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ABSTRACT

This study aims to analyze the influence that occurred between (1) the
quality poduk on purchasing decisions, (2) the price of the purchase decision,
(3) the distribution channel to the purchasing decision, (4) the promotion of
the purchase decision, (5) the attractiveness posting messages to purchasing
decisions, (6) trust on purchase decisions, (7) the reputation of the purchase
decision, (8) the quality of service to the buying decision, and (9) buying
interest on product purchasing decisions House of Harumi in Surakarta.
Population House of Harumi 2015 as many as 150 people. Samples were
taken based on the table Cohen and Morrison were 108 people with
accidental sampling technique. Test Data instrument validity and reliability
test. Data were analyzed using classical assumption (multicollinearity,
autocorrelation and normality test) and test hypotheses (multiple linear
regression, t-test, the accuracy of the model (F) and test the coefficient of
determination (R?)). The data obtained are measured with Likert scale. The
results of the analysis of data obtained all the data obtained from the
guestionnaire is valid and reliable, no data multicollinearity, heteroscedasticity
does not happen, no autocorrelation and each normally distributed variables
0.771. For variables that significantly influence the purchasing decisions of
products House of Harumi only occurs in the variable quality of the product
price, promotion, quality of service, and buying interest. As for the variable
distribution channels, the attractiveness of the posts, reputation and trust
does not significantly influence the purchasing decisions of products House of
Harumi. The variables that influence most dominant in this research is the
guality of the product.

Keywords: purchasing decisions, product quality, price, distribution channels,
promotion, attractiveness of the posts, reputation, trust, quality of
service, buying interest

PENDAHULUAN

Salah satu usaha yang memiliki per-
saingan yang sangat ketat saat ini adalah
bisnis di bidang kuliner, di mana pada
saat ini dunia kuliner menjadi salah satu
trend di kalangan masyarakat dan meru-
pakan kebutuhan manusia yang paling
utama. Usaha di bidang kuliner pun ba-
nyak yang bermunculan, sehingga mem-
buat persaingan di dunia kuliner semakin
tinggi, dan para pengusaha pada akhirnya

dituntut untuk menentukan perencanaan
strategi pemasaran yang akan digunakan-
nya untuk menghadapi persaingan yang
ada saat ini.

Dalam penelitian ini, peneliti meng-
gunakan faktor-faktor seperti harga, pro-
duk, promosi, saluran distribusi, keperca-
yaan, reputasi, pelayanan, minat beli dan
kemenarikan posting pesan untuk menge-
tahui pengaruhnya terhadap keputusan
pembelian konsumen pada produk House
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of Harumi. Alasan peneliti menggunakan
faktor seperti faktor-faktor seperti harga,
kualitas produk, promosi, saluran distribu-
si, kepercayaan, reputasi, kualitas pela-
yanan, minat beli dan kemenarikan pos-
ting pesan karena diduga produk-produk
yang dihasilkan dari House of Harumi ini
seperti pasta, western food, bread, cake,
food, beverages, tart, chocolate, dan
snhack dapat menciptakan kualitas atau
memenuhi harapan konsumen yang khu-
susnya memperoleh produk tersebut se-
cara online dengan harga yang sesuai
dengan kualitas yang ditawarkan.

Keputusan pembelian adalah kepu-
tusan konsumen mengenai preferensi
atas merek-merek yang ada di dalam
kumpulan pilihan. Keputusan konsumen
untuk memodifikasi, menunda atau meng-
hindari keputusan pembelian sangat dipe-
ngaruhi oleh risiko yang terpikirkan. Be-
sarnya risiko yang dipikirkan berbeda-
beda menurut besarnya uang yang diper-
taruhkan, besarnya ketidakpastian atribut,
dan besarnya kepercayaan diri konsumen
(Kotler dan Keller dalam Mohammad
Maftuh, 2012).

Kualitas produk adalah kadar dari
tingkat baik buruknya suatu yang terdiri
dari semua faktor yang melekat pada ba-
rang atau jasa sehingga barang tersebut
memiliki kemampuan untuk dipergunakan
sebagaimana yang diinginkan oleh para
konsumen produk tersebut (Machfutdin,
2012). Kenyataannya kualitas merupakan
hal yang seharusnya untuk semua ukuran
perusahaan dan untuk tujuan mengem-
bangkan praktik kualitas serta menunjuk-
kan ke konsumen bahwa mereka mampu
menemukan harapan akan kualitas yang
semakin tinggi (Tata et. al., dalam Bayu
Hadyanto, 2008).

Harga adalah sejumlah uang yang
dibebankan untuk sebuah produk atau
jasa(Kotler, 2004 dalam Rifgi Nugroho,
2013). Penentuan harga memiliki dampak
pada penyesuaian strategi pemasaran
yang diambil. Elastisitas harga dari suatu
produk juga akan mempengaruhi permin-
taan dan penjualan. Harga dapat diukur

melalui: tingkat harga, harga produk pesa-
ing, diskon (potongan pembelian), periode
pembayaran, variasi sistem pembayaran
(Basu Swastha dan Sukotjo, 1997).

Saluran distribusi merupakan rute
atau rangkaian perantara, baik yang dike-
lola pemasar maupun independen, dalam
menyampaikan barang dari produsen ke
konsumen (Fandy Tjiptono, 1997). Menu-
rut Arlina dan Martin (2004), bahwa suatu
produk akan bermanfaat bagi konsumen,
belum menjamin pembeli akan selalu setia
pada produk tersebut. Syarat lain agar
pembeli tetap setia adalah setiap produk
tersebut diperlukan, pembeli yang ber-
sangkutan dapat memperolehnya dengan
mudah di tempat yang diinginkan atau
terdekat.

Promosi adalah salah satu unsur da-
lam bauran pemasaran yang didayaguna-
kan untuk memberitahukan, membujuk,
dan mengingatkan tentang produk perusa-
haan (Danang Sunyoto, 2012). Hasil pe-
nelitian Nabhan dan Enlik (2005), menya-
takan bahwa promosi berpengaruh terha-
dap keputusan pembelian. Kegiatan pro-
mosi yang dilakukan dengan maksimal,
efektif dan efisien dapat mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen.

Kemenarikan posting pesan merupa-
kan kata-kata yang dibuat secara menarik
dan diunggah di media sosial yang tujuan-
nya memberikan informasi kepada para
anggota dalam forum tersebut. House of
Harumi memanfaatkan fitur yang di sedia-
kan oleh situs-situs media sosial seperti
retweet dalam Twitter; share update sta-
tus dalam Blackberry Messenger, Face-
book dan Path; serta upload photo baik
dalam Blackberry Messenger, Twitter,
Instagram dan Path. Dengan menulis
update status atau tweet dalam media
sosial biasa disebut dengan posting pesan
(posting messages).

Kepercayaan adalah sebuah keya-
kinan bahwa kata atau janji seseorang
dapat dipercaya dan seseorang akan
memenuhi kewajibannya dalam sebuah
hubungan pertukaran (Rotter dalam Siti
Annisa, 2013). Penelitian yang dilakukan
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oleh Pavlou dan Geffen dalam Rifgi Nu-
groho (2013) menyatakan dari beberapa
faktor mempengaruhi transaksi melalui in-
ternet, faktor kepercayaan menjadi faktor
kunci. Hanya pelanggan yang memiliki ke-
percayaan dan beranilah yang akan mela-
kukan transaksi melalui media internet.

Reputasi adalah nama baik yang di-
raih organisasi atas suatu pencapaian
atau prestasi untuk mendapat kepercaya-
an masyarakat (Parsons dan Trussel da-
lam Wahyuningsih dan Gustin, 2013).
Penjual dengan reputasi yang baik dapat
mengurangi kekhawatiran konsumen me-
ngenai pembelian dan akan meningkatkan
minat beli konsumen (Li, et al., dalam
Rifgi Nugroho, 2013).

Kualitas Pelayanan ialah tingkatan
kondisi baik buruknya sajian yang diberi-
kan oleh penjual dalam rangka memuas-
kan konsumen dengan memberikan atau
menyampaikan keinginan atau perminta-
an konsumen melebihi apa yang diharap-
kan konsumen (Fandy Tjiptono, 2011).
Sedangkan definisi minat beli adalah
tahap kecenderungan responden untuk
bertindak sebelum keputusan membeli
benar-benar dilaksanakan (Kinnear dan
Taylor dalam Esthi Dwityanti, 2008).

Tujuan penelitian ini adalah untuk
menganalisis pengaruh signifikansi kua-
litas produk, harga, saluran distribusi,
promosi, kepercayaan, reputasi, kualitas
pelayanan, dan minat beli pada House of
Harumi terhadap keputusan pembelian

Kualitas Produk
Harga

Saluran Distribusi
Promosi
Kemenarikan Posting

oleh konsumen di wilayah Surakarta.

Kerangka Pemikiran
Kerangka pemikiran seperti
gambar 1 di bawah ini.

pada

Keterangan:
» : pengaruh langsung

Variabel independen (variabel be-
bas): kualitas produk, harga, saluran dis-
tribusi, promosi, kemenarikan posting pe-
san, kepercayaan, reputasi, kualitas pela-
yanan, minat beli (X).

Variabel dependen (variabel terikat):
keputusan pembelian (Y).

Hipotesis

H1 : Kualitas Produk (X1) berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pem-
belian (Y) pada produk House of
Harumi.

H2 :Harga (X2) berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y)
pada produk House of Harumi.

H3 : Saluran Distribusi (X3) berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pem-
belian (Y) pada produk House of
Harumi.

H4 : Promosi (X4) berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y)
pada produk House of Harumi.

H5 : Kemenarikan Posting pesan (X5)
berpengaruh signifikan terhadap ke-
putusan pembelian (Y) pada produk
House of Harumi.

Keputusan
Pembelian

Pesan

Reputasi
Kepercayaan
Kualitas Pelayanan
Minat Beli

v

(¥)

Gambar 1: Kerangka Pemikiran
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H6 : Kepercayaan (X6) berpengaruh sig-
nifikan terhadap keputusan pembeli-
an () pada produk House of Harumi.

H7 : Reputasi (X7) berpengaruh signifi-
kan terhadap keputusan pembelian
(Y) pada produk House of Harumi.

H8 : Kualitas Pelayanan (X8) berpenga-
ruh signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y) pada produk House of
Harumi.

H9 : Minat Beli (X9) berpengaruh signifi-
kan terhadap keputusan pembelian
(Y) pada produk House of Harumi.

METODE PENELITIAN
Ruang Lingkup, Populasi dan Sampel
Penelitian dilakukan pada konsumen
House of Harumi yang berada di wilayah
Surakarta. Populasi House of Harumi
tahun 2015 sebanyak 150 orang. Sampel
diambil berdasarkan tabel Cohen dan
Morrison sebanyak 108 orang dengan
menggunakan teknik accidental sampling.

Definisi Operasional Variabel yang Di-

gunakan dan Pengukuran Variabel

1. Kualitas Produk (X1) adalah kadar dari
tingkat baik buruknya suatu yang terdi-
ri dari semua faktor yang melekat pada
barang atau jasa sehingga barang ter-
sebut memiliki kemampuan untuk
dipergunakan sebagaimana yang di-
inginkan oleh para konsumen produk
House of Harumi tersebut. Indikator
yang digunakan yaitu:

a. Rasanya produk

b. Produk yang disajikan higenis

c. Aman dikonsumsi

d. Desain kemasan produk menarik
e. Bahan-bahannya berkualitas.

2. Harga (X2) adalah sejumlah uang
yang dibebankan untuk sebuah produk
atau jasa dari House of Harumi.
Indikator yang digunakan yaitu:

a. Ketersedian daftar harga

b. Kesesuaian harga dengan kualitas
produk

c. Harga yang kompetitif dibandingkan
produk lain sejenis

d. Keterjangkauan harga produk

e. Harga produk yang bervariasi.

. Saluran Distribusi (X3) adalah rute

atau rangkaian perantara, baik yang
dikelola pemasar maupun independen,
dalam menyampaikan produk House
of Harumi dari produsen ke konsumen.
Indikator yang digunakan yaitu:

a. Kemudahan mendapatkan produk
b. Lokasi mudah dijangkau

c. Saluran distribusi lancar

d. Mudah dalam transaksi

e. Pengiriman produk efektif dan efisien.

. Promosi (X4) adalah Unsur dalam ba-

uran pemasaran yang didayagunakan

untuk memberitahukan, membujuk,

dan mengingatkan tentang produk

House of Harumi. Indikator yang digu-

nakan yaitu:

a. Intensitas iklan di media sosial

b. Adanya promosi produk

c. Mengetahui produk lewat media
sosial

d. Mengetahui produk lewat teman

e. Promosi menarik.

. Kemenarikan Posting Pesan (X5)

adalah kata-kata yang dibuat secara

menarik dan diunggah di media sosial

yang tujuannya memberikan informasi

kepada para anggota dalam forum

House of Harumi. Indikator yang digu-

nakan yaitu:

a. Bahasa mudah dimengerti dan di-
pahami

b. Kemudahan tanya jawab dengan
akun

c. Selalu mengunggah posting infor-
masi terkini

d. Isi posting pesan yang atraktif.

. Kepercayaan (X6) adalah sebuah ke-

yakinan bahwa kata atau janji seseo-

rang dapat dipercaya dan seseorang

akan memenuhi kewajibannya dalam

sebuah hubungan pertukaran. Indika-

tor yang digunakan yaitu:

a. Memberi informasi apa adanya

b. Produk sesuai yang tercantum

c. Memberi kenyamanan dalam ber-
transaksi COD

d. Jaminan keamanan dalam transaksi
via ATM
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7. Reputasi (X7) adalah nama baik yang
diraih oleh House of Harumi atas suatu
pencapaian atau prestasi untuk men-
dapat kepercayaan masyarakat. Indi-
kator yang digunakan yaitu:

a. Dapat memberikan testimoni pem-
belian

b. Memberikan pelayanan yang cepat
dalam merespon permintaan kon-
sumen.

c. Memiliki jam operasi yang nyaman
bagi semua konsumen.

d. Bersikap sopan dalam melayani
konsumen

8. Kualitas Pelayanan (X8) adalah ting-
katan kondisi baik buruknya sajian
yang diberikan oleh House of Harumi
dalam rangka memuaskan konsumen
dengan memberikan atau menyampai-
kan keinginan atau permintaan konsu-
men melebihi apa yang diharapkan
konsumen. Indikator yang digunakan
yaitu:

a. Pelayanan yang cepat

b. Melayani pesan antar sampai tujuan
c. Pelayanan tepat waktu

d. Ramah terhadap konsumen

e. Melayani area luar pusat kota

9. Minat Beli (X9) adalah tahap kecende-
rungan responden untuk bertindak
sebelum keputusan membeli benar-
benar dilaksanakan. Indikator yang
digunakan vyaitu:

a. Bersedia menunggu produk

b. Selalu mencari informasi

c. Menyukai produk

d. Pelayanan yang sesuai keinginan

10.Keputusan Pembelian (Y) adalah ta-

hap dalam proses pengambilan ke-

putusan pembeli dimana konsumen

benar-benar akan membeli produk

House of Harumi. Indikator yang digu-

nakan adalah:

a. Dorongan ingin membeli

b. Produk yang dijual sesuai kebutuh-
an

c. Terbiasa membeli

d. Banyak variasi yang disukai

e. membeli setelah ada
penjualan

promosi

Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data menggu-
nakan kuesioner yang diukur dengan ska-
la likert 5 poin, yaitu: sangat setuju (5),
setuju (4), netral (3), tidak setuju (2), dan
sangat tidak setuju (1).

Pengujian Data

Untuk menguiji kualitas data dilaku-
kan uji validitas dan reliabilitas instrumen
menggunakan korelasi Pearson dan
Cronbach Alpha.

Teknik Analisis Data

1. Uji Asumsi Klasik, dengan mengguna-
kan uji multikolinearitas, uji autokorela-
si, uji normalitas, dan uji heteroskedas-
tisitas.

2. Pengujian  Hipotesis menggunakan
analisis regresi linear berganda, uji t, uji
F (Ketepatan Model), dan uji Koefisien
Determinasi (R?. Diketahui persama-
annya sebagai berikut:

Y =a + b X; + bX, + b3X3 + bsX4 +
bsX5 + beXg + b7 X7 + bgXg + bgXg +€

HASIL PENELITIAN
Karakteristik Responden

Karakteristik responden seperti tabel
1 berikut:

Hasil Uji Validitas

Instrumen kualitas produk, harga,
saluran distribusi, promosi, kemenarikan
posting pesan, reputasi, kepercayaan,
kualitas pelayanan, dan minat beli melalui
uji korelasi Pearson menunjukkan semua
butir valid, ditunjukkan dengan p value <
0,05. Hasil uji cronbach alpha menunjuk-
kan seluruh butir instrumen reliabel, di-
tunjukkan dengan nilai cronbach alpha >
0,60.

Faktor-Faktor yang berpengaruh terhadap Keputusan ...

(Fransisca HP., & Y. Djoko S.) 15



Tabel 1: Analisis Karakteristik Responden

Karakteristik Keterangan Jumlah (orang) Persentase (%)

JENIS KELAMIN Pria 32 30
Wanita 76 70
Total 108 100

USIA < 20 tahun 37 34
21 — 35 tahun 51 47
> 36 tahun 20 19
Total 108 100

PEKERJAAN Pelajar 18 17
Mahasiswa 42 39
Karyawan Swasta 30 28
Ibu Rumah Tangga 7 6
Wiraswasta 11 10
Total

108 100

Sumber: Data primer yang diolah, 2015

Uji Asumsi Klasik

Tabel 2: Hasil Uji Asumsi Klasik

Uji Asumsi Klasik
Uji Multikolinearitas

Hasil Uji

tidak ada variabel independen yang
memiliki nilai tolerance > 0,10

tidak ada variabel independen yang
memiliki nilai VIF <10

p value = 0,246 > 0,05

Kesimpulan
tidak ada multikolinearitas

Uji Autokorelasi tidak terjadi autokorelasi

Uji p value yang lebih besar dari tidak terjadi

Heteroskedastisitas  siginifikansi 5% atau 0,05 heteroskedastisitas

Uji Normalitas p value sebesar 0,771 > 0,05 variabel terdistribusi secara
normal

Sumber: Data primer yang diolah, 2015

Analisis Regresi Linear Berganda

Tabel 3: Hasil Uji Regresi Linear Berganda

16

Variabel B t Sig.

(Constant) 7,699 2,995 0,000
Kualitas Produk 0,198 2,495 0,014
Harga -0,181 -2,852 0,005
Saluran Distribusi 0,034 0,389 0,698
Promosi 0,135 1,998 0,048
Kemenarikan Posting Pesan 0,062 0,640 0,524
Kepercayaan 0,002 0,022 0,982
Reputasi 0,042 0,448 0,655
Kualitas Pelayanan 0,184 2,247 0,027
Minat Beli 0,195 2,776 0,007
F: 9,017 0,000
Adj. R?' 0,403

Sumber: Data primer yang diolah, 2015
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Berdasarkan tabel maka hasil uji re-
gresi linear berganda diperoleh persama-
an sebagai berikut:

Y =7,699 + 0, 198X; — 0,181X; + 0,034X3

+ 0,135X; + 0,062Xs+ 0,002Xs+

0,042X7+ 0,184 Xg+ 0,195Xg

Pengujian Hipotesis

a. Uji Hipotesis 1
Probabilitas dari kualitas produk sebe-
sar p value 0,014 < 0,05, yang artinya
kualitas produk berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian produk
House of Harumi di Surakarta. Dengan
demikian hipotesis 1 yang berbunyi
“Kualitas produk berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian produk
House of Harumi di Surakarta” diterima
atau terbukti kebenarannya.

b. Uji Hipotesis 2
Probabilitas dari harga sebesar p value
0,005 < 0,05, yang artinya harga berpe-
ngaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian produk House of Harumi di
Surakarta. Dengan demikian hipotesis
2 yang berbunyi “Harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembe-
lian produk House of Harumi di Sura-
karta” diterima atau terbukti kebenaran-
nya.

c. Uji Hipotesis 3
Probabilitas dari saluran distribusi
sebesar p value 0,698 > 0,05, yang
artinya saluran distribusi berpengaruh
tidak signifikan terhadap keputusan
pembelian produk House of Harumi di
Surakarta. Dengan demikian hipotesis
3 yang berbunyi “Saluran Distribusi ver-
pengaruh signifikan terhadap keputus-
an pembelian produk House of Harumi
di Surakarta” ditolak atau tidak terbukti
kebenarannya.

d. Uji Hipotesis 4
Probabilitas dari promosi sebesar p
value 0,048 < 0,05, yang artinya pro-
mosi berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian produk House of
Harumi di Surakarta. Dengan demikian
hipotesis 4 yang berbunyi “Promosi
berpengaruh signifikan terhadap kepu-
tusan pembelian produk House of

Harumi di Surakarta” diterima atau
terbukti kebenarannya.

. Uji Hipotesis 5

Probabilitas dari kemenarikan posting
pesan sebesar p value 0,524 > 0,05,
yang artinya kemenarikan posting
pesan berpengaruh tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian produk
House of Harumi di Surakarta. Dengan
demikian hipotesis 5 yang berbunyi “
Kemenarikan Posting Pesan berpenga-
ruh signifikan terhadap keputusan
pembelian produk House of Harumi di
Surakarta” ditolak atau tidak terbukti
kebenarannya.

f. Uji Hipotesis 6

Probabilitas dari kepercayaan sebesar
p value 0,982 > 0,05, yang artinya ke-
percayaan berpengaruh tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian produk
House of Harumi di Surakarta. Dengan
demikian hipotesis 6 yang berbunyi
“‘Kepercayaan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian produk
House of Harumi di Surakarta” ditolak
atau tidak terbukti kebenarannya.

. Uji Hipotesis 7

Probabilitas dari reputasi sebesar p
value 0,655 > 0,05, yang artinya
reputasi berpengaruh tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian produk
House of Harumi di Surakarta. Dengan
demikian hipotesis 7 yang berbunyi
“‘Reputasi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian produk
House of Harumi di Surakarta” ditolak
atau tidak terbukti kebenarannya.

. Pengujian hipotesis kedelapan

Probabilitas dari kualitas pelayanan se-
besar p value 0,027 < 0,05, yang arti-
nya kualitas pelayanan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembe-
lian produk House of Harumi di Sura-
karta. Dengan demikian hipotesis 8
yang berbunyi “Kualitas Pelayanan ber-
pengaruh signifikan terhadap keputus-
an pembelian produk House of Harumi
di Surakarta” diterima atau terbukti ke-
benarannya.

Penguijian hipotesis kesembilan
Probabilitas dari minat beli sebesar p
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value 0,007 < 0,05 yang artinya minat
beli berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian produk House of
Harumi di Surakarta. Dengan demikian
hipotesis 9 yang berbunyi “Minat Beli
berpengaruh signifikan terhadap kepu-
tusan pembelian produk House of
Harumi di Surakarta” diterima atau ter-
bukti kebenarannya.

Uji Ketepatan Model (Uji F)

Tabel 3 di atas menunjukkan bahwa
nilai probabilitas F hitung ternyata p value
0,000 > 0,05 yang artinya secara keselu-
ruhan variabel independen, yaitu kualitas
produk, harga, saluran distribusi, promosi,
kemenarikan posting pesan, kepercayaan,
reputasi, kualitas pelayanan, dan minat
beli secara bersama-sama memberikan
pengaruh signifikan terhadap variabel
dependen, yaitu keputusan pembelian.

Uji Koefisien Determinasi (R?)
Berdasarkan tabel 3 di atas, diper-
oleh koefisien determinasi (Adjusted R?)
sebesar 0,403 artinya besarnya sumbang-
an pengaruh variabel kualitas produk, har-
ga, promosi, saluran distribusi, kepercaya-
an, reputasi, kemenarikan posting pesan,
kualitas pelayanan, dan minat beli adalah
sebesar 40,3 persen. sedangkan sisanya
sebesar 59,7 persen disebabkan oleh
variabel-variabel lain yang tidak diteliti.

PEMBAHASAN

1. Pengaruh Kualitas Produk terhadap
Keputusan Pembelian
Kualitas produk berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Selain
itu, kualitas produk dalam penelitian ini
menjadi salah satu variabel yang paling
dominan.
Implikasinya kualitas produk dari House
of Harumi yang ada dapat terus diper-
tahankan dan akan lebih baik jika di-
kembangkan karena menunjukkan pe-
ngaruh yang signifikan terhadap kepu-
tusan pembelian. Hal tersebut dapat
dilihat dengan meningkatnya kualitas
produk maka akan diiringi meningkat-
nya keputusan pembelian. Dilihat dari

data responden yang sebagian besar
adalah mahasiswa yang suka merasa
bosan dan suka akan hal-hal yang
baru. Maka biasanya mereka akan
menilai kualitas produk pada saat
merasa puas saat menikmati produk
saat itu.

. Pengaruh Harga terhadap Keputusan

Pembelian

Harga dalam penelitian ini menunjuk-
kan pengaruh signifikan dengan nilai
negatif/tidak searah terhadap keputus-
an pembelian, yang artinya jika harga
menurun maka keputusan pembelian
meningkat, sedangkan jika harga me-
ningkat maka keputusan pembelian
akan menurun. Berarti dalam hal ini,
House of Harumi harus memperhatikan
mengenai harga produk yang akan di-
jual mengingat sebagian besar konsu-
men adalah mahasiswa dan karyawan
swasta yang biasanya melihat murah
atau mahalnya suatu produk. Jadi
dengan adanya produk bervariasi maka
konsumen akan lebih mudah dalam
memilih produk House of Harumi yang
akan dibeli. Hal ini juga bisa dikarena-
kan produk yang dijual berupa makan-
an sehingga harga yang murah akan
banyak dinantikan konsumen.

. Pengaruh Saluran Distribusi terhadap

Keputusan Pembelian

Saluran distribusi tidak mengalami pe-
ngaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hal ini dikarenakan konsu-
men dalam melakukan transaksi tidak
selalu dikarenakan mudah dalam men-
dapatkan produk House of Harumi, te-
tapi bisa dikarenakan adanya variabel-
variabel lain yang mempengaruhi kepu-
tusan pembelian.

. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan

Pembelian

Promosi yang diberikan pada konsu-
men berpengaruh secara signifikan ter-
hadap keputusan pembelian. Hal ini
berarti bahwa House of Harumi harus
memperhatikan jenis media promosi
seperti media sosial ytang sudah digu-
nakan. Media promosi harus benar-
benar diperhatikan supaya bisa mena-
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rik konsumen dalam jumlah banyak.
Selain itu, harus memberikan promosi
beberapa bulan sekali secara intens
supaya bisa menarik konsumen lebih
banyak lagi. Dengan adanya kegiatan
promosi yang variatif akan menarik
perhatian konsumen yang secara tidak
langsung berpengaruh terhadap kepu-
tusan pembelian.

. Pengaruh Kemenarikan Posting Pesan
terhadap Keputusan Pembelian
Kemenarikan posting pesan diketahui
tidak berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian. Hal ini
bisa disebabkan karena konsumen
tidak hanya melihat dari posting pesan
yang dimunculkan di media sosial teta-
pi bisa juga dikarenakan kurang mena-
riknya isi posting pesan yang membuat
para calon konsumen kurang tertarik.
Jadi perlu adanya perhatian House of
Harumi mengenai posting pesan agar
lebih  menarik dan tidak monoton,
sehingga bisa menarik para pelanggan
maupun calon konsumen baru.

. Pengaruh Kepercayaan terhadap Ke-
putusan Pembelian

Kepercayaan tidak berpengaruh signi-
fikan terhadap keputusan pembelian
produk House of Harumi. Hal ini bisa
dikarenakan kurangnya pengaruh yang
ditimbulkan oleh faktor kepercayaan
menunjukan bahwa saat ini sebagian
besar konsumen menuntut untuk diberi
perhatian pada saat bertransaksi.
Konsumen walaupun sudah mengenal
baik House of harumi, belum tentu
konsumen membeli produk di House of
Harumi. Hal ini bisa terjadi karena ku-
rang pas mengenai pertanyaan dalam
kuesioner yang diajukan responden
karena seharusnya nilai kepercayaan
sangat dibutuhkan dalam hal pembe-
lian/transaksi. Selain itu, bisa juga
dikarenakan konsumen masih kurang
sepenuhnya mengenal House of
Harumi jadi masih ada rasa kurang
percaya dalam diri konsumen.

. Pengaruh Reputasi terhadap Keputus-
an Pembelian

Reputasi dalam penelitian ini tidak ber-

pengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian produk House of
Harumi. Hal ini bisa dikarenakan House
of Harumi yang belum banyak dikenal
oleh masyarakat di wilayah Surakarta.
Jadi untuk itu perlu adanya peningkat-
an reputasi oleh House of Harumi yang
baik di mata konsumen maka akan
mengarahkan dan mendorong terben-
tuknya keputusan pembelian. Reputasi
yang tidak berpengaruh signifikan juga
menunjukkan bahwa konsumen kurang
memiliki informasi mengenai House of
Harumi dan kemungkinan adanya
pertanyaan kuesioner yang kurang pas
sehingga membuat reputasi menjadi
tidak signifikan.

. Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap

Keputusan Pembelian

Sebanyak 108 responden memberikan
persepsi yang baik terhadap faktor kua-
litas pelayanan dalam membeli produk
House of Harumi. Dengan ditunjukkan-
nya dengan variabel kualitas pelayanan
yang positif dan berpengaruh signifi-
kan. Kualitas pelayanan menjadi salah
satu alasan penting seorang konsumen
cepat melakukan keputusan pembelian.
Di satu sisi kepuasan dari sebuah kua-
litas pelayanan yang baik menjadi cikal
bakal pada sebuah keputusan untuk
pembelian ulang suatu produk bahkan
merekomendasikan produk tersebut
kepada orang lain. Besarnya pengaruh
yang ditimbulkan oleh faktor kualitas
pelayanan (quality of service) menun-
jukkan bahwa saat ini sebagian besar
konsumen mulai menampakkan tuntut-
an terhadap informasi tentang produk-
produk yang ditawarkan kepada konsu-
men. Diharapkan nantinya pihak House
of Harumi lebih meningkatkan kualitas
pelayanan serta lebih lebih inovatif de-
ngan menciptakan produk-produk yang
dapat disukai oleh semua orang, se-
hingga akan lebih dapat menarik minat
beli seseorang yang akan berujung pa-
da keputusan pembelian produk House
of Harumi.

. Pengaruh Minat Beli terhadap Kepu-

tusan Pembelian
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Minat beli diketahui dalam penelitian ini
berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hal ini dikarena-
kan timbulnya minat pada diri konsu-
men untuk membeli produk House of
Harumi yang nantinya akan menjadi
pendorong untuk menetapkan keputus-
an pembelian pada produk House of
Harumi tersebut, sebaliknya jika minat
beli konsumen rendah akan mencegah
konsumen untuk membeli produk-
produk tersebut.

KESIMPULAN

Hasil analisis data diperoleh semua
data yang didapat dari kuesioner adalah
data yang diperoleh adalah valid dan
reliabel, tidak ada data multikolinearitas;
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tidak terjadi heteroskedastisitas; tidak
terjadi autokorelasi dan masing-masing
variabel terdistribusi secara normal. Untuk
variabel yang berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian produk
House of Harumi hanya terjadi pada
variabel kualitas produk, harga, promosi,
kualitas pelayanan, dan minat beli. Se-
dangkan untuk variabel saluran distribusi,
kemenarikan posting pesan, reputasi dan
kepercayaan tidak berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pembelian
produk House of Harumi. Variabel yang
berpengaruh dominan dalam penelitian ini
adalah kualitas produk, sedangkan untuk
variabel yang signifikan negatif adalah
harga.
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