggan membayar di muka sebelum barang atau jasa diterima. 

Potongan harga dapat meningkatkan daya tarik produk atau layanan dan 

mendorong konsumen untuk melakukan pembelian lebih cepat. Namun penting 

juga bagi bisnis untuk memastikan bahwa potongan harga tidak merugikan margin 

keuntungan secara signifikan. 

2.1.3. Promosi 

a. Pengertian Promosi 

 

Menurut pendapat Kotler and Keller (2013) menyatakan bahwa “Promotion 

refes to activities that communicate to mertis of the product and persuade target 

customers to buy it”. Hal ini mengacu pada promosi yang berkegiatan dengan 

berkomunikasi dengan dua produk dan membujuk pelanggan dengan sasaran 

untuk pembeli. Promosi adalah segala bentuk komunikasi yang bertujuan untuk 

membujuk khalayak melalui edukasi kepada khalayak mengenai suatu produk 

atau jasa yang dapat mempengaruhi konsumen untuk membelinya seperti iklan, 

surat kepada redaksi atau papan reklame. 

Promosi ialah upaya pemasaran yang bersifat media dan non media guna 

memicu coba-coba dari konsumen meningkatkan permintaan dari konsumen atau 

pun untuk memperbaiki kualitas produk. Promosi merupakan bagian dasar dari 

bauran pemasaran yang berfokus terhadap upaya informasi, membujuk dan 



28  

mengingatkan kembali kepada konsumen pada merek dan produk perusahaan. Hal 

ini yang terutama ialah agar upaya pemasaran melalui promosi penjualan yang 

dilakukan dalam jangka yang tertentu. Menurut Kotler and Amstrong (2013); 

promosi adalah sarana komunikasi dengan pelanggan dan bisnis lain yang 

bertujuan untuk memberikan informasi yang akurat. Tujuan dari promosi ini 

adalah untuk: 

1) Mempromosikan pembelian pelanggan jangka pendek atau meningkatkan 

hubungan pelanggan jangka panjang. 

2) Mendorong vendor atau pengecer untuk menjual barang baru dan menyediakan 

lebih banyak persediaan. 

3) Mempromosikan produk perusahaan dan menyediakan lebih banyak ruang 

pertemuan. 

4) Tenaga penjualan berguna untuk mendapatkan lebih banyak dukungan tenaga 

untuk produk lama atau baru dirilis yang menerima pelanggan baru. 

b. Jenis-jenis promosi 

 

1) Promosi tradisonal 

 

Jenis promosi tradisional ialah promosi yang telah dilakukan pada zaman 

duku hingga saat ini tetap dilakukan. Beberapa cara promosi ini dengan 

memanfaatkan brosur, pamphlet, menempelkan stiker, papan reklame dan dengan 

media cetak contohnya koran dan majalah. Memanfaatkan media digital seperti 

radio dan televisi. Jenis promosi ini sangat efektif yang data menjangkau pasar 

yang lebih luas namun kekurangannya yakni membutuhkan dana yang cukup 

besar apabila jika ingin melakukan promosi melalui televisi dan papan reklame. 
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2) Promosi digital 

 

Dizaman sekarang yang serba digital dapat membuat semua orang yang 

menggunakan media sosial dalam setiap kegiatan. Jika banyak pelaku bisnis 

seperti ini memanfaatkan media sosial sebagai media promosi dengan melalui 

instagram, youtube, facebook dan tiktok. Promosi digital ini dapat dipilih untuk 

mempromosikan produk dengan target pasar yang spesifik namun dengan 

jangkauan yang sangat luas. Dengan memanfaatkan jenis promosi tidak perlu 

biaya yang besar bahkan juga dapat dilakukan dengan biaya gratis. 

3) Promosi langsung 

 

Promosi langsung yaitu kegiatan promosi yang dilakukan secara bertatap 

muka dan berkomunikasi langsung dengan pelanggan. Jenis promosi ini cukup 

karena dapat membujuk atau mengajak pelanggan agar membeli produk yang 

ditawarkan. Promosi langsung ini juga membutuhkan biaya tambahan untuk sales 

yang nantinya akan menawarkan produk jasa baik melalui stand atau pun 

berkeliling di suatu daerah. 

4) Endorsement 

 

Endorsement sangat mirip dengan digital marketing yaitu dengan 

memanfaatkan media sosial dengan mempromosikan produk. Namun 

perbedaannya yaitu dengan jenis promosi yang menggandeng influencer atau artis 

terkenal guna melakukan promosi produk melalui sosial media pribadinya. Dapat 

diketahui juga influencer harus memiliki jumlah pengikut yang tinggi maka dari 

itu berpeluang untuk memperkenalkan sebuah produk pada masyarakat lebih luas 

dan dapat meninggakatkan peluang pasar atas produk yang dipromosikan. 
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c. Fungsi promosi 

 

Berbagai macam bentuk promosi berbeda-beda tergantung fungsi dan 

tujuannya. Dalam situasi ini dapat didiskusikan tentang promosi yang sebenarnya 

yang paling sesuai dengan apa yang akan dilakukan beberapa contoh promosi 

yang berhasil dan media yang harus digunakan selama promosi. Adapun fungsi 

promosi yakni: 

1) Menarik perhatian dari audiens. Melalui promosi dapat di harapkan audiens 

akan menaruh perhatian dengan produk yang di promosikan. 

2) Menciptakan daya tarik. Kegiatan ini menjadi inti dari promosi ini sendiri 

suatu yang menarik dari produk adalah hal yang dapat diangkat dan menonjol 

dalam promosi guna menciptakan citra positif dari produk suatu industri. 

3) Menggembangkan rasa ingin tahu audiens. Jika rasa penasaran dan ingin 

mengetahui semakin besar maka konsumen cenderung mencari tahu 

informasi yang berhubungan dengan hal yang ingin di ketahuinya. 

d. Indikator promosi 

Menurut Susanti (2021) indikator-indikator promosi diantaranya adalah: 

 

1) Iklan (Advertising) terdiri dari semua jenis promosi dan siaran pers yang tidak 

dipersonalisasi tentang ide, produk dan layanan yang diberikan oleh sponsor. 

Hanya dengan lembaga-lembaga yang berorientasi pada keuntungan namun 

juga dengan lembaga-lembaga nirlaba lainnya seperti pemerintahan parlemen, 

perguruan tinggi dan lain-lain. Termasuk iklan yang meliputi siaran, cetak, 

online dan istilah lainnya. Iklan adalah suatu bentuk periklanan yang bertujuan 

untuk mempromosikan barang apa pun yang dapat mendorong pelanggan 

untuk membeli barang yang dipromosikan. 
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2) Promosi penjualan (Sales Promotion) insentif jangka pendek yang diberikan 

untuk meningkatkan penjualan produk tertentu. Bentuk promosi yang 

mencakup promosi penjualan meliputi diskon, hadiah, demonstrasi dan 

pameran. 

3) Penjualan pribadi (Personal Selling) adalah proses melakukan negosiasi 

dengan pelanggan dengan tujuan menjalin penjualan. Tuntutan hukum pribadi 

apapun dalam kasus ini berpotensi memperkuat hubungan antara bisnis dan 

pelanggan. Presentasi penjualan, pameran dagang dan program intensif 

termasuk dalam negosiasi privat yang merupakan insentif jangka pendek 

diberikan guna meningkatkan penjualan atau pembelian suatu produk. Bentuk 

promosi penjualan yaitu diskon, kupon, pameran dan demonstrasi. 

4) Hubungan masyarakat (Public Relations) yang bertujuan untuk membuat 

adanya rumor, cerita atau peristiwa yang tidak menguntungkan dan dapat 

memperoleh opini publik yang baik, membangun citra perusahaan, dan 

membangun hubungan yang baik dengan para rekan pengusaha dan 

perusahaan. Ada empat komponen utama yaitu persuasi, sponsorship, acara 

dan web. 

5) Pemasaran langsung dan digital (Direct And Digital Marketing) mengacu 

pada bisnis yang berinteraksi dengan pelanggan dalam jangka panjang dengan 

tujuan mengembangkan hubungan yang kuat dengan mereka. Surat langsung, 

katalog, media online, iklan seluler sosial dan bentuk komunikasi massa 

digital dan offline lainnya adalah contoh komunikasi massa. 
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6) Desain Kemasan Produk Kreatif 

 

Desain kemasan produk kreatif melibatkan pemikiran kreatif dalam 

merancang kemasan produk agar dapat menarik perhatian konsumen. Konsep 

desain kemasan produk kreatif mencakup pemilihan warna, tipografi, gambar dan 

elemen desain lainnya yang dapat mencerminkan identitas merek dan produk 

secara keseluruhan. Elemen-elemen penting dalam desain kemasan produk yang 

menarik meliputi pemilihan warna yang menarik, penggunaan gambar yang 

relevan, tipografi yang mudah dibaca serta penempatan logo dan informasi produk 

yang strategis. Semua elemen ini harus bekerja sama untuk menciptakan kemasan 

produk yang menarik dan informatif. 

Desain kemasan produk yang menarik sangat penting dalam dunia 

pemasaran karena kemasan produk adalah hal pertama yang dilihat konsumen saat 

berbelanja. Dengan desain kemasan yang menarik, produk memiliki kesempatan 

yang lebih besar untuk diperhatikan dan dibeli oleh konsumen. Sebagai contoh 

desain kemasan produk yang kreatif dan inovatif dapat mencakup penggunaan 

material ramah lingkungan, desain yang dapat diubah-ubah atau kemasan yang 

memiliki fungsi ganda. Contoh seperti ini dapat menarik perhatian konsumen dan 

membedakan produk dari pesaing. 

 

2.1.4. Minat Beli 

a. Pengertian Minat Beli 

 

Menurut Kotler dan Keller (2016); berpendapat bahwa minat beli adalah 

perilaku atau sikap konsumen yang muncul sebagai respon terhadap barang atau 

jasa. Berbeda halnya menurut Gunawan (2021); minat beli merupakan bagian dari 
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komponen perilaku konsumen dalam sikap mengkonsumsi yang kecenderungan 

responden guna bertindak sebelum keputusan membeli betul-betul dilaksanakan. 

Minat beli (Purchase Intention) yaitu kecenderungan perilaku konsumen 

yang tertarik kemudian mengambil aksi yang berhubungan dengan pembelian 

melalui bermacam tahapan serta tingkatan bisa jadi sampai dengan keahlian guna 

membeli produk atau jasa pada merk tertentu. Tahapan-tahapan produsen dalam 

memastikan minat beli ataupun menentukan dorongan konsumen dalam 

melaksanakan pembelian terhadap produk atau pun jasa yang ditawarkan. Suatu 

produk dikatakan telah dikonsumsi konsumen jika produk tersebut sudah 

diputuskan untuk dibeli oleh konsumen. Katarkteristik konsumen pribadi yang 

digunakan untuk memproses kemauan yang kompleks adalah adanya dorongan 

motivasi konsumen agar dapat membeli barang atau jasa. 

Beberapa uraian pendapat disimpulkan bahwa minat beli adalah keinginan 

konsumen agar mempunyai suatu pengorbanan agar minat beli itu timbul karena 

konsumen merasakan kepuasan terhadap kualitas produk yang diterima oleh 

perusahaan. Minat beli didapatkan dari proses belajar dan proses daya pikir dalam 

bentuk sesuatu anggapan. Minat beli yang dapat muncul untuk menciptakan suatu 

motivasi yang terus terekam dalam pikiran yang pada akhirnya seorang konsumen 

wajib memenuhi kebutuhan yang akan mengaktualisasikan dalam benak 

konsumen. 

b. Aspek-aspek Minat Beli 

 

Minat beli adalah tahap akhir dari setiap proses pembelian yang signifikan. 

Proses ini dimulai dengan munculnya kebutuhan suatu barang atau jasa tertentu 
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sebelum berlanjut ke tahap pemprosesan informasi konsumen. Konsumen akan 

menilai produk atau jasa yang bersangkutan hingga konsumen terlihat jelas 

tertarik untuk melakukan pembelian terkait produk terlihat dari hasil kuartal 

ketiga. Minat beli mencakup sejumlah aspek yang dapat memengaruhi keputusan 

konsumen untuk membeli suatu produk atau layanan. Berikut adalah penjelasan 

secara baku dan terstruktur mengenai beberapa aspek minat beli : 

1) Persepsi Nilai 

 

Persepsi nilai adalah evaluasi subjektif konsumen terhadap manfaat yang 

diberikan oleh produk atau layanan dibandingkan dengan biaya yang dikeluarkan. 

Pentingnya aspek pada konsumen akan cenderung memiliki minat beli yang tinggi 

jika mereka percaya bahwa produk atau layanan tersebut memberikan nilai yang 

sebanding atau melebihi biayanya. Pengaruh terhadap faktor-faktor seperti 

kualitas, inovasi atau keunikan produk dapat memengaruhi persepsi nilai. 

2) Motivasi Konsumen 

 

Motivasi adalah keinginan atau dorongan internal yang mendorong 

konsumen untuk mencapai tujuan atau memenuhi kebutuhan. Dapat menggerak 

minat beli sering kali dipicu oleh motivasi baik itu untuk pemenuhan kebutuhan 

dasar, keinginan pribadi atau pencapaian tujuan tertentu. Motivasi dapat berasal 

dari faktor emosional keinginan untuk merasa bahagia maupun rasional kebutuhan 

fungsional. 

3) Pengalaman dan Pendidikan Konsumen 

 

Pengalaman dan pendidikan konsumen mencerminkan pengetahuan dan 

interaksi sebelumnya dengan produk atau layanan. Efek pembelajaran terhadap 
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konsumen yang memiliki pengalaman positif atau pengetahuan mendalam 

cenderung memiliki minat beli yang lebih tinggi. Komunikasi pemasaran yang 

efektif dapat berkontribusi pada pendidikan konsumen dan peningkatan minat 

beli. 

4) Keyakinan dan Sikap Konsumen 

 

Keyakinan dan sikap mencerminkan pandangan dan penilaian konsumen 

terhadap suatu produk atau merek. Pentingnya keyakinan terhadap keandalan, 

kualitas, dan integritas merek dapat membentuk sikap positif yang memperkuat 

minat beli. Ulasan pelanggan dan rekomendasi dari orang terdekat dapat 

memengaruhi keyakinan dan sikap konsumen. 

5) Faktor Ekonomi dan Sosial 

 

Faktor-faktor ekonomi seperti pendapatan dan harga serta sosial seperti 

pengaruh teman sebaya dan tren sosial dapat memengaruhi minat beli. 

Kemampuan finansial konsumen memainkan peran dalam penentuan minat beli 

begitu pula pengaruh lingkungan sosial dan budaya. Perusahaan perlu memahami 

perbedaan dalam faktor ekonomi dan sosial di antara segmen pasar untuk 

menggambarkan minat beli yang lebih tepat. 

6) Faktor Psikologis dan Emosional 

 

Faktor psikologis seperti persepsi dan motivasi serta emosional seperti 

emosi dan keinginan dapat memainkan peran dalam minat beli. Iklan yang 

membangkitkan emosi atau desain produk yang menarik secara psikologis dapat 

meningkatkan minat beli. Pemahaman terhadap kebutuhan psikologis dan 

emosional konsumen membantu dalam menciptakan strategi pemasaran yang 
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lebih efektif. Dengan memahami dan mempertimbangkan berbagai aspek minat 

beli ini, perusahaan dapat mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif 

dan relevan untuk memenuhi kebutuhan dan harapan konsumen. 

c. Indikator Minat Beli 

Menurut Gunawan (2021) minat beli dapat di identifikasi melalui inidkator- 

indikator ialah: 

1) Minat tradisional yaitu keinginan konsumen untuk membeli barang tersebut. 

 

Hal ini berfungsi untuk memberikan motivasi yang dibutuhkan konsumen 

untuk membeli produk yang mereka minta secara khusus. 

2) Minat referensial ialah kecenderungan konsumen yang satu mereferensikan 

produknya kepada konsumen lainnya. Mengingat hal tersebut konsumen yang 

sudah menyatakan keinginannya untuk membeli memberikan saran kepada 

Anda untuk melakukan hal yang sama pada produk serupa. 

3) Minat preferensial yaitu minat yang ketika seseorang mengungkapkan 

preferensi terhadap suatu produk dalam suatu minat preferensi tersebut hanya 

diungkapkan sehubungan dengan produk yang telah dirujuk. 

4) Minat eksloratif yaitu mencontohkan perilaku seorang konsumen yang terus- 

menerus mencari informasi mengenai suatu produk yang akan dibeli dan 

informasi untuk mendukung atribut-atribut positif dari produk tersebut. 

c.  Dimensi Minat Beli 

 

Dimensi minat beli adalah model atau bentuk AIDA (Attention, Intention, 

Desire and Action)  yang  berupa usaha  yang  menggambarkan tahap-tahap 
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rangsangan yang akan dilalui oleh konsumen terhadap rangsangan tertentu yang 

diberikan oleh para pemasar yaitu sebagai berikut: 

1) Perhatian (Attention). Masyarakat umum juga sudah menanyakan produk 

yang akan dijual perusahaan. Hal ini disebabkan masyarakat umum sudah 

mendengar dan mengamati promosi perusahaan. Perhatian konsumen juga 

menjadi pertimbangan ketika pertama kali melihat atau mendengar promosi 

yang sedang berlangsung. 

2) Minat (Interest). Minat masyarakat berubah setelah menerima informasi 

detail tentang produk yang disebarkan. Masyarakat tertarik dengan produk 

yang ditawarkan karena promosi yang dilakukan perusahaan dan berhasil 

mendapat persetujuan konsumen. 

3) Kehendak (Desire). Masyarakat juga belajar dan berdiskusi tentang faktor- 

faktor yang menyebabkan kurangnya minat dan keragu-raguan untuk 

membeli produk tersebut. Dukungan kuat dari masyarakat dapat diandalkan 

untuk membeli dan menggunakan produk. 

4) Tindakan (Action). Masyarakat umum dapat mengambil tindakan positif 

dalam menanggapi kabar buruk yang baru-baru ini diterima. Masyarakat 

umum sudah melihat dan memahami promosi tersebut di atas dan sudah 

menunjukkan keinginan yang pasti untuk membeli produk tersebut. 

e. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli 

 

Konsumen dapat dihadapkan dengan sebuah keputusan kapan dan dimana 

pun atas keputusan pembelian guna melakukan transaksi pembelian. Konsumen 

dapat membandingkan atau mempertimbangkan jenis barang atau jasa yang 
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mereka konsumsi. Konsumen tersebut dapat memiliki lima sub keputusan 

pembelian dalam melakukan kemauan pembelian yakni merek, pemasok, 

kuantitas, waktu dan keputusan metode pembayaran. 

Minat terhadap konsumen dapat timbul karena suatu modif yang didasarkan 

perlengkapan yang sesuai dengan kebutuhan yang akan digunakan sebuah produk. 

Berdasarkan hasil yang dianalisa tentang cara terbaik untuk memperbaikinya 

adalah dengan memahami apa pun yang diyakini konsumen yang merupakan 

langkah yang sangat penting dalam proses pembelian. Informasi lebih penting 

tentang bagaimana proses pengumpulan informasi dapat berjalan dan bagaimana 

cara menggunakannya. Dikenal sebagai proses negosiasi (The Buying Process). 

Adapun berbagai proses pembelian sebagai berikut: 

1) Kebutuhan (Need). Proses pembelian ini pada awalnya dari adanya kebutuhan 

yang harus dipenuhi ataupun kebutuhan yang uncul pada saat munculnya 

motivasi agar melakukan sebuah pembelian. 

2) Pengenalan (Recognition). Kebutuhan ini takkan cukup merangsang kemauan 

terjadinya pembelian karena kebutuhan guna dapat menetapkan produk atau 

jasa untuk memenuhinya. 

3) Pencarian (Search) adalah bahan yang sangat aktif bagi setiap pembeli yang 

mencari cara untuk memenuhi kebutuhan yang disebutkan di atas. 

4) Evaluasi (Evaluation) adalah proses untuk memastikan bahwa semua proses 

pencarian dipahami dan dapat menghasilkan pengembangan beberapa pilihan 

produk atau layanan. 
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5) Keputusan (Decision) dalam hal ini adalah kegiatan terakhir dalam proses 

pembelian untuk pengambilan keputusan yang mendasarkan informasi yang 

telah diterima. 

2.2. Penelitian Terdahulu 

 

Penelitian terdahulu merupakan beberapa hasil-hasil dari para peneliti yang 

terlah dilakukan oleh peneliti-peneliti terdahulu dan memiliki kaitan dengan apa 

yang akan di teliti dan yang akan dilaksanakan. 

Tabel 2.1. Penelitian Terdahulu 
 

No. 
Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian 

1. Firnanda (2021) “Pengaruh Kualitas 
Produk, Harga 

,Promosi Terhadap 

Keputusan 

pembelian (Studi 

Kasus Pada Lapis 

Kukus Tugu Malang 

Jl. Tlogomas Kota 

Malang)” 

Riset init menggunakan 

kuantitatif. Untuk 

menentukan sampel 

memakai metode probability 

sampling guna untuk 

mendapatkan 98 populasi 

sampel. Metode 

pengumpulan data 

menggunakan kurnsioner. 

Lapir Kukus Tugu Malang 

perlu fokus pada 

peningkatan kualitas 

produk, menjaga harga yang 

kompetitif, dan memberikan 
informasi promosi produk 

kepada pelanggan. 

2. Busyra (2022) “Pengaruh Kualitas 

Produk Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Kendaraan Bermotor 

Di Kota Bogor” 

Hasil penulisan dari 

koefisien determinasi atau 

hasil pengaruh dapat 

ditunjukkan oleh variabel 

bebas Kualitas Produk 

terhadap variabel terkait 

Keputusan Pembelian, yaitu 

sebesar 0,677 atau 67,7%, 
tetapi sisanya 32,3% 

penurunan lainnya. 
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3. Ulyah dkk. (2021) “Pengaruh Kualitas 

Produk, Harga dan 

Promosi Terhadap 

Minat Beli Produk 

Alat-alat Kesehatan 

Pada PT Tirta 

Medical Indonesia 

Cabang Padang” 

Hasil dari Penelitian 

Kualitas Produk 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhdap minat 

beli konsumen, harga 

berpengaruh dan tidak 

signifikan terhadap 

Variabel, kualitas produk, 

harga dan promosi 

semuanya mungkin terkait 

atau secara bersamaan 

berdampak pada perilaku 

pembelian konsumen. 

4. Gunawan (2021) “Pengaruh Kualitas 

Produk dan Harga 

Terhadap Minat Beli 

Konsumen Pada 

Masa Pandemi 

Covid-19 Pada 

Konsumen UMKM 

Ikan Lele Didesa 

Purwododai 

Kecamatan Pagar 

Merbau” 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

terdapat hubungan yang 

signifikan antara kualitas 

produk dengan kuantitas 

yang dibeli. Hasil analisis 

menunjukkan bahwa 

hubungan antara harga dan 

kuantitas bersifat bermakna. 

Temuan penelitian 

menunjukkan bahwa 

kualitas produk dan harga 

yang lebih rendah 

merupakan hal yang 
signifikan. 

5. Handayati (2021) “Pengaruh Kualitas 

Produk, Harga Dan 

Promosi Terhadap 

Minat Beli Produk 

Batik Jetis Di 

Siduarjo” 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

kualitas produk dan harga 

berpengaruh signifikan dan 

positif terhadap pembelian 

konsumen kaos jetsi batik. 

Promosi adalah produk 

yang paling populer. 

Diversifikasi produksi 

berdasarkan variabel R2 

sebesar 79,2% dapat 

ditentukan dari variabel 

predikatif, sedangkan 

20,8% ditentukan oleh 
komponen lain. 
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Berdasarkan penelitian terdahulu dapat disimpulkan bahwa kualitas produk, 

harga, dan promosi memiliki peran yang sangat penting dan memberikan 

pengaruh positif terhadap minat beli konsumen. Industri berupaya menjelaskan 

bahwa memiliki kualitas produk yang baik dapat menarik minat beli konsumen. 

Kualitas produk yang unggul dianggap sebagai faktor kunci yang mendorong 

minat beli karena konsumen cenderung lebih tertarik pada produk yang 

menawarkan keunggulan dan kepuasan. Penelitian juga menunjukkan bahwa 

penetapan harga yang tepat dapat memikat minat beli konsumen. Harga yang 

dianggap wajar dan sesuai dengan nilai produk dapat menjadi faktor penentu 

dalam keputusan pembelian konsumen. Strategi penetapan harga yang bijak dapat 

meningkatkan daya tarik produk dan meningkatkan minat beli konsumen. 

Promosi juga memegang peran kunci dalam membentuk minat beli 

konsumen. Upaya promosi yang efektif seperti iklan, penawaran khusus atau 

program loyalitas dapat memberikan dorongan positif terhadap minat beli 

konsumen. Komunikasi yang baik melalui promosi dapat memperjelas nilai dan 

manfaat produk, memperkuat citra merek dan membentuk persepsi positif yang 

meningkatkan minat beli. Secara keseluruhan temuan dari riset terdahulu 

menegaskan bahwa kualitas produk, harga dan promosi adalah elemen-elemen 

penting dalam merangsang minat beli konsumen dan strategi yang efektif dalam 

ketiga aspek tersebut dapat meningkatkan performa penjualan suatu produk atau 

merek di pasar. 
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Kualitas 

Produk (X₁) 

Harga ((X₂) 
H1 

H2 

H3 

Minat 

Beli (Y) 

Promosi (X₃) 

2.3. Kerangka Konseptul 

 

Kerangka fikir pada penelitian yang mencakup pengaruh kualitas produk, 

harga dan promosi terhadap minat beli pada Toko Roti’O di City Market kota 

palopo. Pada penelitian ini dapat dilihat pada gambar berikut: 

 

 

Gambar 2.1. Kerangka Konseptual 

 

 

2.4. Hipotesis Penelitian 

 

Hipotesis dapat diartikan pernyataan ataupun tuduhan yang bersifat 

sementara. Dugaan tersebut berisi permasalahan penelitian yang kebenaran yang 

belum pasti benar sehingga wajib di uji secara empiris. Adapun hasil hipotesis 

dalam penelitiian adalah: 

H1: Kualitas produk terdapat pengaruh terhadap minat beli produk pada Toko 

Roti’O di City Market Kota Palopo. 

H2: Harga tidak mampu memberikan pengaruh terhadap minat beli produk 

pada Toko Roti’O di City Market Kota palopo. 

H3: Promosi berpengaruh positif terhadap minat beli produk pada Toko Roti’O 

di City Market Kota Palopo. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1. Desain Penelitian 

Penelitian ini mengadopsi metode deskriptif kuantitatif sebagai pendekatan 

utama. Tujuan dari pendekatan deskriptif dalam metodologi penelitian adalah 

untuk mengidentifikasi peristiwa yang terjadi selama penelitian dan menarik 

kesimpulan dari fenomena yang relevan Abdullah (2015). Dengan menggunakan 

metode deskriptif kuantitatif penelitian ini bertujuan utama untuk membuat 

gambaran atau deskripsi objektif mengenai suatu fenomena. Metode deskriptif 

kuantitatif melibatkan penggunaan data berupa angka atau statistik untuk 

menyajikan, menggambarkan, dan menganalisis suatu fenomena. 

Penelitian kuantitatif secara umum cenderung mengandalkan data kuantitatif 

dan menerapkan analisis statistik sebagai alat untuk menguji hipotesis dan 

membuat generalisasi. Dengan pendekatan penelitian akan mencapai pemahaman 

yang lebih mendalam tentang fenomena yang diamati melalui data numerik 

memungkinkan penarikan kesimpulan yang lebih terukur dan obyektif. Sesuai 

dengan sifat penelitian kuantitatif yang menekankan pada pengumpulan data 

kuantitatif dan analisis statistik untuk mendukung temuan penelitian. Desain 

penelitian yang digunakan dapat digolongkan dalam sebuah gambar adalah 

sebagai berikut: 
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Gambar 3.2. Desain Penelitian 

 

3.2. Definisi Operasional Variabel 

Definisi Operasional variabel merupakan objek yang menempel pada suatu 

objek yang berupa sebuah data atau informasi dan digambarkan suatu kondisi atau 

nilai masing-masing dalam objek penelitian. Definisi operasional variabel adalah 

representasi konkret dan terukur dari suatu variabel dalam konteks penelitian. 

Definisi operasional menjelaskan secara rinci bagaimana suatu variabel diukur 

atau diobservasi. Dengan kata lain definisi operasional mengaitkan konsep abstrak 

dari suatu variabel dengan cara pengukuran yang dapat diamati dan diukur secara 

empiris. Dalam konteks penelitian definisi operasional variabel memberikan 

petunjuk praktis tentang cara mengukur atau mengamati variabel tersebut definisi 

dalam penelitian adalah sebagai berikut: 

Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan 

Promosi Terhadap Minat Beli Produk Pada 

Toko Roti’o Di City Market Kota Palopo 

Kualitas Produk (X₁), 

Harga(X₂),Promosi (X₃), 

Minat Beli (Y) 

Kajian Pustaka 

Populasi & Sampel 

Penelitian 

Teknik Pengelolaan Data 

Hasil & Kesimpulan 

Analisis Data 
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Tabel 3.2. Definisi Operasional 

 

Variabel Definisi Variabel Indikator Skala 

Kualitas 

Produk (X1) 
Menurut Kotler & 

Amstrong (2012), 

kualitas produk 

adalah karakter 

yang dimiliki 

suatu produk yang 

mempunyai 

kemampuan 

untuk memenuhi 

kebutuhan 

pelanggan 

1) Kesegaran 
2) Tampilan 

3) Rasa 

4) Inovasi Makanan 

5) Kualitas Pelayanan 

Likert 

Harga (X2) Menurut Kotler 

and Keller (2012), 

Harga adalah 

sejumlah uang 

yang dikaitkan 

dengan barang 

atau jasa tertentu; 

itu adalah jumlah 

uang yang 

ditawarkan 

pelanggan untuk 

menerima 

kompensasi atas 

penggunaan 

barang atau jasa 
tersebut. 

1) Keterjangkauan harga 

2) Harga sesuai kemampuan 

3) Harga sesuai kualitas 

4) Kesesuaian harga dengan 

manfaat 

5) Potongan Harga 

Sumber : Juniartin (2020) 

Likert 

Promosi (X3) Menurut Kotler 

and Armstrong 

(2013) 

menyatakan 

bahwa promosi 

mengacu pada 

kegiatan 

berkomunikasi 

dua produk dan 

membujuk 
pelanggan sasaran 

untuk pembeli. 

1) Iklan 

2) Promosi Digital 

3) Penjualan Pribadi 

4) Hubungan Masyarakat 

5)  Pemasaran Langsung 

Dan Pemasaran Digital 

6) Desain Kemasan Produk 

Yang Kreatif 

Sumber : Handayati 

(2021) 

Likert 
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Minat Beli (Y) 
Menurut Kolter 

and Kaller 

(2016), Minat beli 

adalah perilaku 

konsumen yang 

muncul sebagai 

respon terhadap 

objek yang 

menunjukkan 

kemauan seorang 

guna melakukan 

pembelian 

terhadap barang 

dan jasa. 

1) Minat Tradisinal. 

2) Minat Refrensial 

3) Minat Preferensial 

4) Minat Eksploratif 
Sumber : Gunawan (2021) 

Likert 

 

3.3. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif, istilah 

penelitian kuantitatif mengacu pada jenis penelitian yang menggunakan metode 

statistik atau kuantitatif untuk menghasilkan hasil yang dapat digunakan untuk 

mengambil keputusan pengukuran. Metode penelitian kuantitatif yang 

menekankan analisisnya pada angka-angka (numenical) yang diolah dengan 

metode statistik. Hasil penelitiannya dapat disajikan dalam bentuk nominal atau 

statistik yang menguji hipotesis. Penelitian ini dimaksudkan agar mengetahui 

pengaruh kualitas produk, harga dan promosi terhadap minat beli Toko Roti’O di 

Kota Palopo. 

3.4. Tempat dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Kota Palopo khususnya di Toko Roti’O yang 

terletak di City Market Palopo Mall sebuah restoran pilihan yang menawarkan 

kuliner berbasis roti. Alamat toko ini terletak di JL.DR.Ratulagi No.78, Wara 

Utara, Palopo. Lokasi penelitian yang dipilih merupakan pusat aktivitas konsumen 
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di Kota Palopo memungkinkan untuk mendapatkan wawasan yang relevan 

mengenai minat beli konsumen terhadap produk roti di area tersebut. Waktu 

pelaksanaan penelitian ini diperkirakan berlangsung dari bulan Maret hingga 

bulan November 2023. 

Jangka waktu tersebut memberikan kesempatan yang memadai untuk 

mengumpulkan data dengan cermat, menyeluruh serta memperhitungkan potensi 

variasi dalam minat beli konsumen yang dapat terjadi dalam periode waktu yang 

cukup panjang. Dengan demikian penelitian ini memfokuskan pada Toko Roti’O 

di City Market Palopo Mall sebagai objek utama dengan alamat yang jelas di 

daerah Wara Utara, Palopo. Waktu penelitian yang dipilih memberikan rentang 

waktu yang memadai untuk mengumpulkan data dan menganalisis minat beli 

konsumen terhadap produk roti di toko tersebut. 

3.5. Populasi dan Sampel 

 

3.5.1. Populasi 

Menurut Musmuliadin (2020) populasi adalah keseluruhan data yang 

menjadi pusat perhatian dalam ruang lingkup dan waktu yang telah ditentukan. 

Populasi berkaitan dengan data maka ukuran atau banyaknya populasi akan sama 

banyaknya manusia. Populasi adalah keseluruhan elemen atau unit penelitian 

analisis yang memiliki ciri atau pun karakter tertentu yang dijadikan sebagai objek 

penelitian untuk menjadi perhatian dalam suatu penelitian. Populasi dalam 

penelitian ini adalah masyarakat di kota palopo. Populasi yang digunakan adalah 

responden yang telah berbelanja di Toko Roti’O di City Market Palopo tujuannya 

agar mereka dapat menjawab sesuai dengan responden rasakan ketika membeli 
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produk dari Toko Roti’O di City Market Palopo. Besar populasi belum diketahui 

secara langsung maka dalam penentuan jumlah sampel minimum yakni 10 kali 

jumlah item pengukuran yang digunakan dalam penelitian Hair dkk (2017). 

3.5.2. Sampel 

Menurut Sugiyono (2016) sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Adapun karakteristik sampel 

penelitian ini yaitu pengaruh kualitas produk, harga dan promosi terhadap minat 

beli produk Toko Roti’O di City Market Kota Palopo. Sampel adalah bagian dari 

jumlah populasi yang ada untuk diteliti. Sampel yang digunakan adalah sebagian 

kecil dari populasi yang sesungguhnya menjadi objek penelitian. Jenis sampel 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah probality sampling yaitu metode 

pengambilan sampel secara random. Penelitian menggunakan 20 indikator 

pengukuran sehingga jumlah sampel minimal 10 (10 x 20 = 200). Penelitian ini 

menggunakan 200 sampel kini telah melampaui batas minimum yakni 200 sampel 

yang semula dianggap sesuai. 

3.6. Teknik Pengumpulan Data 

Salah satu jenis pengumpulan data yang biasanya digunakan untuk data 

dalam jumlah besar dan melimpah adalah penelitian survey. Penelitian ini 

dilakukan pada populasi besar dan kecil. Namun demikian data tersebut berasal 

dari sampel yang diambil dari populasi tersebut. Contohnya adalah penelitian 

mengenai kecenderungan masyarakat umum untuk memiliki pemimpin nasional. 

Dalam penelitian ini pendekatan survei (Survey Reasearch) dengan tidak 

melakukan perubahan atau tidak adanya perubahan khusus terhadap variabel yang 
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diteliti. Penelitian survei digunakan untuk mengumpulkan informasi berdasarkan 

pendapat banyak orang tentang suatu topik atau isu tertentu. 

Metode ini dilaksanakan dengan pengumpulan data dan menyebarkan 

kusioner yang bertujuan untuk mendapatkan informasi tentang responden yang di 

anggap mewakili populasi. Metode pendekatan survei digunakan dalam evaluasi 

untuk membuat pendekatan secara sistematis, faktual dan akurat terhadap fakta- 

fakta serta sifat-sifat populasi atau daerah tertentu. Macam-macam motode 

penelitian kuantitaitif seperti survey digunakan untuk memperoleh atau 

mengumpulkan data informasi tentang populasi yang besar. Biasanya 

menggunakan sampel yang relatif lebih kecil. Macam-macam metode penelitian 

kuantitatif seperti survei digunakan untuk memecahkan masalah-masalah isu skala 

besar yang aktual dengan populasi sangat besar sehingga diperlukan sampel 

ukuran besar. 

Peneliti menggunakan metode pengukuran data dengan menggunakan 

angket untuk mengevaluasi adanya pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi 

terhadap minat beli di Toko Roti’O di City Market Kota Palopo. Skala 

pengukuran penelitian ini mengacu pada likert berdasarkan teori oei. Dalam skala 

tanggapan yang paling positif ditempatkan pada bagian paling atas sementara 

tanggapan yang negatif ditempatkan pada bagian paling bawah. Penempatan 

seperti ini dimaksudkan agar para responden yang mengisi kuesioner dengan jelas 

memahami skala penilaian dan memberikan respons sesuai dengan pandangan 

atau persepsi mereka terhadap kualitas produk, harga, promosi dan minat beli di 

Toko Roti’O di City Market Kota Palopo. 
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Tabel 3.3. Tabel Kuesioner 
 

Tanda Keterangan Bobot 

SS Sangat Setuju 5 

S Setuju 4 

N Netral 3 

TS Tidak Setuju 2 

STS Sangat Tidak Setuju 1 

 

3.7. Instrumen Penelitian 

3.7.1. Uji Validitas 

Permasalahan awal dapat dilakukan uji validitas menurut Arikunto (2012), 

validitas merupakan sesuatu dimensi yang menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan 

atau pun yang besar namun kebalikannya yang tidak valid mempunyai validitas 

yang rendah. Suatu instrument dikatakan valid apabila sanggup mengukur 

variabel yang telah ditentukan. Tinggi atau rendahnya validitas instrument 

menampilkan sejauh mana informasi yang terkumpul dan tidak menyimpang dari 

gambaran tentang validitas yang dimaksud. Suatu kuesioner dikatakan valid jika 

pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang diukur 

oleh kuesioner tersebut. 

Validitas merupakan hasil penelitian yang valid bila terdapat kesamaan 

antara data yang terkumpul dengan data yang sesungguhnya terjadi pada obyek 

yang diteliti Sugiyono (2016). Pengujian validitas dilakukan untuk menguji 

apakah instrument penelitian yang disusun benar-benar akurat sehingga mampu 

diukur. Dikatakan valid jika pengukuran tujuan dengan benar atau nyata. Lantaran 
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instrument yang digunakan pada penelitian ini berupa kuesioner uji validatas isi 

dengan uji validitas data. Pengujian dilakukan pada validitas isi dengan 

menghitung korelasi antara skor total dengan item instrument. Koefisien korelasi 

antara skor setiap item dan skor total dihitung dengan menggunakan Corrected 

Item-Total Correlation. Instrument dikatakan validitas jika koefisien rhitung lebih 

besar dibanding koefisien korelasi rtabel pada taraf signifikan 0.05. 

3.7.2. Uji Reabilitas 

Uji reabilitas adalah hasil pengukuran yang memakai objek yang sama dan 

akan menciptakan informasi yang sama pula. Uji reabilitas ini dilakukan pada 

responden Toko Roti’O di City Market Palopo Mall sebanyak 200 responden. 

Menanggapi dengan memanfaatkan pertanyaan yang telah ditentukan valid secara 

uji validitas dan yang belum ditentukan layak untuk direhabilitasi. Dengan 

menggunakan aplikasi SPSS 29.0 for Windows. Uji realibilitas digunakan untuk 

mengetahui konsisten atau tidaknya jawaban yang diberikan kepada responden 

pada tiap-tiap butir pernyataan. Hasil dari uji realibilitas digunakan rumus 

Cronbach’s Alpha dimana kriteria nilai untuk dikatakan realibel jika r alpha > 

0,60. 

3.8. Analisis Data 

3.8.1. Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linear berganda merupakan metode yang digunakan untuk 

mengevaluasi pengaruh beberapa variabel independen terhadap satu variabel 

dependen. Pada analisis regresi berganda, alat ini digunakan untuk menguji 

hipotesis dan menghasilkan output yang dapat dianalisis lebih lanjut dengan 
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menggunakan aplikasi SPSS. Analisis ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh 

variabel bebas, yaitu kualitas produk (X1), harga (X2) dan promosi (X3), terhadap 

variabel tidak bebas yaitu minat beli (Y). Penelitian ini menggunakan metode 

regresi linear berganda, untuk menyatakan hubungan antara variabel dependen 

dan variabel independen maka digunakan pengujian regresi linear berganda 

dengan rumus Ghozali (2009). 

Y= α + β1X1 + β2X2 +β3X3+ e 

Keterangan : 

 

Y : Minat Beli 

X1 : Kualitas Produk 

X2 : Harga 

X3 : Promosi 

 

α : Konstanta 

 

β : Koefisien Regresi 

 

e : Error 

 

3.9. Uji Hipotesis 

 

3.9.1. Koefisien Determinan (𝑹𝟐) 

Koefisien determinasi memiliki nilai antara 0 dan 1. Jika nilai mendekati 1, 

itu berarti variabel independen hampir memberikan seluruh informasi yang 

diperlukan untuk memprediksi variabel dependen. Sebaliknya, jika nilai R 

semakin kecil, itu mengindikasikan bahwa kemampuan variabel independen 

dalam menjelaskan variabel dependen terbatas Ghozali (2012). 



53  

3.9.2. Uji t (Uji parsial) 

Berdasarkan data, statistik Uji t menawarkan beberapa contoh keuntungan 

individual satu variabel independen dibandingkan variabel dependen. Uji t 

merupakan satu-satunya pengujian yang harus diselesaikan untuk memastikan 

bahwa data yang diperoleh akurat dan sesuai dengan kenyataan yang ada pada 

kumpulan data. Pengujian dalam hal ini dilakukan dengan cara membandingkan 

ambang signifikansi antara hasil penelitian dengan angka yang signifikan dan 

boleh digunakan dalam penelitian. Perumusan uji terdiri dari: 

a) Apabila singnifikan t hitung < t tabel , maka Ho ditolak dapat dipahami 

bahwa variabel bebas tidak berpengaruh dengan variabel terikat. 

b) Jika signifikan t hitung > t tabel , maka Ha ditolak. Berarti variabel 

independen secara parsial berpengaruh secara signifikan terhadap variabel 

dependen. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

4.1. Hasil Penelitian 

 

4.1.1. Deskriftif Hasil Penelitian 

Dalam hasil penelitian ini, penulis menggunakan angket sebagai instrumen 

pengumpulan data. Angket tersebut terstruktur dalam bentuk data, terdiri dari 5 

pernyataan untuk variabel kualitas produk, 5 pernyataan untuk variabel harga, 6 

pernyataan untuk variabel promosi, dan 4 pernyataan untuk variabel minat beli. 

Angket disebarkan kepada 200 responden atau konsumen yang telah berbelanja di 

Toko Roti’O di City Market Kota Palopo sebagai sampel penelitian. Pengumpulan 

data dilakukan menggunakan skala Likert yang berbentuk skala linier. 

Table 4.4. Identitas Responden 
 

 Frequency Percent Valid Percent 

 

 

Valid 

Laki-Laki 65 65% 65.0 

Perempuan 135 135% 135.0 

Total 200 200% 200.0 

Dari tabel 4.4 dapat dilihat diatas bahwa persentase jenis kelamin 

responden terdiri dari 110 (110%) orang perempuan dan sebanyak 60 (60%) orang 

adalah laki-laki. dapat disimpulkan bahwa mayoritas reeponden adalah 

perempuan. 
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Tabel 4.5. Usia Responden 
 

 Frequency Percent Valid Percent 

 

Valid 

< 20 tahun 30 30% 0.30 

> 20 tahun 133 133% 1.33 

>30 tahun 37 37% 0.37 

 Total 200 200 2.00 

Dari Tabel 4.5 di atas, terlihat bahwa persentase responden menunjukkan 

30% (30) orang konsumen berusia di bawah 20 tahun, 133% (133) orang 

konsumen berusia di atas 20 tahun dan 37% (37) orang konsumen berusia di atas 

30 tahun di City Market Kota Palopo. Dapat disimpulkan bahwa mayoritas 

responden adalah konsumen Toko Roti’O di City Market Kota Palopo yang 

berusia di atas 20 tahun. 

 

4.1.2. Data Primer Penelitian 

Responden dalam penelitian ini adalah para masyarakat atau konsumen 

yang telah berbelanja di Toko Roti’O di City Market Kota Palopo. Penulis 

memilih responden yakni para konsumen di Toko Roti’O Di City Market Kota 

Palopo yang berjumlah 200 konsumen. Adapun rincian dapat dilihat pada tabel 

berikut: 

Tabel 4.6. Kumpulan Data Primer Penelitian 
 

Responden Jumlah Persentase 

Distribusi Kuesioner 200 200% 

Kuesioner Yang Tidak Kembali 0 0 

Kuesioner Kembali Namun Tidak Dapat 
Diolah 

0 0 

Kuesioner kembali 200 200% 
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Tabel 4.6 menunjukkan bahwa kuesioner yang dibagikan kepada responden 

sebanyak 200 kuesioner dengan tingkat pengembalian sebesar 200% yang berarti 

seluruh kuesioner kembali dan dapat diolah. 

 

4.1.3. Variabel Kualitas Produk (X1) 

 

Berdasarkan penyebaran angket kepada konsumen Toko Roti’O di City 

Market Kota Palopo diperoleh nilai-nilai frekuensi jawaban responden tentang 

variabel sebagai berikut: 

Tabel 4.7. Variabel Indikator Kualitas Produk (X1) 
 

No. Indikator 
SS S N TS STS 

F % F % F % F % F % 

1 Kesegaran 92 92 88 88 10 10 9 9 1 1 

2 Tampilan 62 62 117 117 11 11 7 7 3 3 

3 Rasa 66 66 119 119 13 13 2 2 0 0 

4 Inovasi Makanan 58 58 119 119 15 15 5 5 3 3 

5 
Kualitas 
Pelayanan 96 96 91 91 10 10 3 3 0 0 

 

Dari tabel 4.7 di atas dapat dijelaskan mengenai pernyataan dari variabel 

kualitas produk bahwa jawaban responden Toko Roti’O di City Market Kota 

Palopo menunjukkan mayoritas setuju pada aspek kesegaran produk sebesar 93%. 

Mayoritas responden juga setuju bahwa Toko Roti’O di City Market Kota Palopo 

memiliki tampilan yang baik pada kualitas produk dengan persentase sebesar 

117%. Sebanyak 119% dari responden setuju bahwa produk di Toko Roti’O di 

City Market Kota Palopo sangat memiliki rasa yang baik. Selain itu sebanyak 

96% responden sangat setuju bahwa Toko Roti’O di City Market Kota Palopo 

memiliki kualitas pelayanan yang sangat baik. 
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4.1.4. Varibel harga (X2) 

Berdasarkan penyebaran angket kepada konsumen Toko Roti’O di City 

Market Kota Palopo diperoleh nilai-nilai yang memiliki tingkat frekuensi yang 

tinggi dari pernyataan para responden sebagai variabel sebagai berikut: 

Tabel 4.8. Variabel Indikator Harga (X2) 
 

 

No. 

 

Indikator 
SS S N TS STS 

F % F % F % F % F % 

1 keterjangkauan harga 60 60 32 32 21 21 69 69 18 18 

2 
harga sesuai 
kemampuan 45 45 32 32 24 24 78 78 21 21 

3 harga sesuai kualitas 63 63 64 64 34 34 26 26 13 13 

4 
kesesuain harga 
manfaat 21 21 47 47 54 54 57 57 21 21 

5 potongan harga 71 71 101 101 15 15 13 13 0 0 

 

Dari hasil pada Tabel 4.8 di atas dijelaskan mengenai pernyataan dari 

variabel harga bahwa mayoritas responden Toko Roti’O di City Market Kota 

Palopo tidak setuju bahwa harga produknya terjangkau dengan persentase sebesar 

69%. Mayoritas juga menyatakan tidak setuju bahwa harga produk di Toko 

Roti’O di City Market Kota Palopo sesuai dengan kemampuan ekonomi mereka 

mencapai 78%. Sebanyak 64% responden setuju bahwa harga di Toko Roti’O di 

City Market Kota Palopo sesuai dengan kualitas produknya. Selain itu 57% 

responden menyatakan tidak setuju bahwa harga produk di Toko Roti’O di City 

Market Kota Palopo memberikan keuntungan yang bermanfaat terhadap kualitas. 

Sebesar 101% responden menyatakan setuju dengan potongan harga ditoko 

Roti’O di City Market kota palopo. 
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4.1.5. Variabel Promosi (X3) 

Berdasarkan penyebaran distribusi pada angket konsumen Toko Roti’o di 

City Market Kota palopo yang memiliki nilai-nilai dengan tingkat frekuensi yang 

tinggi yakni: 

Tabel 4.9. Variabel Indikator Promosi (X3) 
 

 
No 

 
Indikator 

SS S N TS STS 

F % F % F % F % F % 

1 Iklan 61 61 35 35 24 24 63 63 17 17 

2 Promosi Digital 47 47 37 37 25 25 73 73 18 18 

3 Penjualan Pribadi 61 61 68 68 31 31 25 25 15 15 

4 
Hubungan 
Masyarakat 27 27 53 53 46 46 56 56 18 18 

5 
Pemasaran Langsung 
Dan Digital 69 69 100 100 17 17 14 14 0 0 

6 
Desain Kemasan 
Yang Kreatif 55 55 115 115 0 0 30 30 0 0 

 

Dari Tabel 4.9 di atas dapat dijelaskan mengenai beberapa pernyataan dari 

variabel promosi pada jawaban responden Toko Roti’O City Market Kota Palopo. 

Mayoritas responden tidak setuju bahwa Toko Roti’O memiliki iklan yang efektif 

dalam mempengaruhi konsumen terhadap produk dengan persentase sebesar 63%. 

Mayoritas juga menyatakan tidak setuju bahwa promosi yang digunakan oleh 

Toko Roti’O City Market Kota Palopo melibatkan berbagai media digital dan 

mampu memengaruhi konsumen mencapai 73%. Sebanyak 56% responden 

menyatakan tidak setuju bahwa penjualan Toko Roti’O City Market Kota Palopo 

mengalami peningkatan hubungan antar masyarakat atau konsumen. Selain itu 

100% responden setuju bahwa Toko Roti’O memiliki pemasarn baik secara 

langsung atau digital. Pada desain kemasan yang kreatif responden memilih setuju 

sebesar 115% di toko roti’O City Market kota palopo. 
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4.1.6. Variabel Minat Beli (Y) 

Berdasarkan penyebaran pada angket kepada konsumen Toko Roti’O di City 

Market Kota Palopo diperoleh nilai-nilai yang memiliki tingkat frekuensi dari 

jawaban responden sebagai berikut: 

Tabel 4.10. Variabel Minat Beli (Y) 
 

No Indikator 
SS S N TS STS 

F % F % F % F % F % 

1 
Minat 
Tradisional. 92 92 94 94 12 12 2 2 0 0 

2 Minat Refrensial 96 96 90 90 12 12 2 2 0 0 

3 
Minat 
Preferensial 66 66 122 122 10 10 2 2 0 0 

4 
Minat 
Eksploratif 92 92 94 94 12 12 2 2 0 0 

 

Dari tabel 4.10 diatas dapat diketahui mengenai pernyataan dari variabel 

minat beli bahwa pada jawaban responden Toko Roti’O City Market Kota Palopo 

memiliki minat secara tradisonal yang mayotitas memilih setuju sebesar 94%. 

Jawaban responden Toko Roti’O di City Market Kota Palopo yang merupakan 

memiliki kecenderungan konsumen yang merefrensikan produk kepada konsumen 

yang lain, mayoritas memilih sangat setuju sebesar 96%. Jawaban responden 

Toko Roti’O di City Market Kota Palopo yang merupakan memang memiliki 

tingkat preferensi suatu produk yang mayoritas memilih setuju sebesar 122%. 

Pada jawaban responden Toko Roti’O di City Market Kota Palopo yang 

merupakan memang memilki informasi mengenai suatu produk yang mayoritas 

memilih setuju sebesar 94%. 
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4.2. Hasil Uji Instrumen Penelitian 

4.2.1. Uji Validitas Dan Uji Reabilitas 

Uji validitas dan reabilitas adalah alat ukur yang digunakan dalam penelitian 

untuk menilai seberapa akurat dan konsisten alatukur yang digunakan.Besar 

rendahnya validitas instrument menampilkan sejauh mana informasi yang 

terkumpul dan tidak menyimpang dari gambaran tentang validitas yang dimaksud. 

Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk 

mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Teknik ini 

dapat dilakukan dengan membandingkan rhitung (Correlated Item Total 

Correlation) dengan rtabel. Dalam pengamatan ini uji validitas menggunakan 170 

kuesioner yang disebarkan kepada responden. Diketahui N=22 dan α = 0,05, 

maka df = (N-2) jadi 200-2= 198 maka r tabel = 0,138. Setiap item pernyataan 

dikatakan valid jika r hitung > 0,138. 

Uji reliabilitas digunakan untuk menilai konsistensi atau reliabilitas jawaban 

yang diberikan oleh responden terhadap setiap butir pernyataan. Hasil dari uji 

reliabilitas dievaluasi menggunakan rumus Cronbach’s Alpha, dengan kriteria 

nilai yang dapat dianggap reliabel apabila nilai alpha lebih besar dari 0,60. Berikut 

ini merupakan penjelasan hasil uji validitas dan reliabilitas. 

Tabel 4.11. Hasil Uji Validitas Dan Uji Reabilitas 
 

Variabel Butir R Hitung R Tabel Keterangan 
Cronbach's 

Alpha 

 

 

Kualitas Produk 

X1.1 0,803 0,138 Valid  

 

0,795 

X1.2 0,789 0,138 Valid 

X1.3 0,613 0,138 Valid 

X1.4 0,767 0,138 Valid 

X1.5 0,657 0,138 Valid 
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Harga 

X2.1 1,421 0,138 Valid  

 

0,743 

X2.2 1,370 0,138 Valid 

X2.3 1,225 0,138 Valid 

X2.4 1,168 0,138 Valid 

X2.5 0,819 0,138 Valid 

 

 

Promosi 

X3.1 1,403 0,138 Valid  

 

0,776 

X3.2 1,359 0,138 Valid 

X3.3 1,239 0,138 Valid 

X3.4 1,202 0,138 Valid 

X3.5 0,836 0,138 Valid 

X3.6 0,937 0,138 Valid 

 

Minat Beli 

Y1 0,646 0,138 Valid 
 

0,821 
Y2 0,649 0,138 Valid 

Y3 0,595 0,138 Valid 

Y4 0,646 0,138 Valid 

Sumber: Data yang diolah diSPSS 29 

 

Berdasarkan Tabel 4.11 hasil uji validitas menunjukkan bahwa seluruh item 

pernyataan, termasuk kualitas produk (5 butir), harga (5 butir), promosi (6 butir) 

dan minat beli (4 butir), dengan derajat kebebasan df = N-2, yaitu 200-2 = 198. 

Nilai r tabel sebesar 0,138. Apabila nilai r hitung lebih besar dari r tabel (r hitung 

> 0.138) maka dapat disimpulkan bahwa kualitas produk, harga dan promosi 

memiliki validitas terhadap minat beli. Hasil uji reliabilitas, menunjukkan bahwa 

variabel kualitas produk, promosi, dan minat beli memiliki reliabilitas yang tinggi. 

Reliabilitas dianggap baik karena nilai Cronbach’s Alpha melebihi 0.60. 

4.3. Analisis Data 

 

4.3.1 Analisis Regresi Linier Berganda 

 

Model regresi linier berganda yang diterapkan dalam penelitian ini 

menggunakan minat beli sebagai variabel dependen, sementara kualitas produk, 

harga dan promosi sebagai variabel independen. Analisis regresi linier berganda 
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digunakan untuk menilai pengaruh masing-masing variabel independen terhadap 

variabel dependen. Hasil pengelolaan data dilakukan dengan menggunakan 

perangkat lunak statistik SPSS versi 29: 

Tabel 4.12. Uji Regresi Linier Berganda 

 

 
M 

odel 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

 
t 

 

 

 
sig B 

Std. 
Error Beta 

 

1 

(Constant) 5,746 0,898  6,402 0,000 

X1 0,499 0,032 0,748 15,606 0,000 

X2 -0,009 0,020 -0,020 -0,426 0,671 

X3 0,053 0,018 0,142 2,946 0,004 
Sumber: Data diolah diSPSS 29 

Dari tabel 4.12 diatas diketahui nilai-nilai sebagai berikut : 

1) Konstanta = 5,746 

2) Kualitas produk = 0,499 

3) Harga = - 0,009 

4) Promosi = 0,053 

Y = 5.746+ 0,499 + (-0,009) + 0,053 

 

Keterangan: 

 

a) Konstanta sebesar 5,746 menunjukkan bahwa apabila nilai variabel independen 

dianggap konstan maka minat beli pada Toko Roti’O di City Market kota 

palopo akan meningkat sebesar 5,476. 

b) β1 sebesar 0,499 dengan menunjukkan bahwa apabila kualitas produk 

mengalami kenaikkan maka akan meningkatkan minat beli pada konsumen 

sebesar 0,499 dengan asumsi variabel independen lainnya dianggap konstan. 

c) β2 sebesar -0,009 dengan arah menunjukkan bahwa harga mengalami 

kenaikan maka dapat menurunkan minat beli seseorang untuk membeli produk 
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sebesar -0,009 dengan asumsi variabel independen yang dianggap tidak 

konstan. 

d) β3 sebesar 0,053 dengan arah yang negatif menunjukkan bahwa promosi 

mengalami kenaikan maka dapat menurunkan pula minat beli sebesar 0,053 

dengan asumsi variabel independen yang dianggap konstan. 

4.4. Uji Hipotesis 

 

4.4.1. Uji t (Uji Parsial) 

 

Dalam uji t pada penelitian ini digunakan untuk mengetahui kemampuan 

dari masing-masing variabel independen dalam mempengaruhi variabel dependen. 

Uji t dilakukan untuk menguji variabel bebas secara individual apakah terdapat 

pengaruh yang signifikan atau tidak terhadap variabel terikat. Pengujian ini 

dilakukan dengan cara membandingkan ambang signifikansi antara hasil 

penelitian dengan angka yang signifikan dan boleh digunakan dalam penelitian. 

Berdasarkan hasil pengelolaan data dengan SPSS versi 29 pada tabel 4.9 

maka diperoleh hasil uji statistik t sebagai berikut: 

a) Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Minat Beli 

Berdasarkan Tabel 4.12 diperoleh nilai t hitung untuk variabel kualitas 

produk (X1) sebesar 15,606 dengan tingkat signifikansi 5%, uji 2 pihak, dan 

derajat kebebasan df = n - k, di mana n merupakan jumlah responden atau data, 

dan k adalah jumlah variabel penelitian (200 - 4 = 196). Nilai t tabel yang 

dihasilkan adalah 1,652. Jika t hitung > t tabel, maka terdapat pengaruh antara 

kualitas produk dengan minat beli. Sebaliknya, jika t hitung < t tabel, maka tidak 

terdapat pengaruh antara kualitas produk dengan minat beli. Pada kasus ini, t 
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hitung 15,606 < t tabel 1.652 yang berarti terdapat pengaruh antara kualitas 

produk dengan minat beli pada Toko Roti’O di City Market Kota Palopo. 

Selanjutnya nilai signifikansi adalah 0,000 ini berarti bahwa nilai p 

(probabilitas) yang diperoleh dari uji statistik lebih kecil dari 0,0005 atau bahkan 

lebih kecil lagi. Dengan kata lain, hasil uji menunjukkan bahwa kemungkinan 

hasil yang diperoleh secara kebetulan, jika hipotesis nol benar adalah jauh lebih 

kecil dari 0,05 atau 5%. Biasanya jika nilai p lebih kecil dari 0,05, kita menolak 

hipotesis nol dan menganggap hasilnya signifikan. Sementara taraf signifikan α 

yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05. Oleh karena itu, nilai sig 0.000 > 0.05, 

sehingga H0 diterima. Hal ini menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan 

antara kualitas produk dengan minat beli pada Toko Roti’O di City Market Kota 

Palopo. 

b) Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli 

 

Berdasarkan Tabel 4.12 diperoleh nilai t hitung untuk variabel harga sebesar 

 

-0,426 dengan tingkat signifikansi 5%, uji 2 pihak, dan derajat kebebasan dk = n – 

k, n adalah jumlah responden atau data, dan k adalah jumlah variabel penelitian 

(200 - 4 = 196). Nilai t tabel yang dihasilkan adalah 1.652. Apabila t hitung > t 

tabel, maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara harga dengan 

minat beli. Sebaliknya, jika t hitung < t tabel, maka tidak ada pengaruh antara 

harga dengan minat beli. Dalam kasus ini, t hitung -0,426 > t tabel 1,652, 

menunjukkan adanya pengaruh antara harga dengan minat beli pada Toko Roti’O 

di City Market Kota Palopo. Selanjutnya nilai signifikan adalah 0.671, sedangkan 

taraf signifikan α yang telah ditetapkan sebelumnya adalah 0.05. Karena nilai sig 
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0.671 > 0.05, maka H0 diterima. Ini berarti ada pengaruh yang signifikan antara 

harga dengan minat beli pada Toko Roti’O di Kota Palopo. 

c) Pengaruh Promosi Terhadap Minat beli 

Berdasarkan Tabel 4.12 diperoleh nilai t hitung untuk variabel promosi 

sebesar 2,946 dengan tingkat signifikansi 5%, uji 2 pihak. Apabila t hitung > t 

tabel, dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh antara promosi dengan minat 

beli. Sebaliknya, jika t hitung < t tabel, maka tidak ada pengaruh antara promosi 

dengan minat beli. Dalam kasus ini, t hitung 2,946 > t tabel 1.652, menunjukkan 

bahwa promosi memiliki pengaruh terhadap minat beli pada Toko Roti’O di Kota 

Palopo. Tingkat signifikansi yang diperoleh adalah 0.004, sedangkan taraf 

signifikan α yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05. Dengan nilai p 0,004, kita 

dapat mengatakan bahwa hasil tersebut sangat signifikan secara statistik. Ini 

berarti bahwa ada hanya 0,4% kemungkinan hasil yang diperoleh terjadi secara 

kebetulan jika tidak ada efek yang sebenarnya (hipotesis nol benar). Dengan nilai 

sig 0.000 < 0.05, maka H0 diterima. Ini berarti ada pengaruh yang signifikan 

antara promosi dengan minat beli pada Toko Roti’O di City Market Kota Palopo. 

 

4.4.2. Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi ini berfungsi untuk mengetahui persentase besarnya 

pengaruh variabel independen dan variabel dependen yaitu dengan 

mengakuadratkan koefisien yang ditemukan. Dalam penggunannya, koefisien 

determinasi ini dinyatakan dalam persentase (%). Untuk mengetahui sejauh mana 

kontribusi atau persentase kualitas produk dan harga terhadap kinerja maka dapat 
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diketahui melalui koefisien determinasi dengan melihat nilai R-Square pada tabel 

di bawah ini: 

Tabel 4.13. Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Model Summary 

 
Model 

 
R 

 
R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .746a .556 .549 1.214 

a. Predictors: (Constant), X3, X2, X1 

Sumber: Data diolah diSPSS 23 

Berdasarkan tabel 4.13 diperoleh angka disesuaikan Adjusted R Square 

sebesar 0.549. Hasil ini menunjukkan bahwa persentase sumbangan pengaruh 

variabel independen yaitu kualitas produk, harga dan promosi terhadap variabel 

dependen yaitu minat beli sebesar 54.9%, sedangkan sisanya 45.1% dijelaskan 

oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

4.5. Pembahasan 

Pada variabel independen kualitas produk merujuk pada sifat suatu produk 

yang dapat memuaskan kebutuhan atau keinginan konsumen, baik yang bersifat 

tersirat maupun nyata. Harga diartikan sebagai nominal atau jumlah mata uang 

yang diperlukan untuk memperoleh sejumlah kombinasi produk atau jasa yang 

disediakan. Sementara itu, promosi mencakup berbagai bentuk komunikasi yang 

bertujuan untuk meraih keinginan konsumen, membujuk konsumen melakukan 

pembelian, dan meningkatkan jumlah barang yang dibeli. Di sisi lain, pada 

variabel dependen minat beli mengacu pada perilaku dan kecenderungan 

konsumen yang tertarik, dilanjutkan dengan mengambil langkah-langkah 

pembelian melalui berbagai tahapan dan tingkatan, mungkin hingga tingkat 

keahlian, untuk memperoleh produk atau jasa dari suatu merek tertentu. 
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Berdasarkan hasil analisis diperoleh informasi bahwa variabel kualitas 

produk memiliki pengaruh dan signifikan terhadap minat beli. Hasil penelitian ini 

sejalan dengan temuan yang disajikan oleh Gunawan (2021) dan Handayati 

(2021). Hasil penelitian menunjukkan bahwa responden mayoritas tidak 

mempersepsikan dengan baik terhadap beberapa indikator pada variabel kualitas 

produk, seperti tampilan, rasa, kesegaran, inovasi makanan dan kualitas 

pelayanan. Namun perlu dicatat bahwa temuan ini tidak konsisten dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Saputra dkk (2022). Penelitian ini dilakukan untuk 

mengeksplorasi pengaruh kualitas produk terhadap minat beli. Temuan 

menunjukkan bahwa variabel kualitas produk yang diselidiki mampu memberikan 

dampak positif terhadap minat beli. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa 

kualitas produk memiliki dampak yang signifikan ini menunjukkan bahwa 

kualitas produk berpengaruh secara penting terhadap variabel lain yakni minat 

beli. Kualitas produk berperan penting dalam mempengaruhi minat beli. 

Menekankan bahwa kualitas produk memainkan peran yang krusial dalam 

menentukan tingkat minat beli. Peningkatan kualitas produk secara substansial 

memengaruhi minat beli menyoroti bahwa setiap perbaikan dalam kualitas produk 

secara signifikan akan berdampak pada peningkatan minat beli. Hubungan positif 

antara kualitas produk dan minat beli frasa ini menunjukkan bahwa ada hubungan 

yang positif dan signifikan antara kualitas produk dan tingkat minat beli. Kualitas 

produk berkontribusi besar terhadap peningkatan minat beli ini berarti bahwa 

kualitas produk berkontribusi secara besar terhadap kenaikan minat beli. Kualitas 
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produk berhubungan erat dengan minat beli dengan menunjukkan adanya 

hubungan yang kuat dan signifikan antara kualitas produk dan minat beli. 

Pada variabel harga yang dapat diketahui terdapat adanya pengaruh antara 

harga dengan minat beli dan terdapat adanya signifikasi. Ditemukan bahwa harga 

tidak berpengaruh terhadap minat beli, berarti bahwa perubahan dalam harga tidak 

memiliki dampak yang signifikan pada keputusan pembelian konsumen. Berikut 

adalah beberapa frasa untuk menyampaikan temuan ini harga tidak menunjukkan 

pengaruh signifikan terhadap minat beli artinya perubahan harga tidak 

memengaruhi tingkat ketertarikan konsumen untuk membeli produk. Variasi 

harga tidak berdampak pada minat beli fluktuasi harga tidak memengaruhi 

keputusan konsumen untuk membeli produk. Harga tidak berkontribusi terhadap 

perubahan dalam minat beli perubahan harga tidak memengaruhi seberapa banyak 

konsumen ingin membeli produk. Kenaikan atau penurunan harga tidak 

memengaruhi minat beli secara signifikan. Perubahan harga, baik naik atau turun, 

tidak berdampak besar pada minat beli konsumen. Ditemukan tidak adanya 

hubungan signifikan antara harga dan minat beli tidak ada bukti yang 

menunjukkan bahwa harga memengaruhi minat beli konsumen. Harga tidak 

menjadi faktor penentu dalam minat beli yang berarti Harga tidak berperan 

sebagai elemen penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Pada temuan Koller (2022), Ahmed (2022) dan Wulandari (2022). Dalam 

konteks hasil penelitian yang menunjukkan bahwa respons terhadap indikator 

seperti keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kemampuan, kualitas yang 

sebanding dengan harga, dan pertimbangan manfaat dalam harga dan potongan 
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harga tidak signifikan berikut adalah cara untuk menjelaskan dan 

menginterpretasikan temuan tersebut: 

a) Keterjangkauan Harga. Keterjangkauan harga mengacu pada sejauh mana 

harga suatu produk atau jasa dianggap sesuai dengan anggaran atau 

kemampuan finansial konsumen. Temuan bahwa keterjangkauan harga tidak 

mempengaruhi minat beli menunjukkan bahwa harga bukanlah faktor utama 

dalam keputusan pembelian untuk kelompok konsumen yang diteliti. Hal ini 

bisa terjadi jika konsumen lebih fokus pada fitur atau nilai lain daripada 

harga. 

b) Kesesuaian Harga dengan Kemampuan. Ini berarti seberapa baik harga 

produk atau jasa sesuai dengan kemampuan finansial konsumen. Jika 

kesesuaian harga dengan kemampuan tidak berpengaruh pada minat beli, ini 

menunjukkan bahwa konsumen mungkin tidak terlalu mempertimbangkan 

kemampuan finansial mereka dalam memilih produk atau bahwa produk 

dianggap sebagai kebutuhan yang mendesak atau memiliki nilai emosional 

yang tinggi. 

c) Kualitas yang Sebanding dengan Harga. Kualitas yang sebanding dengan 

harga mengacu pada sejauh mana kualitas produk sesuai dengan harga yang 

dibayar. Jika kualitas yang sebanding dengan harga tidak mempengaruhi 

minat beli, bisa jadi konsumen lebih memprioritaskan faktor lain seperti 

merek, desain, atau fitur produk daripada perbandingan langsung antara 

harga dan kualitas. 
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d) Pertimbangan Manfaat dalam Harga dan Potongan Harga. Sejauh mana 

manfaat dari harga dan potongan harga mempengaruhi keputusan 

pembelian. Jika pertimbangan manfaat dalam harga dan potongan harga 

tidak mempengaruhi minat beli, mungkin konsumen lebih memperhatikan 

aspek lain dari produk seperti rekomendasi dari teman, ulasan, atau reputasi 

merek, daripada diskon atau penawaran harga. 

Pada variabel promosi terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi 

dan minat beli produk Toko Roti’O di City Market Kota Palopo, sebagaimana 

terindikasikan oleh temuan dalam penelitian yang dilakukan oleh Susanti (2021) 

serta Megawati (2021). Hasil penelitian ini menunjukkan respons yang positif 

dari para responden terhadap berbagai indikator antara lain minat tradisional, 

minat referensial, minat preferensial, dan minat eksploratif. Para partisipan 

menunjukkan respon yang baik terhadap aspek-aspek tersebut mengindikasikan 

adanya ketertarikan dan kecenderungan positif dalam konteks minat tradisional, 

referensial, preferensial dan eksploratif. 

Berdasarkan rangkaian hasil uji statistik disimpulkan bahwa untuk 

memperkuat minat beli produk Toko Roti’O di City Market Kota Palopo, 

perusahaan perlu menurunkan harga dalam pandangan konsumen. Temuan ini 

menunjukkan bahwa kualitas produk dan promosi adalah faktor-faktor yang 

sangat penting dalam meningkatkan minat beli, sedangkan harga yang tinggi dapat 

mengurangi minat beli. Dengan fokus pada peningkatan kualitas produk, 

merancang promosi yang efektif dan meninjau strategi penetapan harga Toko 
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Roti’O dapat mengoptimalkan strategi pemasaran mereka untuk meningkatkan 

minat beli konsumen. 

Harga yang tinggi memiliki dampak negatif terhadap minat beli. Ini berarti 

bahwa konsumen mungkin merasa bahwa harga produk terlalu tinggi 

dibandingkan dengan nilai atau kualitas yang ditawarkan, atau mereka mungkin 

tidak merasa bahwa produk tersebut layak dengan harga yang diminta.Toko 

Roti’O mungkin perlu meninjau strategi penetapan harga mereka. Menyesuaikan 

harga agar lebih sesuai dengan nilai yang dirasakan konsumen atau menawarkan 

diskon dan promosi yang menarik bisa membantu mengatasi pengaruh negatif dari 

harga. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data terkait kualitas produk, harga, 

dan promosi terhadap minat beli produk di Toko Roti’O di City Market Kota 

Palopo, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1) Kualitas Produk. Berdasarkan analisis, kualitas produk pada Toko Roti’O di 

 

City Market memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen. 

 

2) Harga. Temuan menunjukkan bahwa variabel harga tidak mampu memberikam 

pengaruh yang signifikan terhadap minat beli konsumen. Harga yang tinngi 

dapat menurunkan minat beli pada Toko Roti’O di City Market Kota Palopo. 

3) Promosi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap minat beli produk. Strategi promosi yang efektif 

dapat meningkatkan minat beli konsumen di Toko Roti’O di City Market Kota 

Palopo. 

Dalam konteks Toko Roti’O di City Market Kota Palopo, kualitas produk 

dan promosi terbukti lebih penting dalam menarik minat beli konsumen 

dibandingkan dengan harga. Dengan fokus pada peningkatan kualitas produk dan 

pengembangan strategi promosi yang efektif. Toko Roti’O dapat meningkatkan 

daya tarik mereka di pasar sementara mereka juga perlu meninjau dan 

menyesuaikan harga untuk mengurangi pengaruh negatif yang mungkin terjadi. 
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5.2. Saran 

Saran berdasarkan hasil penelitian dan manfaat bagi kebijakan dapat dijabarkan 

sebagai berikut: 

1) Bagi Penelitian Selanjutnya: 

a) Peneliti yang berminat pada aspek yang sama sebaiknya 

mempertimbangkan penambahan variabel yang belum dimasukkan dalam 

penelitian ini, seperti faktor-faktor eksternal atau variabel mediasi yang 

mungkin mempengaruhi hubungan antara kualitas produk, harga, promosi, 

dan minat beli. 

b) Peneliti dapat memperluas cakupan geografis atau mereplikasi penelitian 

ini di tempat lain untuk mendapatkan hasil yang lebih umum dan dapat 

diterapkan secara luas. 

2) Bagi Perusahaan: 

 

a) Perusahaan disarankan untuk terus mempertahankan dan meningkatkan 

kualitas produk, harga yang bersaing, dan promosi yang efektif. 

b) Melakukan pemantauan terhadap tren pasar, serta memahami kebutuhan 

dan keinginan konsumen secara terus-menerus untuk dapat beradaptasi 

dengan perubahan lingkungan bisnis. 

c) Menyusun strategi penetapan harga yang lebih personal dan berfokus pada 

kepuasan pelanggan untuk memperkuat hubungan dengan konsumen. 

3) Manfaat bagi Kebijakan: 

 

a) Hasil penelitian ini dapat menjadi dasar bagi pihak berwenang dan 

kebijakan  untuk  mengembangkan  regulasi  atau  kebijakan  yang 
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mendukung pertumbuhan usaha mikro atau kecil dalam sektor kuliner, 

seperti memberikan insentif atau bantuan. 

b) Pemerintah lokal dapat mempertimbangkan kebijakan pendukung bagi 

pelaku usaha kecil di sektor makanan, seperti fasilitas pelatihan, promosi, 

atau akses lebih mudah ke sumber daya yang mendukung pertumbuhan 

bisnis. 

c) Dapat menjadi dasar pemahaman bagi pemerintah dan organisasi terkait 

untuk meningkatkan iklim bisnis dan membantu perusahaan lokal 

berkembang. 

Dengan menerapkan saran-saran tersebut, diharapkan dapat mendukung 

pengembangan penelitian lebih lanjut, strategi perusahaan, dan kebijakan yang 

mendukung pertumbuhan sektor bisnis tertentu di Kota Palopo. 

5.3. Keterbatasan Penelitian 

Berdasarkan pengalaman peneliti dalam proses penelitiann ini, ada beberapa 

keterbatasan yang dapat menjadi faktor untuk lebih diperhatikan bagi penelitian 

yang akan datang untuk menyempurnakan penelitiannya karena penelitian ini 

tentu memiliki kekurangan yang perlu terus diteliti dan diperbaiki dalam 

penelitian-penelitian kedepannya. Beberapa keterbatasan dalam penelitian tersebut 

sebagai berikut: 

1) Dalam penelitian ini peneliti hanya mengunnakan 3 variabel independen 

yang dapat mempengaruhi varibael dependen yakni minat beli, sehingga 

penelitian ini masih sangat kurang cermat dibandingkan dengan seluruh 

aspek yang dapat mempengaruhi minat beli yang diteliti. 
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2) Dalam penelitian ini peneliti tidak melakukan pengelompokkan terhadap 

karakteristik responden seperti usia, ataupun jenis kelamin. 
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Lampiran 1. Kuesioner 

 

KUESIONER PENELITIAN 

Dengan hormat 

 

Sehubungan dengan penyusunan tugas akhir di Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Palopo, dengan ini saya: 

Nama  : Alda 

Jurusan : Manajemen 

Saya memerlukan informasi untuk mendukung penelitian yang akan saya 

lakukan dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk, Harga Dan Promosi Terhadap 

Minat Beli Pada Toko Roti’O Di City Market Kota Palopo”. 

Untuk ini saya mohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i berpartisipasi dalam 

penelitian ini dengan mengisi kuesioner yang terlampir. Kesediaan 

Bapak/Ibu/Saudara/i mengisi kuesioner ini sangat menentukan penelitian yang 

akan saya lakukan. 

Perlu saya sampaikan bahwa penelitian ini bersifat dan bertujuan akademis 

atau keilmuan semata dan hasil penelitian atau laporan tidak disebarluaskan. Besar 

harapan saya Bapak/Ibu/Saudara/i berkenan mengisi kuesioner ini dengan 

lengkap. Atas perhatian dan kerjasamanya saya mengucapkan terimakasih. 

Hormat  Saya, 

 

 

 

Alda 
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1. Panduan Pengisian 

a. Bacalah pernyataan-pernyataan berikut ini dengan cermat sebelum anda 

menjawabnya. 

b. Pertanyaan yang diajukan dan jawaban-jawaban yang diterima semata- 

mata untuk tujuan penelitian. 

c. Isi dan pililah salah satu jawaban atas pertanyaan- pertanyaan yang 

diajukan dengan memberi tanda (✓) pada setiap jawaban yang anda pilih. 

d. Pastikan bahwa jawaban-jawaban yang anda berikan adalah jawaban yang 

jujur, apa adanya dan sesuai dengan kenyataan. 

e. Terima kasih ketersediaan, kerjasama, dan bantuan dari Bapak/Ibu/sdra/i 

berikan. 

2. Indentitas Responden 

a. Nama Responden : 

 

b. Usia : 

c. Jenis kelamin : ( ) laki- laki 

 

( ) Perempuan 

 

3. Petunjuk Pengisian Kuisioner 

Berikan Tanda Centang (✓) pada jawaban yang anda anggap paling tepat. 

Ket: 

SS = Sangat Setuju Nilai : 5 

S = Setuju Nilai : 4 

N = Nertal Nilai : 3 

TS = Tidak Setuju Nilai : 2 

STS = Sangat Tidak Setuju Nilai : 1 
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a. Kualitas produk 
 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1. Tingkat Kesegaran pada produk toko 
Roti’O sangat baik 

     

2. Tampilan produk Toko Roti’o sangat 
menarik perhatian 

     

3 Rasa  pada  produk  Toko  Roti’o  cocok 
dilidah 

     

4 Toko Roti’O memiliki berbagai macam 

produk lainnya yang menarik 
     

5 kualitas pelayan yang diberikan sangat 

memmuaskan 
     

b. Harga 
No Pernyataan SS S N TS STS 

1 Harga Produk Toko Roti’O Sesuai Dengan 
Kualitasnya. 

     

2 Harga Produk Toko Roti’O Terjangkau 

Oleh Semua Kalangan. 

     

3 Harga Produk Toko Roti’O Bervariasi 
Sesuai Dengan Yang Diinginkan. 

     

4 Harga Produk Toko Roti’O Sesuai Dengan 

Manfaat Yang Diberikan. 

     

5 Terdapat banyaknya potongan harga      

c. Promosi 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 Toko Roti’O Memiliki Aktivitas Promosi 
Yang Sering Dilakukan. 

     

2 Media Yang Digunakan Untuk 
Berpromosi Selalu Menarik Perhatian. 

     

3 Aktivitas Promosi Yang Di Sampaikan 
Selalu Menarik Perhatian Pelanggan. 

     

4 Aktivitas Promosi Terjangkau Sangat 
Luas Dikalangan Masyarakat. 

     

5 Media Promosi Yang Digunakan 
Diberbagai Media Baik Cetak Atau 

Media. 

     

6 Kemasan Yang Dibeerikan Terlihat 
Bagus. 
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d. Minat Beli 
 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya Tertarik Untuk Membeli Produk 

Dari Toko Roti’O Karna Tersedia 

Berbagai Macam Produk. 

     

2. Saya Bersedia Merekomendasikan Produk 

Toko Roti’O Kepada Orang Lain. 

     

3. Produk Roti’O Lebih Menarik Perhatian 

Saya. 

     

4, Saya Tertarik Untuk Membeli Produk 

Dari Toko Roti’O Setelah Mendapatkan 

Informasi Dari Teman Atau Kerabat. 
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Lampiran 2. Tabulasi Data dan Hasil Kuesioner 

1) Kualitas Produk (X1) 

 

No. 
Kualitas Produk (X1) 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1 

1 4 5 5 4 5 23 

2 4 5 5 5 4 23 

3 5 2 2 2 5 16 

4 5 4 4 4 5 22 

5 2 2 3 2 4 13 

6 5 5 4 4 5 23 

7 5 4 5 2 5 21 

8 2 1 5 1 5 14 

9 2 2 4 3 4 15 

10 2 2 3 4 4 15 

11 5 1 5 3 4 18 

12 3 3 3 2 3 14 

13 1 1 2 4 4 12 

14 5 2 5 1 5 18 

15 2 2 4 3 4 15 

16 4 5 5 2 5 21 

17 5 4 5 1 5 20 

18 2 3 3 3 2 13 

19 2 3 3 3 3 14 

20 4 5 5 3 5 22 

21 4 2 4 3 4 17 

22 4 4 4 4 4 20 

23 5 5 5 5 5 25 

24 4 4 4 4 4 20 

25 4 3 3 3 4 17 

26 4 5 5 5 4 23 

27 4 5 5 5 4 23 

28 3 3 3 3 3 15 

29 4 4 4 4 4 20 

30 5 4 4 4 5 22 

31 4 4 4 4 4 20 

32 4 4 4 4 4 20 

33 3 5 5 5 3 21 

34 4 5 5 5 4 23 
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35 4 4 4 4 4 20 

36 4 4 4 4 4 20 

37 4 5 5 5 4 23 

38 4 4 4 4 4 20 

39 4 3 3 3 4 17 

40 5 4 4 4 5 22 

41 4 3 3 3 4 17 

42 4 4 4 4 4 20 

43 3 4 4 4 3 18 

44 4 4 4 4 4 20 

45 4 5 5 5 4 23 

46 4 4 4 4 4 20 

47 4 4 4 4 4 20 

48 5 5 5 5 5 25 

49 4 3 3 3 4 17 

50 4 5 5 5 4 23 

51 4 3 3 3 4 17 

52 4 3 3 3 4 17 

53 4 4 4 4 4 20 

54 5 4 4 4 5 22 

55 3 4 4 4 3 18 

56 4 4 4 4 4 20 

57 4 4 4 4 4 20 

58 5 4 4 4 5 22 

59 5 4 4 4 5 22 

60 4 5 5 5 4 23 

61 5 4 4 4 5 22 

62 4 4 4 4 4 20 

63 5 4 4 4 5 22 

64 5 4 4 4 5 22 

65 5 4 4 4 5 22 

66 4 3 3 3 4 17 

67 4 5 5 5 4 23 

68 4 4 4 4 4 20 

69 5 5 5 5 5 25 

70 4 4 4 4 4 20 

71 5 5 5 5 5 25 

72 5 5 5 5 5 25 

73 4 4 4 4 4 20 
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74 5 5 5 5 5 25 

75 5 4 4 4 5 22 

76 4 4 4 4 4 20 

77 3 4 4 4 3 18 

78 4 4 4 4 4 20 

79 5 5 5 5 5 25 

80 5 4 4 4 5 22 

81 4 5 5 5 4 23 

82 5 5 5 5 5 25 

83 5 4 4 4 5 22 

84 5 4 4 4 5 22 

85 4 5 5 5 4 23 

86 4 5 5 5 4 23 

87 5 5 5 5 5 25 

88 5 5 5 5 5 25 

89 4 4 4 4 4 20 

90 5 4 4 4 5 22 

91 5 4 4 4 5 22 

92 4 5 5 5 4 23 

93 4 5 5 5 4 23 

94 4 4 4 4 4 20 

95 4 4 4 4 4 20 

96 5 5 5 5 5 25 

97 5 4 4 4 5 22 

98 5 5 5 5 5 25 

99 5 5 5 5 5 25 

100 4 5 5 5 4 23 

101 5 4 4 4 5 22 

102 4 4 4 4 4 20 

103 4 4 4 4 4 20 

104 5 4 4 4 5 22 

105 5 5 5 5 5 25 

106 5 4 4 4 5 22 

107 4 4 4 4 4 20 

108 5 4 4 4 5 22 

109 5 4 4 4 5 22 

110 4 4 4 4 4 20 

111 4 5 5 5 4 23 

112 5 4 4 4 5 22 
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113 5 4 4 4 5 22 

114 4 4 4 4 4 20 

115 5 5 5 5 5 25 

116 4 4 4 4 4 20 

117 4 5 5 5 4 23 

118 5 4 4 4 5 22 

119 5 4 4 4 5 22 

120 5 5 5 5 5 25 

121 5 4 4 4 5 22 

122 5 4 4 4 5 22 

123 5 4 4 4 5 22 

124 5 4 4 4 5 22 

125 5 4 4 4 5 22 

126 4 4 4 4 4 20 

127 4 5 5 5 4 23 

128 5 5 5 5 5 25 

129 5 5 5 5 5 25 

130 5 4 4 4 5 22 

131 5 5 5 5 5 25 

132 5 5 5 5 5 25 

133 5 5 5 5 5 25 

134 5 5 5 5 5 25 

135 4 5 5 5 4 23 

136 3 5 5 5 3 21 

137 5 4 4 4 5 22 

138 5 4 4 4 5 22 

139 5 4 4 4 5 22 

140 4 4 4 4 4 20 

141 4 4 4 4 4 20 

142 5 5 5 5 5 25 

143 5 4 4 4 5 22 

144 5 5 5 5 5 25 

145 5 5 5 5 5 25 

146 5 4 4 4 5 22 

147 4 4 4 4 4 20 

148 4 5 5 5 4 23 

149 5 4 4 4 5 22 

150 5 4 4 4 5 22 

151 4 4 4 4 4 20 
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152 5 5 5 5 5 25 

153 5 5 5 5 5 25 

154 5 5 5 5 5 25 

155 5 4 4 4 5 22 

156 5 5 5 5 5 25 

157 3 4 4 4 3 18 

158 5 4 4 4 5 22 

159 4 4 4 4 4 20 

160 5 4 4 4 5 22 

161 4 5 5 5 4 23 

162 4 5 5 5 4 23 

163 4 4 4 4 4 20 

164 4 4 4 4 4 20 

165 4 4 4 4 4 20 

166 4 5 5 5 4 23 

167 2 4 4 4 2 16 

168 5 4 4 4 5 22 

169 5 4 4 4 5 22 

170 5 4 4 4 5 22 

171 5 4 4 4 5 22 

172 5 4 4 4 5 22 

173 4 4 4 4 4 20 

174 4 4 4 4 4 20 

175 2 4 4 4 2 16 

176 5 4 4 4 5 22 

177 4 4 4 4 4 20 

178 4 5 5 5 4 23 

179 3 4 4 4 3 18 

180 5 4 4 4 5 22 

181 4 4 4 4 4 20 

182 5 4 4 4 5 22 

183 5 4 4 4 5 22 

184 4 5 5 5 4 23 

185 4 4 4 4 4 20 

186 5 4 4 4 5 22 

187 5 5 5 5 5 25 

188 4 4 4 4 4 20 

189 4 4 4 4 4 20 

190 4 4 4 4 4 20 
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191 5 4 4 4 5 22 

192 5 4 4 4 5 22 

193 4 5 5 5 4 23 

194 4 4 4 4 4 20 

195 5 4 4 4 5 22 

196 4 4 4 4 4 20 

197 5 4 4 4 5 22 

198 4 4 4 4 4 20 

199 4 4 4 4 4 20 

200 3 4 4 4 5 20 

 

 

2) Harga (X2) 

 

No. 
Harga 

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2 

1 2 2 3 2 4 13 

2 4 4 4 5 5 22 

3 4 5 5 3 5 22 

4 5 5 5 3 5 23 

5 2 2 2 2 4 12 

6 2 2 2 2 4 12 

7 1 2 1 2 4 10 

8 5 5 5 5 4 24 

9 5 5 5 3 5 23 

10 2 2 3 2 4 13 

11 5 5 4 4 5 23 

12 5 4 5 2 5 21 

13 2 1 5 1 5 14 

14 2 2 4 3 4 15 

15 2 2 3 4 4 15 

16 5 1 5 3 4 18 

17 3 3 3 2 3 14 

18 1 1 2 4 4 12 

19 5 2 5 1 5 18 

20 2 2 4 3 4 15 

21 4 5 5 2 5 21 

22 5 4 5 1 5 20 

23 2 3 3 3 2 13 

24 2 3 3 3 3 14 
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25 4 5 5 3 5 22 

26 4 2 4 3 4 17 

27 2 2 4 3 4 15 

28 4 5 4 2 5 20 

29 5 4 5 1 5 20 

30 2 3 2 2 2 11 

31 2 3 3 3 3 14 

32 3 3 3 2 3 14 

33 3 3 3 2 3 14 

34 5 1 5 3 4 18 

35 1 1 2 4 4 12 

36 5 2 5 1 5 18 

37 2 1 5 1 5 14 

38 2 2 4 3 4 15 

39 2 2 3 4 4 15 

40 1 2 1 2 4 10 

41 5 5 5 5 4 24 

42 2 2 3 2 4 13 

43 2 2 3 2 4 13 

44 5 5 4 4 5 23 

45 5 5 4 4 5 23 

46 5 4 5 2 5 21 

47 4 2 4 3 4 17 

48 3 2 4 3 5 17 

49 2 4 4 3 4 17 

50 3 2 4 4 4 17 

51 4 3 4 4 4 19 

52 4 2 4 4 5 19 

53 3 2 4 4 4 17 

54 4 4 4 4 4 20 

55 5 5 5 5 4 24 

56 1 1 1 2 4 9 

57 3 5 2 2 2 14 

58 2 2 2 3 2 11 

59 2 2 2 5 5 16 

60 5 5 5 4 4 23 

61 5 4 4 4 5 22 

62 2 2 1 1 4 10 

63 5 4 4 5 4 22 
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64 5 4 5 4 4 22 

65 1 5 5 5 5 21 

66 2 2 4 4 4 16 

67 4 4 4 2 5 19 

68 2 2 1 2 2 9 

69 2 2 2 2 4 12 

70 4 4 4 5 5 22 

71 4 5 5 3 5 22 

72 5 5 5 3 5 23 

73 2 2 2 2 4 12 

74 2 2 2 2 4 12 

75 1 2 1 2 4 10 

76 5 5 5 5 4 24 

77 5 5 5 3 5 23 

78 2 2 3 2 4 13 

79 5 5 4 4 5 23 

80 5 4 5 2 5 21 

81 2 1 5 1 5 14 

82 2 2 4 3 4 15 

83 2 2 3 4 4 15 

84 5 1 5 3 4 18 

85 3 3 3 2 3 14 

86 1 1 2 4 4 12 

87 5 2 5 1 5 18 

88 2 2 4 3 4 15 

89 4 5 5 2 5 21 

90 5 4 5 1 5 20 

91 2 3 3 3 2 13 

92 2 3 3 3 3 14 

93 4 5 5 3 5 22 

94 4 2 4 3 4 17 

95 2 2 4 3 4 15 

96 4 5 4 2 5 20 

97 5 4 5 1 5 20 

98 2 3 2 2 2 11 

99 2 3 3 3 3 14 

100 3 3 3 2 3 14 

101 3 3 3 2 3 14 

102 5 1 5 3 4 18 
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103 1 1 2 4 4 12 

104 5 2 5 1 5 18 

105 2 1 5 1 5 14 

106 2 2 4 3 4 15 

107 2 2 3 4 4 15 

108 1 2 1 2 4 10 

109 5 5 5 5 4 24 

110 2 2 3 2 4 13 

111 2 2 3 2 4 13 

112 5 5 4 4 5 23 

113 5 5 4 4 5 23 

114 5 4 5 2 5 21 

115 4 2 4 3 4 17 

116 3 2 4 3 5 17 

117 2 4 4 3 4 17 

118 3 2 4 4 4 17 

119 4 3 4 4 4 19 

120 4 2 4 4 5 19 

121 3 2 4 4 4 17 

122 4 4 4 4 4 20 

123 5 5 5 5 4 24 

124 1 1 1 2 4 9 

125 3 5 2 2 2 14 

126 2 2 2 3 2 11 

127 2 2 2 5 5 16 

128 5 5 5 4 4 23 

129 5 4 4 4 5 22 

130 2 2 1 1 4 10 

131 5 4 4 5 4 22 

132 5 4 5 4 4 22 

133 1 5 5 5 5 21 

134 2 2 2 2 4 12 

135 4 4 4 5 5 22 

136 4 5 5 3 5 22 

137 5 5 5 3 5 23 

138 2 2 2 2 4 12 

139 2 2 2 2 4 12 

140 1 2 1 2 4 10 

141 5 5 5 5 4 24 
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142 5 5 5 3 5 23 

143 2 2 3 2 4 13 

144 5 5 4 4 5 23 

145 5 4 5 2 5 21 

146 2 1 5 1 5 14 

147 2 2 4 3 4 15 

148 2 2 3 4 4 15 

149 5 1 5 3 4 18 

150 3 3 3 2 3 14 

151 1 1 2 4 4 12 

152 5 2 5 1 5 18 

153 2 2 4 3 4 15 

154 4 5 5 2 5 21 

155 5 4 5 1 5 20 

156 2 3 3 3 2 13 

157 2 3 3 3 3 14 

158 4 5 5 3 5 22 

159 4 2 4 3 4 17 

160 2 2 4 3 4 15 

161 4 5 4 2 5 20 

162 5 4 5 1 5 20 

163 2 3 2 2 2 11 

164 2 3 3 3 3 14 

165 3 3 3 2 3 14 

166 3 3 3 2 3 14 

167 5 1 5 3 4 18 

168 1 1 2 4 4 12 

169 5 2 5 1 5 18 

170 2 1 5 1 5 14 

171 2 2 4 3 4 15 

172 2 2 3 4 4 15 

173 1 2 1 2 4 10 

174 5 5 5 5 4 24 

175 2 2 3 2 4 13 

176 2 2 3 2 4 13 

177 5 5 4 4 5 23 

178 5 5 4 4 5 23 

179 5 4 5 2 5 21 

180 4 2 4 3 4 17 
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181 3 2 4 3 5 17 

182 2 4 4 3 4 17 

183 3 2 4 4 4 17 

184 4 3 4 4 4 19 

185 4 2 4 4 5 19 

186 3 2 4 4 4 17 

187 4 4 4 4 4 20 

188 5 5 5 5 4 24 

189 1 1 1 2 4 9 

190 3 5 2 2 2 14 

191 2 2 2 3 2 11 

192 2 2 2 5 5 16 

193 5 5 5 4 4 23 

194 5 4 4 4 5 22 

195 2 2 1 1 4 10 

196 5 4 4 5 4 22 

197 5 4 5 4 4 22 

198 1 5 5 5 5 21 

199 2 2 4 4 4 16 

200 4 4 4 2 5 19 

 

 

3) Promosi (X3) 

 

 
No 

Promosi 

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3 

1 2 2 3 2 4 5 18 

2 1 2 1 2 4 4 14 

3 5 5 5 5 4 4 28 

4 5 5 5 3 5 4 27 

5 4 4 5 5 4 4 26 

6 5 5 4 4 5 5 28 

7 4 4 5 5 4 5 27 

8 5 5 5 5 5 4 29 

9 5 5 2 2 5 4 23 

10 3 3 5 5 3 4 23 

11 3 3 3 3 3 5 20 

12 5 5 4 4 5 2 25 

13 5 5 5 5 5 4 29 

14 5 5 5 5 5 4 29 
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15 4 4 4 4 4 4 24 

16 3 3 4 4 3 4 21 

17 4 4 4 4 4 5 25 

18 5 5 3 3 5 2 23 

19 3 3 5 5 3 2 21 

20 4 4 4 4 4 4 24 

21 4 4 4 4 4 4 24 

22 4 4 4 4 4 4 24 

23 4 5 4 2 5 4 24 

24 5 4 5 1 5 5 25 

25 2 3 2 2 2 2 13 

26 2 3 3 3 3 2 16 

27 3 3 3 2 3 2 16 

28 3 3 3 2 3 2 16 

29 5 1 5 3 4 5 23 

30 1 1 2 4 4 4 16 

31 5 2 5 1 5 4 22 

32 2 1 5 1 5 4 18 

33 2 2 4 3 4 4 19 

34 2 2 3 4 4 4 19 

35 1 2 1 2 4 4 14 

36 5 5 5 5 4 4 28 

37 2 2 3 2 4 4 17 

38 2 2 3 2 4 4 17 

39 5 5 4 4 5 5 28 

40 5 5 4 4 5 5 28 

41 5 4 5 2 5 5 26 

42 4 2 4 3 4 4 21 

43 3 2 4 3 5 4 21 

44 2 4 4 3 4 4 21 

45 3 2 4 4 4 4 21 

46 4 3 4 4 4 5 24 

47 4 2 4 4 5 4 23 

48 3 2 4 4 4 4 21 

49 4 4 4 4 4 4 24 

50 5 5 5 5 4 4 28 

51 1 1 1 2 4 4 13 

52 3 5 2 2 2 2 16 

53 2 2 2 3 2 2 13 
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54 2 2 2 5 5 5 21 

55 5 5 5 4 4 4 27 

56 5 4 4 4 5 5 27 

57 2 2 1 1 4 4 14 

58 5 4 4 5 4 4 26 

59 5 4 5 4 4 5 27 

60 1 5 5 5 5 5 26 

61 2 2 4 4 4 4 20 

62 4 4 4 2 5 5 24 

63 2 2 1 2 2 2 11 

64 2 2 2 2 4 5 17 

65 4 4 4 5 5 5 27 

66 4 5 5 3 5 5 27 

67 5 5 5 3 5 4 27 

68 2 2 2 2 4 4 16 

69 2 2 2 2 4 5 17 

70 1 2 1 2 4 4 14 

71 5 5 5 5 4 4 28 

72 5 5 5 3 5 4 27 

73 2 2 3 2 4 4 17 

74 5 5 4 4 5 5 28 

75 5 4 5 2 5 5 26 

76 2 1 5 1 5 4 18 

77 2 2 4 3 4 4 19 

78 2 2 3 4 4 4 19 

79 5 1 5 3 4 5 23 

80 3 3 3 2 3 2 16 

81 1 1 2 4 4 4 16 

82 5 2 5 1 5 4 22 

83 2 2 4 3 4 4 19 

84 4 5 5 2 5 4 25 

85 5 4 5 1 5 5 25 

86 2 3 3 3 2 2 15 

87 2 3 3 3 3 2 16 

88 4 5 5 3 5 4 26 

89 4 2 4 3 4 4 21 

90 2 2 4 3 4 4 19 

91 4 5 4 2 5 4 24 

92 5 4 5 1 5 5 25 
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93 2 3 2 2 2 2 13 

94 2 3 3 3 3 2 16 

95 3 3 3 2 3 2 16 

96 3 3 3 2 3 2 16 

97 5 1 5 3 4 5 23 

98 1 1 2 4 4 4 16 

99 5 2 5 1 5 4 22 

100 2 1 5 1 5 4 18 

101 2 2 4 3 4 4 19 

102 2 2 3 4 4 4 19 

103 1 2 1 2 4 4 14 

104 5 5 5 5 4 4 28 

105 2 2 3 2 4 4 17 

106 2 2 3 2 4 4 17 

107 5 5 4 4 5 5 28 

108 5 5 4 4 5 5 28 

109 5 4 5 2 5 5 26 

110 4 2 4 3 4 4 21 

111 3 2 4 3 5 4 21 

112 2 4 4 3 4 4 21 

113 3 2 4 4 4 4 21 

114 4 3 4 4 4 5 24 

115 4 2 4 4 5 4 23 

116 3 2 4 4 4 4 21 

117 4 4 4 4 4 4 24 

118 5 5 5 5 4 4 28 

119 1 1 1 2 4 4 13 

120 3 5 2 2 2 2 16 

121 2 2 2 3 2 2 13 

122 2 2 2 5 5 5 21 

123 5 5 5 4 4 4 27 

124 5 4 4 4 5 5 27 

125 2 2 1 1 4 4 14 

126 5 4 4 5 4 4 26 

127 5 4 5 4 4 5 27 

128 1 5 5 5 5 5 26 

129 2 2 4 4 4 4 20 

130 4 4 4 2 5 5 24 

131 2 2 1 2 2 2 11 
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132 2 2 2 2 4 5 17 

133 4 4 4 5 5 5 27 

134 4 5 5 3 5 5 27 

135 5 5 5 3 5 4 27 

136 2 2 2 2 4 4 16 

137 2 2 2 2 4 5 17 

138 1 2 1 2 4 4 14 

139 5 5 5 5 4 4 28 

140 5 5 5 3 5 4 27 

141 2 2 3 2 4 4 17 

142 5 5 4 4 5 5 28 

143 5 4 5 2 5 5 26 

144 2 1 5 1 5 4 18 

145 2 2 4 3 4 4 19 

146 2 2 3 4 4 4 19 

147 5 1 5 3 4 5 23 

148 3 3 3 2 3 2 16 

149 1 1 2 4 4 4 16 

150 5 2 5 1 5 4 22 

151 2 2 4 3 4 4 19 

152 4 5 5 2 5 4 25 

153 5 4 5 1 5 5 25 

154 2 3 3 3 2 2 15 

155 2 3 3 3 3 2 16 

156 4 5 5 3 5 4 26 

157 4 2 4 3 4 4 21 

158 2 2 4 3 4 4 19 

159 4 5 4 2 5 4 24 

160 5 4 5 1 5 5 25 

161 2 3 2 2 2 2 13 

162 2 3 3 3 3 2 16 

163 3 3 3 2 3 2 16 

164 3 3 3 2 3 2 16 

165 5 1 5 3 4 5 23 

166 1 1 2 4 4 4 16 

167 5 2 5 1 5 4 22 

168 2 1 5 1 5 4 18 

169 2 2 4 3 4 4 19 

170 2 2 3 4 4 4 19 
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171 1 2 1 2 4 4 14 

172 5 5 5 5 4 4 28 

173 2 2 3 2 4 4 17 

174 2 2 3 2 4 4 17 

175 5 5 4 4 5 5 28 

176 5 5 4 4 5 5 28 

177 5 4 5 2 5 5 26 

178 4 2 4 3 4 4 21 

179 3 2 4 3 5 4 21 

180 2 4 4 3 4 4 21 

181 3 2 4 4 4 4 21 

182 4 3 4 4 4 5 24 

183 4 2 4 4 5 4 23 

184 3 2 4 4 4 4 21 

185 4 4 4 4 4 4 24 

186 5 5 5 5 4 4 28 

187 1 1 1 2 4 4 13 

188 3 5 2 2 2 2 16 

189 2 2 2 3 2 2 13 

190 2 2 2 5 5 5 21 

191 5 5 5 4 4 4 27 

192 5 4 4 4 5 5 27 

193 2 2 1 1 4 4 14 

194 5 4 4 5 4 4 26 

195 5 4 5 4 4 5 27 

196 1 5 5 5 5 5 26 

197 2 2 4 4 4 4 20 

198 4 4 4 2 5 5 24 

199 2 2 1 2 2 2 11 

200 2 2 2 2 4 5 17 
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4) Minat Beli (Y) 

 

No. 
Minat Beli 

Y1 Y2 Y3 Y4 Y 

1 5 5 5 5 20 

2 4 4 5 4 18 

3 5 5 2 5 14 

4 5 5 4 5 18 

5 4 4 5 4 18 

6 5 5 4 5 18 

7 4 4 5 4 18 

8 5 5 5 5 20 

9 5 5 2 5 14 

10 3 3 5 3 16 

11 3 3 3 3 12 

12 5 5 4 5 18 

13 5 5 5 5 20 

14 5 5 5 5 20 

15 4 4 4 4 16 

16 3 3 4 3 14 

17 4 4 4 4 16 

18 5 5 3 5 16 

19 3 3 5 3 16 

20 4 4 4 4 16 

21 4 4 4 4 16 

22 4 4 4 4 16 

23 5 5 5 5 20 

24 4 4 4 4 16 

25 4 4 3 4 14 

26 4 4 5 4 18 

27 4 4 5 4 18 

28 3 3 3 3 12 

29 4 4 4 4 16 

30 5 5 4 5 18 

31 4 4 4 4 16 

32 4 4 4 4 16 

33 3 3 5 3 16 

34 4 4 5 4 18 

35 4 4 4 4 16 
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36 4 4 4 4 16 

37 4 4 5 4 18 

38 4 4 4 4 16 

39 4 4 3 4 14 

40 5 5 4 5 18 

41 4 4 3 4 14 

42 4 4 4 4 16 

43 3 3 4 3 14 

44 4 4 4 4 16 

45 4 4 5 4 18 

46 5 4 4 5 17 

47 4 4 4 4 16 

48 5 5 5 5 20 

49 4 4 3 4 14 

50 4 4 5 4 18 

51 4 4 3 4 14 

52 4 4 3 4 14 

53 4 4 4 4 16 

54 5 5 4 5 18 

55 3 3 4 3 14 

56 4 4 4 4 16 

57 4 4 4 4 16 

58 5 5 4 5 18 

59 5 5 4 5 18 

60 4 4 5 4 18 

61 5 5 4 5 18 

62 4 4 4 4 16 

63 5 5 4 5 18 

64 5 5 4 5 18 

65 5 5 4 5 18 

66 4 4 3 4 14 

67 4 4 5 4 18 

68 4 4 4 4 16 

69 5 5 5 5 20 

70 4 4 4 4 16 

71 5 5 5 5 20 

72 5 5 5 5 20 

73 4 4 4 4 16 

74 5 5 5 5 20 
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75 5 5 4 5 18 

76 4 4 4 4 16 

77 3 3 4 3 14 

78 4 4 4 4 16 

79 5 5 5 5 20 

80 5 5 4 5 18 

81 4 4 5 4 18 

82 5 5 5 5 20 

83 5 5 4 5 18 

84 5 5 4 5 18 

85 4 4 5 4 18 

86 4 4 5 4 18 

87 5 5 5 5 20 

88 5 5 5 5 20 

89 4 4 4 4 16 

90 5 5 4 5 18 

91 5 5 4 5 18 

92 4 4 5 4 18 

93 4 4 5 4 18 

94 4 4 4 4 16 

95 4 4 4 4 16 

96 5 5 5 5 20 

97 5 5 4 5 18 

98 5 5 5 5 20 

99 5 5 5 5 20 

100 4 4 5 4 18 

101 5 5 4 5 18 

102 4 4 4 4 16 

103 4 4 4 4 16 

104 5 5 4 5 18 

105 5 5 5 5 20 

106 5 5 4 5 18 

107 4 4 4 4 16 

108 5 5 4 5 18 

109 5 5 4 5 18 

110 4 4 4 4 16 

111 4 4 5 4 18 

112 5 5 4 5 18 

113 5 5 4 5 18 
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114 4 4 4 4 16 

115 5 5 5 5 20 

116 4 4 4 4 16 

117 4 4 5 4 18 

118 5 5 4 5 18 

119 5 5 4 5 18 

120 5 5 5 5 20 

121 5 5 4 5 18 

122 5 5 4 5 18 

123 5 5 4 5 18 

124 5 5 4 5 18 

125 5 5 4 5 18 

126 4 4 4 4 16 

127 4 4 5 4 18 

128 5 5 5 5 20 

129 5 5 5 5 20 

130 5 5 4 5 18 

131 4 5 5 4 19 

132 5 5 5 5 20 

133 5 5 5 5 20 

134 5 5 5 5 20 

135 4 4 5 4 18 

136 3 3 5 3 16 

137 4 5 4 4 17 

138 5 5 4 5 18 

139 5 5 4 5 18 

140 4 4 4 4 16 

141 4 4 4 4 16 

142 4 5 5 4 19 

143 5 5 4 5 18 

144 4 5 5 4 19 

145 5 5 5 5 20 

146 5 5 4 5 18 

147 4 4 4 4 16 

148 4 4 5 4 18 

149 5 5 4 5 18 

150 5 5 4 5 18 

151 4 4 4 4 16 

152 5 5 5 5 20 
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153 5 5 5 5 20 

154 4 5 5 4 19 

155 5 5 4 5 18 

156 5 5 5 5 20 

157 3 3 4 3 14 

158 5 5 4 5 18 

159 4 4 4 4 16 

160 5 5 4 5 18 

161 4 4 5 4 18 

162 4 4 5 4 18 

163 4 4 4 4 16 

164 4 4 4 4 16 

165 4 4 4 4 16 

166 4 4 5 4 18 

167 2 2 4 2 12 

168 4 5 4 4 17 

169 5 5 4 5 18 

170 5 5 4 5 18 

171 5 5 4 5 18 

172 5 5 4 5 18 

173 4 4 4 4 16 

174 4 4 4 4 16 

175 2 2 4 2 12 

176 5 5 4 5 18 

177 4 4 4 4 16 

178 5 4 5 5 19 

179 3 3 4 3 14 

180 5 5 4 5 18 

181 4 4 4 4 16 

182 5 5 4 5 18 

183 5 5 4 5 18 

184 4 4 5 4 18 

185 4 4 4 4 16 

186 5 5 4 5 18 

187 5 5 5 5 20 

188 4 4 4 4 16 

189 4 4 4 4 16 

190 4 4 4 4 16 

191 5 5 4 5 18 
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192 5 5 4 5 18 

193 4 4 5 4 18 

194 4 4 4 4 16 

195 5 5 4 5 18 

196 4 4 4 4 16 

197 5 5 4 5 18 

198 4 4 4 4 16 

199 4 4 4 4 16 

200 5 5 4 5 18 
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Lampiran 3. Uji Validitas 

1) Kualitas Produk (X1) 

 

Correlations 
 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1 

X1.1 Pearson 

Correlation 

1 ,400** ,296** ,250** ,824** ,751** 

Sig. (2- 
tailed) 

 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000 

N 200 200 200 200 200 200 

X1.2 Pearson 

Correlation 

,400** 1 ,737** ,793** ,182** ,846** 

Sig. (2- 
tailed) 

0,000  0,000 0,000 0,010 0,000 

N 200 200 200 200 200 200 

X1.3 Pearson 
Correlation 

,296** ,737** 1 ,588** ,229** ,752** 

Sig. (2- 
tailed) 

0,000 0,000  0,000 0,001 0,000 

N 200 200 200 200 200 200 

X1.4 Pearson 

Correlation 

,250** ,793** ,588** 1 0,084 ,743** 

Sig. (2- 
tailed) 

0,000 0,000 0,000  0,239 0,000 

N 200 200 200 200 200 200 

X1.5 Pearson 

Correlation 

,824** ,182** ,229** 0,084 1 ,616** 

Sig. (2- 
tailed) 

0,000 0,010 0,001 0,239  0,000 

N 200 200 200 200 200 200 

X1 Pearson 

Correlation 

,751** ,846** ,752** ,743** ,616** 1 

Sig. (2- 
tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000 0,000  

N 200 200 200 200 200 200 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Descriptive Statistics 

 

Mean Std. Deviation N 

X1.1 4,31 0,803 200 

X1.2 4,14 0,790 200 

X1.3 4,25 0,614 200 

X1.4 4,12 0,767 200 
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X1.5 4,40 0,657 200 

2). Harga (X2) 

 

Correlations 

  
X2.1 

 
X2.2 

 
X2.3 

 
X2.4 

 
X2.5 

 
X2 

X2.1 Pearson 
Correlation 

1 ,592** ,723** ,161* ,414** ,852** 

Sig. (2- 
tailed) 

 0,000 0,000 0,022 0,000 0,000 

N 200 200 200 200 200 200 

X2.2 Pearson 

Correlation 

,592** 1 ,448** ,292** ,218** ,766** 

Sig. (2- 
tailed) 

0,000  0,000 0,000 0,002 0,000 

N 200 200 200 200 200 200 

X2.3 Pearson 

Correlation 

,723** ,448** 1 ,165* ,542** ,818** 

Sig. (2- 
tailed) 

0,000 0,000  0,020 0,000 0,000 

N 200 200 200 200 200 200 

X2.4 Pearson 
Correlation 

,161* ,292** ,165* 1 0,039 ,475** 

Sig. (2- 
tailed) 

0,022 0,000 0,020  0,580 0,000 

N 200 200 200 200 200 200 

X2.5 Pearson 

Correlation 

,414** ,218** ,542** 0,039 1 ,565** 

Sig. (2- 
tailed) 0,000 

0,002 0,000 0,580  0,000 

N 200 200 200 200 200 200 

X2 Pearson 

Correlation 

,852** ,766** ,818** ,475** ,565** 1 

Sig. (2- 
tailed) 

0,000 0,000 0,000 0,000 0,000  

N 200 200 200 200 200 200 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Descriptive Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

X2.1 3,24 1,421 200 

X2.2 3,01 1,371 200 

X2.3 3,69 1,225 200 

X2.4 2,95 1,168 200 

X2.5 4,15 0,819 200 

 

3) Promosi (X3) 

 

Correlations 

 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3 

 

 

X3.1 

Pearson 

Correlation 
1 ,628** ,697** 

,225 
** ,423** 

,315 
** 

,830 
** 

Sig. (2- 
tailed) 

 
0,000 0,000 

0,00 
1 

0,000 
0,00 

0 
0,00 

0 

N 200 200 200 200 200 200 200 

 

 

X3.2 

Pearson 

Correlation 

,628 
** 1 ,451** 

,339 
** ,245** 

0,09 

7 

,719 
** 

Sig. (2- 
tailed) 

0,00 
0 

 
0,000 

0,00 
0 

0,000 
0,17 

3 
0,00 

0 

N 200 200 200 200 200 200 200 

 

 

X3.3 

Pearson 

Correlation 

,697 
** ,451** 1 

,283 
** ,513** 

,382 
** 

,813 
** 

Sig. (2- 
tailed) 

0,00 
0 

0,000 
 0,00 

0 
0,000 

0,00 
0 

0,00 
0 

N 200 200 200 200 200 200 200 

 

 

X3.4 

Pearson 

Correlation 

,225 
** ,339** ,283** 1 0,066 

,184 
** 

,525 
** 

Sig. (2- 
tailed) 

0,00 
1 

0,000 0,000 
 

0,353 
0,00 

9 
0,00 

0 

N 200 200 200 200 200 200 200 

 

 

X3.5 

Pearson 

Correlation 

,423 
** ,245** ,513** 

0,06 

6 
1 

,735 
** 

,650 
** 

Sig. (2- 

tailed) 

0,00 

0 
0,000 0,000 

0,35 

3 

 0,00 

0 

0,00 

0 

N 200 200 200 200 200 200 200 
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X3.6 

Pearson 
Correlation 

,315 
** 0,097 ,382** 

,184 
** ,735** 1 

,579 
** 

Sig. (2- 

tailed) 

0,00 

0 
0,173 0,000 

0,00 

9 
0,000 

 0,00 

0 

N 200 200 200 200 200 200 200 

 

 

X3 

Pearson 

Correlation 

,830 
** ,719** ,813** 

,525 
** ,650** 

,579 
** 1 

Sig. (2- 

tailed) 

0,00 

0 
0,000 0,000 

0,00 

0 
0,000 

0,00 

0 

 

N 200 200 200 200 200 200 200 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Descriptive Statistics 

 
Mean Std. Deviation N 

X3.1 3,30 1,404 200 

X3.2 3,11 1,359 200 

X3.3 3,68 1,240 200 

X3.4 3,08 1,203 200 

X3.5 4,12 0,836 200 

X3.6 3,98 0,937 200 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4) Minat Beli (Y) 

 

Correlations 

 
Y1 Y2 Y3 Y4 Y 

 

Y1 

Pearson 
Correlation 

1 ,953** 0,055 1,000** ,737** 

Sig. (2-tailed)  0,000 0,436 0,000 0,000 
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 N 200 200 200 200 200 

 

 

Y2 

Pearson 
Correlation 

,953** 1 0,081 ,953** ,753** 

Sig. (2-tailed) 0,000  0,257 0,000 0,000 

N 200 200 200 200 200 

 

 

Y3 

Pearson 

Correlation 
0,055 0,081 1 0,055 ,707** 

Sig. (2-tailed) 0,436 0,257 
 

0,436 0,000 

N 200 200 200 200 200 

 

Y4 

Pearson 

Correlation 
1,000** ,953** 0,055 1 ,737** 

Sig. (2-tailed) 0,000 0,000 0,436  0,000 

N 200 200 200 200 200 

 

Y 

Pearson 
Correlation 

,737** ,753** ,707** ,737** 1 

Sig. (2-tailed) 0,000 0,000 0,000 0,000  

N 200 200 200 200 200 
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Lampiran 4. Uji Regresi Linear Berganda 

 

Coefficientsa 

 

 

 
Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

 
t 

 

 

 
Sig. B 

Std. 
Error Beta 

1 (Constant) 5,746 0,898  6,402 0,000 

X1 0,499 0,032 0,748 15,606 0,000 

X2 -0,009 0,020 -0,020 -0,426 0,671 

X3 0,053 0,018 0,142 2,946 0,004 

a. Dependent Variable: Y 
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Lampiran 5. r tabel 
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Lampiran 6. Biodata Penulis 
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