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ABSTRAK

Penelitian ini merupakan field research yang dilakukan dengan menggunakan pendekatan
kuantitatif terhadap keputusan pembelian kopi ABC Mocca di Bangka Belitung. Populasi
penelitian ini adalah konsumen kopi ABC Mocca di Bangka Belitung dengan 100 responden.
Teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah Probability Sampling : Simple
Random Sampling ( pengambilan sampel acak sederhana). Adapun data yang diperolah dari
quesioner akan dianalisis dengan menggunakan analisis deskriptif dan analisis partial least
square (PLS).

Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) harga berpengaruh negatif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian kopi ABC Mocca di Bangka Belitung, (2) kualitas produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kopi ABC Mocca di Bangka Belitung,
dalam hal ini kualitas produk merupakan faktor atau variable yang paling berpengaruh kuat
terhadap keputusan pembelian, (3) Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian kopi ABC Mocca di Bangka Belitung.

Kata Kunci: Harga, Kualitas Produk, Promosi, Keputusan Pembelian

ABSTRACT

This research is a field research conducted using a quantitative approach to the purchasing
decisions of ABC Mocca coffee in Bangka Belitung. The population of this study were
consumers of ABC Mocca coffee in Bangka Belitung with 100 respondents. The sampling
technique used in this study is Probability Sampling: Simple Random Sampling. The data
obtained from the questionnaire will be analyzed using descriptive analysis and partial least
squares (PLS) analysis.

The results showed that (1) price had a negative and significant effect on purchasing decisions
for ABC Mocca coffee in Bangka Belitung, (2) product quality had a positive and significant
effect on purchasing decisions for ABC Mocca coffee in Bangka Belitung, in this case product
quality was a factor or variable. which has the most strong influence on purchasing decisions,
(3) Promotion has a positive and significant effect on purchasing decisions for ABC Mocca
coffee in Bangka Belitung.
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PENDAHULUAN

Di era generasi milenial saat ini semua masyarakat memiliki perhatian cukup besar
terhadap aspek sosial dan mengekpresikan dalam banyak hal, salah satunya yaitu masyarakat
lebih memilih dan mengkonsumsikan makanan dan minuman dalam kemasan siap saji
sehingga praktis dan efisien. Dalam memenuhi permintaan konsumen tersebut, maka muncul
persaingan yang semakin ketat dalam dunia usaha. Persaingan tersebut tentunya harus
membuat pelaku usaha berlomba-lomba menciptakan produk yang mampu menembus pasar
dan diminati oleh seluruh lapisan masyarakat. Salah satu produk dalam kemasan siap saji yang
sering ditemui di pasaran dan disukai masyarakat adalah kopi instant (kopi sachet).

Kopi instan adalah jenis kopi yang dibuat dari ekstrak kopi yang dikeringkan. Kopi
tersebut dibuat dengan mengolah biji kopi biasa untuk menghasilkan produk yang lebih
terkonsentrasi. Produk tersebut telah menjalani proses penghilangan air sehingga menghasilkan
bubuk yang lebih kering yang nantinya bisa larut saat diseduh konsumen. Bubuk kopi instan
yang kita beli bisa dengan mudah disajikan di rumah, tanpa harus menggunakan mesin kopi.
Kopi instan juga cenderung lebih tahan lama dan menjadi pilihan yang tepat bagi orang-orang
super sibuk. Saat disajikan di tangan konsumen, kopi instan bisa diseduh dengan memasukan
satu sachet kemudian menyiramnya dengan air panas dan kopi langsung bisa dinikmati untuk
memulai hari.

Produsen kopi instant (kopi sachet) semakin inovatif dalam menjual atau
mempromosikan produknya kepada konsumen. Saat ini kopi instant (kopi sachet) semakin
berkembang dan disertai banyaknya muncul merek produk kopi baru dari berbagai perusahaan
di pasar. Hal ini harus membuat konsumen semakin kritis dan teliti dalam membeli sebuah
produk dalam kemasan siap saji saat ini.

Kopi merupakan salah satu jenis minuman yang sangat disukai oleh kalangan baik remaja
hingga dewasa, bahkan anak-anak juga sudah mengkonsumsi minuman ini, karena kopi
memiliki aroma khas dan harum. Berbagai macam rasa nikmat, membuat khasiat yang dapat
membuat tubuh menjadi lebih fresh (segar), menghilangkan kantuk dan juga sebagai teman
dalam menyelesaikan deadline tugas, hingga lembur pekerjaan. Salah satu merek kopi yang
sudah banyak dikenal masyarakat yakni kopi ABC Mocca, yang taglinenya “mantapnya mocca
beneran”. Kopi ABC Mocca diproduksi oleh PT. Santos Jaya Abadi dan didistribusikan oleh
PT. Fastrata Buana dan sangat dikenal dikalangan masyarakat.

Dalam memenuhi kebutuhan masyarakat akan kopi instant (kopi sachet) PT. Santos
Jaya Abadi selalu berkolaborasi dengan PT. Fastrata Buana selaku distributor tunggal dari
produk Kapal Api Global. PT. Fastrata Buana berdiri tahun 1992 di Jakarta dengan visi dan
misi menjadi perusahaan distribusi terbaik dengan mengutamakan kepuasan pelanggan. Saat
sekarang ini untuk mengembangkan kopi instant tidaklah mudah karena begitu menjamur
produk-produk kopi instant dipasaran, begitu banyak produk baru yang lauching dipasaran saat
ini dengan varian rasa dan harga yang sangat murah dan diproduksi oleh perusahaan-
perusahaan besar seperti Mayora, Wings, dan lain-lain. Oleh karena itu PT. Santos Jaya Abadi
selalu produsen kopi terbesar saat ini di Indonesia selalu berinovasi dan menentukan strategi
yang tepat agar dapat memenangkan hati konsumen. Menurut Fauzan (2016), konsumen yang
sudah berhasil direbut hatinya maka dia menjadi kurang rasional dan cepat mengambil
keputusan pembelian. Pengambilan keputusan konsumen pada situasi ini lebih menekan pada
pengalaman emosional yang dirasakan saat berinteraksi dengan pemasar. Pengalaman
emosional yang dimaksud adalah konsumen sudah memiliki pengalaman yang intens dalam
mengkonsumsi suatu produk seperti Kopi ABC Mocca, dimana setiap minum kopi harus ABC
Mocca.

Kopi ABC Mocca adalah kopi sachet yang menjadi market leader kopi kemasan sachet
dengan rasa yang diterima dan sukai oleh masyarakat Bangka belitung. Kopi ABC Mocca
sendiri bukan produksi lokal dari Bangka Belitung, melainkan diproduksi di Surabaya tepatnya
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di sepanjang Sidoarjo. Sekalipun tempat produksinya cukup jauh dari Bangka Belitung,
penjualan Kopi ABC Mocca di Bangka Belitung bisa lebih tinggi dibandingkan dari tempat
kopi ABC Mocca di produksi dan menjadi pemimpin pasar untuk kopi sachet di Bangka
Belitung.

Keputusan pembelian menurut Swastha & Handoko (2011) merupakan sebuah
pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli barang atau jasa
dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya yang terdiri kebutuhan dan keinginan, pencarian
informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian, dan tingkah laku
setelah pembelian. Adapun indikator-indikator yang mencerminkan keputusan pembelian
menurut Kotler dan keller (2016) antara lain pilihan produk, pilihan merek, pilihan penyalur,
waktu pembelian, dan jumlah pembelian. Berikut jenis kopi instant (kopi sachet) yang laku di
pasaran Bangka Belitung.

Hasil wawancara pra-survei terhadap beberapa konsumen, menunjukkan bahwa sebagian
besar konsumen di Bangka Belitung mengetahui produk kopi ABC Mocca yang diproduksi
oleh PT. Santos Jaya Abadi, memiliki informasi dan jenis informasi yang terdapat dalam
memori konsumen terkait produk, serta memiliki pengalaman dalam pembelian dan
mengkonsumsi produk tersebut.

Berdasarkan uraian di atas, diketahui bahwa penting bagi perusahaan kopi instant (kopi
sachet) khususnya PT. Santos Jaya Abadi selaku produsen dan PT. Fastrata Buana selaku
distributor untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Sementara tingkat keputusan
pembelian menurut beberapa empiris dipengaruhi oleh harga, kualitas produk dan promosi.
Dengan demikian dalam penelitian ini diangkat topik “Analisis Pengaruh Harga, Kualitas
Produk, dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Kopi ABC Mocca di Bangka
Belitung”.

RUMUSAN MASALAH

Mengacu pada latar belakang di atas, secara umum rumusan masalah adalah Apakah
harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian kopi ABC Mocca di Bangka Belitung,
Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian kopi ABC Mocca di
Bangka Belitung, Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian kopi ABC
Mocca di Bangka Belitung.

TUJUAN PENELITIAN

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini secara umum
mendeskripsikan bagaimana mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian kopi
ABC Mocca di Bangka Belitung, Mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan
pembelian kopi ABC Mocca di Bangka Belitung dan mengetahui pengaruh promosi terhadap
keputusan pembelian kopi ABC Mocca di Bangka Belitung.

BATASAN MASALAH

Dalam penelitian ini, Penulis membatasi masalah pada pengaruh harga, kualitas produk
dan promosi terhadap keputusan pembelian kopi ABC Mocca di Bangka Belitung. Kopi ABC
Mocca dalam penelitian ini adalah kopi kemasan sachet 27 gr dan lokasi pengambilan sampel
adalah pasar di Bangka Belitung.

MANFAAT PENELITIAN

Secara umum manfaat penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh harga, kualitas
produk dan promaosi terhadap keputusan pembelian kopi ABC Mocca di Bangka Belitung. Bagi
penulis adalah memperluas wawasan dan pengetahuan praktis tentang masalah yang dihadapi
oleh perusahaan, terutama masalah pada keputusan pembelian produk, khususnya produk kopi
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ABC Mocca di Bangka Belitung. Manfaat Untuk perusahaan menjadi salah satu pertimbangan
dalam pengambilan keputusan manajemen yang dapat membantu perusahaan untuk
meningkatkan keputusan pembelian konsumen kopi ABc Mocca di Bangka Belitung.

TINJAUAN PUSTAKA

Alma (2011:96) berpendapat bahwa keputusan pembelian sebagai suatu keputusan
konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga,
lokasi, promosi, Physical evidence, people, dan process, sehingga membentuk suatu sikap pada
konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa respon yang
muncul produk apa yang akan dibeli. Menurut Kotler & Keller (2016:193), keputusan
pembelian sebagai tahap keputusan dimana konsumen secara actual melakukan pembelian
suatu produk

Berdasarkan definisi di atas dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan
suatu keputusan yang dipengaruhi oleh beberapa faktor yang akan membuat konsumen secara
actual mempertimbangkan segala sesuatu dan pada akhirnya konsumen membeli produk yang
paling mereka sukai. Dimensi dan indikator keputusan pembelian menurut Kotler dan Keller
(2016:184) menjelaskan bahwa keputusan konsumen untuk melakukan pembelian suatu
produk meliputi enam sub keputusan sebagai berikut:

1) Pilihan produk. Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk atau
menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan
perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli sebuah produk serta alternatif
yang mereka pertimbangkan. Misalnya, kebutuhan suatu produk, keberagaman varian
produk dan kualitas produk.

2) Pilihan merek. Pembeli harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan dibeli.
Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini perusahaan harus
mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek. Misalnya, kepercayaan dan
popularitas merek.

3) Pilihan Penyalur. Pembeli harus mengambil keputusan penyalur mana yang akan
dikunjungi. Setiap pembeli mempunyai pertimbangan yang berbeda-beda dalam hal
menentukan penyalur bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga yang murah,
persediaan barang yang lengkap dan lain-lain. Misalnya, kemudahan mendapatkan produk
dan ketersediaan produk.

4) Waktu pembelian. Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa berbeda-
beda, misalnya: ada yang membeli sebulan sekali, tiga bulan sekali, enam bulan sekali atau
satu tahun sekali.

5) Jumlah Pembelian. Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk
yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembelian yang dilakukan mungkin lebih dari satu .
Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan keinginan
yang berbeda-beda dari para pembeli.

Menurut William dalam laksana (2008:105) harga adalah jumlah uang (kemungkinan
ditambah beberapa orang) yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah
produk dan pelayanan yang menyertainya. Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2016), harga
adalah salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, sedangkan elemen
lain menghasilkan biaya. Sementara menurut Tjiptono (2007) harga merupakan suatu moneter
atau ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak
kepemilikkan atau penggunaan suatu barang dan jasa. Menurut Kotler & Keller (2012)
indikator harga adalah 1) Keterjangkauan harga, 2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk,
3) Daya saing harga, 4) Kesesuaian harga dengan manfaat.

Menurut Kotler dan Armstrong (2012) kualitas produk adalah kemampuan suatu produk
untuk mendemontrasikan sebagai fungsi termasuk daya tahan, keandalan, akurasi, dan
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kemudahan penggunaan. Sementara itu menurut Tjiptono (2008), Kualitas produk

mencerminkan semua dimensi penawaran produk yang menghasilkan manfaat (benefit) bagi

pelanggan. Kualitas suatu produk berupa barang atau jasa ditentukan melalui indikator-
indikator sebagai berikut:

1. Performance (kinerja), berhubungan dengan karakteristik operasi dasar dari sebuah produk.

2. Durability (daya tahan), yang berarti berapa lama atau umur produk yang bersangkutan
bertahan sebelum produk tersebut harus diganti. Semakin besar frekuensi pemakaian
konsumen terhadap produk maka semakin besar pula daya produk.

3. Conformance to specifications (kesesuaian dengan spesifikasi), yaitu sejauh mana
karakteristik operasi dasar dari sebuah produk memenuhi spesifikasi tertentu dari konsumen
atau tidak ditemukannya cacat pada produk.

4. Features (fitur), adalah karakteristik produk yang dirancang untuk menyempurnakan fungsi
produk atau menambah ketertarikan konsumen terhadap produk.

5. Reliability (keandalan), adalah probabilitas bahwa produk akan bekerja dengan memuaskan
atau tidak dalam periode waktu tertentu. Semakin kecil kemungkinan terjadinya kerusakan
maka produk tersebut dapat diandalkan.

6. Aesthetics (daya tarik produk), Estetika merupakan data tarik produk, misalnya bentuk fisik
produk, model atau desain, warna dan sebagainya.

7. Perceived quality (kesan kualitas), sering dibilang merupakan hasil dari penggunaan
pengukuran yang dilakukan secara tidak langsung karena terdapat kemungkinan bahwa
konsumen tidak mengerti atau kekurangan informasi atas produk yang bersangkutan.

8. Serviceability, meliputi kecepatan dan kemudahan untuk direparasi, serta kompetensi dan
keramahtamahan staf layanan.

Kotler (2011) mendefinisikan promosi sebagai suatu kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan untuk mengkomunikasikan manfaat dari produknya dan meyakinkan konsumen
agar membeli. Sedangkan Menurut William Shoel (2018:181) menyatakan bahwa promosi
ialah usaha yang dilakukan oleh marketing, berkomunikasi dengan calon audiens. Menurut
Tjiptono (2008) indikator promosi dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Periklanan
Periklanan adalah salah satu bentuk promosi yang menggunakan media cetak untuk
menyampaikan komunikasi kepada konsumen. Biasanya melalui media seperti banner,
poster, dan lain sebagainya.

2. Penjualan Personal
Penjualan personal adalah interaksi langsung, komunikasi tatap muka antara pejulan dengan
pembeli untuk memperkenalkan produknya.

3. Promosi Penjualan
Promosi penjualan adalah promosi untuk menambah dan mengkoordinasikan kegiatan
pengambilan keputusan pembelian dengan tujuan untuk menarik pelanggan.

4. Hubungan Masyarakat
Hubungan masyarakat yang dimaksud merupakan upaya komunikasi menyeluruh untuk
mempengaruhi opini, keyakinan dan sikap konsumen terhadap perusahaan.

METODOLOGI

Penelitian ini merupakan field research yang dilakukan dengan menggunakan
pendekatan kuantitatif karena menggunakan angka dengan menyebarkan kuesioner ke
responden atau konsumen kopi ABC Mocca di area pasar Bangka Belitung. Objek penelitian
ini adalah konsumen kopi ABC Mocca yang ada diarea pasar di Bangka Belitung dengan
jumlah sampel adalah 100 responden dan teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini
adalah Probability Sampling: Simple Random Sampling (pengambilan sampel acak sederhana).
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Metode pengumpulan data penelitian menggunakan data primer yang diperoleh dari
kuesioner dan juga data sekunder berupa data penjualan kopi ABC Mocca 2016-2020 yang
didistribusikan oleh PT. Fastrata Buana dan data survey marketing.

Analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis deskriptif dan analisis statistik
inferensial dengan menggunakan analisis PLS (partial least squere) dengan menggunakan
software SmartPLS.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil dan pembahasan penelitian ini meliputi uji validitas, uji reliabilitas, inner model

dan pengujian hipotesis.

1. Uji Validitas

a. Validitas konvergen

Validitas konvergen mempunyai makna bahwa seperangkat indikator mewakili satu
variabel laten dan yang mendasari variabel laten tersebut. Suatu indikator dikatakan valid
jika memiliki nilai loading factor di atas 0,70 (Sarwono, 2014). Indikator dengan nilai
loading yang rendah menunjukan bahwa indikator tersebut tidak bekerja pada model
pengukurannya, sehingga harus dieliminasi dari model.

Harga (1 ™
0.1

Gambar 1. Model Struktural output SmartPLS
Berdasarkan Model Struktural output SmartPLS, diketahui bahwa semua indikator-indikator
yang merefleksikan variabel harga, kualitas produk, promosi dan keputusan pembelian
memiliki nilai loading factor > 0.7, ini menunjukkan bahwa instrumen penelitian yang
digunakan untuk mengukur variabel harga VALID.
b. Discriminant validity

Discriminant validity merupakan konsep tambahan yang mempunyai makna bahwa dua

konsep berbeda secara konspetual harus menunjukkan perbedaan yang memadai.
Tabel 1. Fornell-Lacker

Harga| Kualifas | Promosi| Keputusan
(X1) | Eroduk (X2)| (X3) i
Harga (XI) 0873 0,193
Kualitas Produk (X2) 0.861 0,461
| Bromosi (X3) 0,846 0,344
Keputusan Pembelian (Y) 0,861

Berdasarkan tabel di atas terlihat bahwa nilai akar kuadrat dari AVE (Fornell-Lacker)
variabel harga sebesar 0,873 lebih besar dari korelasi harga dengan keputusan pembelian
yang sebesar -0,193; nilai akar kuadrat AVE (Fornell-Lacker) variabel kualitas produk
sebesar 0,861 lebih besar dari korelasi kualitas produk dengan keputusan pembelian yang
sebesar 0,461; nilai akar kuadrat AVE Fornell-Lacker) variabel promosi sebesar 0,846
lebih besar dari korelasi promosi dengan keputusan pembelian yang sebesar 0,344.
Artinya, pada tataran konstruk, secara diskriminan, indikator-indikator yang digunakan
untuk mengukur harga, kualitas produk, promosi, dan keputusan pembelian Valid.
2. Uji Reliabilitas
Reliabilitas atau kehandalan instrumen penelitian untuk indikator reflektif dapat diuji
melalui nilai Cronbach’s Alpha dan Composite Reliability.
Tabel 2. Nilai Cronbach’s Alpha dan Composite Reliability

Cronbach's Composite

Alpha Reliability
Harga (X1) 0,896 0,928
Kualitas Broduk (X2) 0,827 0,896
| Eromosi (X3) 0,865 0,909
Keputusan Pembelian (Y) 0.880 0913
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Instrumen dikatakan reliabel jika nilai cronbach’s alpha > 0,6 dan nilai composite
reliability > 0,8. Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa nilai cronbach’s alpha variabel
harga sebesar 0,896 > 0,6; kualitas produk sebesar 0,827 > 0,6; promosi sebesar 0,865 > 0,6;
dan keputusan pembelian sebesar 0,880 > 0,6. Ini menunjukkan bahwa instrumen penelitian
yang digunakan untuk mengukur harga, kualitas produk, promosi, dan keputusan pembelian
reliabel.

Demikian juga dengan nilai composite reliability, berdasarkan tabel di atas, diketahui
bahwa nilai composite reliability variabel harga sebesar 0,928 > 0,8; kualitas produk sebesar
0,896 > 0,8; promosi sebesar 0,909 > 0,8; dan keputusan pembelian sebesar 0,913 > 0,8.
Hasil ini menguatkan bahwa outer model untuk indikator reflektif variabel harga, kualitas
produk, promosi, dan keputusan pembelian reliabel.

3. Inner Model

Inner model measurement dilakukan untuk menguji hubungan antara konstruk laten.
Ada beberapa uji dalam inner model measurement, diantaranya adalah: R-Square (R?),
Effect Size (f Square).

a. R Square (R?)
Nilai R Square adalah koefisien determinasi pada konstruk endogen. Menurut Chin
(1998) dalam Hair et al. (2014), nilai R square sebesar 0.67 (kuat), 0.33 (moderat) dan
0.19 (lemah).

Tabel 3. Nilai R-Square

R Square | R Square Adjusted

Keputusan Pembelian (Y) | 0,621 0,610

Berdasarkan Model Struktural R-Square, diketahui bahwa nilai R-Square sebesar 0,621.
Ini menunjukkan bahwa 62,1% keputusan pembelian produk kopi ABC Mocca
dijelaskan oleh harga, kualitas produk, dan promosi. Adapun sisanya, 100% - 62,1% =
37,9% dijelaskan oleh konstruk laten lainnya yang tidak dipertimbangkan dalam
penelitian ini. Sedemikian hingga, pengaruh harga, kualitas produk, dan promosi
terhadap keputusan pembelian cukup kuat.

b. Effect Size (f%)

Kriteria Effect Size yaitu: jika nilai f?> sebesar 0,02 dikategorikan sebagai pengaruh
lemah variabel laten eksogenous pada tataran struktural, jika nilai f?sebesar 0,15
dikategorikan sebagai pengaruh cukup variabel laten eksogenous pada tataran struktural,
dan jika nilai f?sebesar 0,35 dikategorikan sebagai pengaruh kuat variabel laten
eksogenous pada tataran struktural.

Tabel 4. Nilai Effect Size (f2)

Keputusan Pemhelian (V)
Harga (X1) 0,091
Kualifas Broduk (X2) 0,355
| Eromosi (X3) 0,207

Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa f2 untuk hubungan harga dengan
keputusan pembelian sebesar 0,091. Ini menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh
lemah terhadap keputusan pembelian produk kopi ABC Mocca. Sedangkan f2 untuk
hubungan kualitas produk dengan keputusan pembelian sebesar 0,355. Ini menunjukkan
bahwa kualitas produk memiliki pengaruh kuat terhadap keputusan pembelian produk
kopi ABC Mocca. Sementara f> untuk promosi dengan keputusan pembelian sebesar
0,207, ini menunjukkan bahwa promosi memiliki pengaruh yang cukup terhadap
keputusan pembelian produk kopi ABC Mocca.
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4. Pengujian Hipotesis
Terdapat dua hal yang akan dibahas dalam pengujian hipotesis yaitu estimasi untuk
koefisien jalur (original sample O) dan t-statistics ataupun p-value yang menunjukkan
signifikan tidaknya pengaruh konstruk eksogen terhadap konstruk endogen, maupun melihat
indikator mana yang memiliki kontribusi besar dalam merefleksikan atau memformasi
konstruk laten.
Tabel 5. Estimasi Koefisien Jalur dan
T-statistics Outer Loading

Original T Statistics P

Sample (0) | (|O/STDEV]) | Values
X11 <- Harga (X1) 0,894 25417 0,000
X12 <- Harga (X1) 0,883 23,196 0,000
X13 <- Harga (X1) 0.840 25,513 0,000
X14 <- Harga (X1) 0,874 28,730 0,000
X21 <= Kualitas Produk (X2) 0,870 34,691 0,000
X22 = Kualitas Produk (X2) 0,873 32,950 0,000
X23 =- Kualitas Produk (X2) 0,839 15,555 0,000
X31 =- Promosi (X3) 0,923 43,428 0,000
X32 =- Promesi (X3) 0,762 15,946 0,000
X33 <- Promosi (X3) 0.747 13,903 0,000
X34 <- Promosi (X3) 0,934 67,241 0,000
Y1 <- Keputusan Pembelian (Y) 0.865 29.842 0,000
Y2 = Keputusan Pembelian (V) 0,875 32,898 0,000
Y3 = Keputusan Pembelian (V) 0,760 15,586 0,000
Y4 <- Keputusan Pembelian (Y) 0,743 12,831 0,000
Y5 =- Keputusan Pembelian (V) 0,867 34,704 0,000
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Gambar 2. Boostrapping Output
Berdasarkan tabel Estimasi Koefisien Jalur dan Gambar Boostrapping Output di atas,
diketahui bahwa nilai T-statistics semua indikator yang merefleksikan harga, kualitas
produk, promosi dan keputusan pembelian lebih besar dari 1,96 dan nilai p-value semua
indikator yang merefleksikan harga, kualitas produk, promosi dan keputusan pembelian
kurang dari 0,05. Ini menunjukkan bahwa semua indikator variabel harga, kualitas produk,
promosi signifikan

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Harga berpengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kopi ABC Mocca
di Bangka Belitung. Hasil ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian kopi ABC Mocca
sangat berpengaruh terhadap harga, dimana jika harga turun maka permintaan pembelian
akan naik dan sebaliknya jika harga naik, maka permintaan pembelian akan menurun.

2. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kopi
ABC Mocca di Bangka Belitung. Hasil ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian kopi
ABc Mocca sangat berpengaruh dengan kualitas produk karena semakin tinggi kualitas
produk, maka semakin tinggi pula keputusan pembelian yang dilakukan konsumen.
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Sebaliknya, semakin rendah kualitas produk, maka semakin rendah pula keputusan
pembelian yang dilakukan konsumen.

3. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kopi ABC Mocca
di Bangka Belitung. Hasil ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian kopi ABC Mocca
sangat berpengaruh terhadap promosi yang dilakukan oleh perusahaan. Semakin tinggi
promosi, maka semakin tinggi pula keputusan pembelian yang dilakukan konsumen,
sebaliknya, semakin rendah promosi, maka semakin rendah pula keputusan pembelian yang
dilakukan konsumen.

Saran

Perusahaan diharapkan memiliki strategi yang matang dalam memutuskan tentang harga.
Keputusan untuk kenaikkan harga harus mempertimbangkan harga kompetitor karena harga
harus dijaga agar tetap kompetitif dipasaran dan juga bisa memberikan value lebih kepada
konsumen agar tetap loyal pada kopi ABC Mocca serta tetap mempertahankan kualitas produk
agar selalu dicinta oleh konsumen.
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