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BAB V 

PEMBAHASAN 

 

Setelah peneliti melakukan penelitian di lapangan dengan menyebar 

angket yang diajukan kepada konsumen Kecap Rahayu di Lingkungan Sumberasri 

Desa Jeblok  RT 02 dan 03 RW 03 Talun. Kemudian peneliti mengolah data hasil 

jawaban angket yang telah diisi oleh responden. Dalam pengolahan data hasil 

jawaban angket tersebut peneliti menggunakan aplikasi IBM SPSS 16.0, maka 

pembahasan dalam penelitian ini yaitu: 

 

A. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 

pada Home Industri Produk Kecap Rahayu di Kecamatan Talun, 

Kabupaten Blitar 

Pengujian hipotesis menunjukkan bahwa adanya pengaruh yang positif 

dan siginifikan pada variabel kualitas produk terhadap keputusan pembelian di 

Kecap Rahayu. Pengaruh yang positif dan siginifikan ini menunjukkan bahwa 

keputusan pembelian Kecap Rahayu yang di pengaruhi oleh kualitas produk itu 

sendiri. Semakin baik persepsi konsumen terhadap kualitas produk yang 

dihasilkan Kecap Rahayu maka semakin banyak pula konsumen yang 

memutuskan untuk membeli produk Kecap Rahayu. 

Hal tersebut dibuktikan dari hasil uji t yang telah dilakukan pada 

penelitian ini, yaitu bahwa thitung lebih besar dari ttabel hal ini menunjukkan  
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kualitas produk secara parsial berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk Kecap Rahayu di Kecamatan Talun. 

Produk Kecap Rahayu merupakan produk yang berkualitas karena 

produk tersebut memiliki kemampuan dalam memenuhi apa yang dibutuhkan 

konsumen. dapat diketahui dengan beberapa indikator yang menjadi 

keunggulannya daripada kecap yang lainnya, yaitu: Dari segi daya tahan, kecap 

rahayu dapat bertahan hingga 2 sampai 3 hari setelah ia dibuka dari kemasan 

atau dari tutup botolnya. Dari segi kualitas rasa, produk kecap rahayu 

mempunyai mutu yang cukup baik dan memiliki kekentalan yang alami tanpa 

bahan pengawet yang berbahaya.Dari segi tampilan atau branding dari berbagai 

jenis ukuran, mulai dari bentuk sachet, hingga dengan botol kaca dengan varian 

100 ml, 500 ml dan 1 liter. Dari segi Keandalan produk sangat aman 

dikonsumsi karena terbuat dari bahan yang berkualitas dan bermutu. Serta 

dalam riwayatnya tidak pernah mendapat catatan buruk, misalnya orang yang 

mengkonsumsi mengalami keracunan atau yang lainnya. Hal ini sesuai dengan 

teori dari Kotler dan Amstrong dalam buku yang ditulis oleh Iful Anwar, 

kualitas produk merupakan suatu kemampuan yang bisa dinilai dari suatu 

produk di dalam menjalankan fungsinya, yang merupakan suatu gabungan dari 

daya tahan, kehandalan, ketepatan, kemudian pemeliharaan serta atribut-atribut 

lainnya dari suatu produk.
103

  

Penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan 

Ghanimata yang menyatakan bahwa secara parsial kualitas produk berpengaruh 
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positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan dengan 

hasil analisis liniear yang menunjukan bahwa nilai thitung lebih besar daripada 

ttabel nya. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas produk memiliki 

kontribusi terhadap peningkatan keputusan pembelian suatu produk.104 

Berdasarkan hal tersebut maka dapat disimpulkan bahwa kualitas produk 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian, karena 

kualitas produk yang diberikan oleh Kecap Rahayu sesuai dengan kebutuhan 

konsumen, maka konsumen akan merasa puas dan senang mengkonsumsi 

produk tersebut. Selain itu, produk yang memiliki kualitas yang bagus akan 

secara otomatis berpengaruh positif terhadap keputusan seorang konsumen 

dalam membeli produk tersebut. Hal ini sudah terbukti dengan jelas bahwa 

kualitas produk Kecap Rahayu diakui sebagian besar masyarakat yang menjadi 

responden pada penelitian ini. Selain itu, Kecap Rahayu mampu 

mempengaruhi keputusan Konsumen untuk membeli Kecap Rahayu, walaupun 

kompetitornya seperti Kecap Bango dan Kecap ABC yang mempunyai kualitas 

lebih unggul dibanding Kecap Rahayu. 

 

B. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada 

Produk Home Industri  Kecap Rahayu di Kecamatan Talun, Kabupaten 

Blitar 

Pengujian hipotesis yang kedua, pada variabel pengaruh harga 

menunjukkan adanya pengaruh yang negatif dan tidak siginifikan pada variabel 
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harga terhadap keputusan pembelian Kecap Rahayu. Pengaruh yang negatif 

dan tidak siginifikan ini menunjukan bahwa semakin tinggi tingkat harga 

terhadap produk Kecap Rahayu, maka akan semakin menurun tingkat 

keputusan pembelian Kecap Rahayu. Setiap konsumen memiliki persepsi yang 

berbeda terhadap harga produk pada Kecap Rahayu, ada yang mengatakan 

mahal, murah atau biasa saja, karena hal ini tergantung dari latar belakang 

kondisi ekonomi tiap-tiap konsumen. Hal yang sering terjadi yaitu kebanyakan 

konsumen akan mencari barang dengan harga yang lebih terjangkau, sehingga 

ia dapat memenuhi kebutuhan yang lainnya. 

Hal ini dibuktikan dengan hasil uji t yang telah dilakukan peneliti yang 

menunjukkan bahwa harga secara parsial tidak berpengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian home industri Kecap Rahayu di Kecamatan 

Talun. Artinya H0 diterima dan Ha, ditolak sehingga koefisien regresi yang 

diperoleh dengan tingkat signifikan lebih besar dari α (5%). Nilai koefisien 

beta adalah negatif, yang berarti bahwa harga tidak berpengaruh secara 

signifikan tethadap keputusan pembelian Kecap Rahayu di Kecamatan Talun. 

Berdasarkan hasil penelitian ini dapat diketahui bahwa harga tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian produk oleh 

konsumen. Sesuai dengan teori yang disebutkan oleh Taufiq, bahwa faktor 

harga tidak selamanya menjadi faktor penentu. Di era pemasaran penuh 
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dinamika untuk tampil secara berbeda, faktor non harga seringkali justru 

menentukan.
105

 

Namun, untuk menjaga stabilitas produksi pada home industri Kecap 

Rahayu menerapkan hukum permintaan barang. Bahwa konsumen cenderung 

akan melakukan pembelian barang lebih banyak jika tingkat harga produk 

bernilai rendah, dan konsumen akan berfikir kembali untuk melakukan 

pembelian barang pada saat harga naik. Jika harga naik dengan jumlah 

penghasilan yang sama, maka konsumen akan tetap membeli dengan terpaksa 

namun jumlah pembelian yang sedikit, tetapi jika harga rendah konsumen akan 

membeli barang dalam jumlah yang banyak untuk persediaan. Konsumen akan 

selalu membuat pertimbangan untuk membeli barang dengan harga yang lebih 

mahal dengan fungsi atau kegunaan yang sama, sehingga bagaimana 

kepintaran produsen untuk menawarkan produk dengan harga yang stabil serta 

kompetitif di kawasan Kabupaten Blitar dan sekitarnya, khususnya di tempat-

tempat yang telah menjadi lahan pemasaran Kecap Rahayu. Jika harga naik 

maka jumlah barang yang diminta akan semakin berkurang, sebaliknya jika 

harga turun jumlah barang yang diminta akan bertambah. Hal ini sesuai dengan 

teori Permintaan yang ditulis Amaliawati dan Asfia bahwa hukum permintaan 

dapat dinyatakan bila harga naik maka jumlah barang yang diminta akan 

berkurang, sebaliknya bila harga turun jumlah barang yang diminta akan 

bertambah. 
106
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Sebagai pembanding dalam penelitian ini, peneliti mencamtumkan 

perbandingan harga kecap rahayu dengan competitor produsen kecap dengan 

skala nasional.  

Tabel 5.1 

Daftar Perbandingan Harga Dengan Branded Nasional 

 

Ukuran Rahayu (Rp) Bango (Rp) Indofood (Rp) 

Sachet 2.000 3.500 - 

220 ml 7.500 15.900 14.900 

575 ml 18.000 20.500 17.900 

 

Pembelian suatu produk disuatu pasar, tentu dipengaruhi atas dasar 

dengan mempertimbangkan harga yang kompetitif antar produsen kecap baik 

yang berbranded lokal maupun nasional. Meski dari hasil penelitian ini besaran 

harga tidak berpengruh positif dan siginifikan. Namun, peneliti membuat 

analisa sederhana terkait dengan peta persaingan harga yaitu seorang 

konsumen secara spontan memutuskan untuk membeli suatu barang ketika 

harga barang tersebut sesuai dengan ekspetasi dan tidak lebih tinggi dari 

kemampuan dalam membeli suatu barang dengan kualitas yang diharapkannya. 

Hal tersebut sering berlaku jika konsumen merupakan pelaku usaha yang 

sangat membutuhkan barang dalam jumlah banyak seperti pedagang makanan 

(sate, bakso, mie ayam dll) mereka tentu akan mencari barang dengan harga 

lebih murah untuk mendapatkan keuntungan yang lebih banyak. Hal ini 

tergambar dari pernyataan-pernyatan responden yang memberikan respon 
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positif terhadap harga dimana harga jual tidak lebih dari kemampuan membeli 

dan sesuai dengan kualitas produk. 

Penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan 

Sudarno dan Wahyudi yang menyatakan bahwa secara parsial harga 

berpengaruh negatife dan tidak signifikan terhadap terhadap keputusan 

pembelian produk 107  

Kesimpulan dari penelitian terdahulu yang telah dilakukan tersebut, 

keduanya menunjukkan jika harga tidak berpengaruh siginifikan terhadap 

keputusan konsumen dalam melakukan pembelian. Hal tersebut senada 

dengan hasil penelitian ini yang menunjukan hasil tidak berpengaruh 

signifikan, hal tersebut disebabkan karena faktor non harga memang masih 

menjadi pertimbangan utama dalam pembelian. Faktor non harga memiliki 

peran yang semakin signifikan dibandingkan faktor harga. Hal ini didasarkan 

pada faktor harga menjadi kurang menentukan ketika seseorang sudah sangat 

nyaman dengan sebuah merek seperti kecap Bango dan Kecap Indifood. 

 

C. Pengaruh Strategi Promosi terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 

pada Produk Home Industri Kecap Rahayu di Kecamatan Talun 

Pengujian hipotesis pada variabel ketiga menunjukkan adanya pengaruh 

yang positif dan siginifikan pada variabel strategi promosi terhadap keputusan 

pembelian Kecap Rahayu. Pengaruh yang positif dan siginifikan ini 

menunjukkan bahwa semakin tinggi persepsi konsumen atas hasil promosi 
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yang dilakukan oleh Home Industri Kecap Rahayu akan diikuti dengan 

semakin tingginya minat konsumen untuk melakukan pembelian kecap rahayu. 

Sehingga semakin sering promosi yang dilakukan Home Industri Kecap 

Rahayu maka keputusan pembelian juga akan semakin meningkat. 

Hal tersebut dibuktikan dari hasil uji t yang telah dilakukan, maka dapat 

diketahui bahwa strategi promosi secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian kecap rahayu di Kecamatan Talun. 

Dari hasil perhitungan koefisien regresi diperoleh dengan nilai t hitung > t tabel 

Maka H0 ditolak dan Ha diterima, koefisien regresi diperoleh dengan tingkat 

signifikan lebih kecil dari α (5%). Nilai koefisien beta adalah positif, yang 

berarti bahwa strategi promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian kecap rahayu di kecamatan talun Kabupaten Blitar.  

Dari segi pemasaran kualitas harus diukur dari sudut penglihatan dan 

tanggapan pembeli terhadap kualitas produk itu sendiri. Dalam konteks 

penelitian ini selera pribadi sangat mempengaruhi. Oleh karena itu secara 

umum dalam mengelola kualitas produk, harus sesuai dengan kegunaan yang 

diharapkan.  

Sesuai teori yang diangkat dalam penelitian ini, yaitu menurut  Kotler 

dan Amstrong kualitas produk adalah salah satu sarana positioning utama 

pasar. Kualitas produk mempunyai dampak langsung pada kinerja produk atau 

jasa, oleh karena itu kualitas berhubungan erat dengan pelanggan. Dalam artian 

sempit kualitas bisa difinisikan sebagai bebas dari kerusakan.
108

 Sehingga, 
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kualitas produk yang baik merupakan salah satu strategi pemasaran yang baik, 

meskipun disisi lain masih dibutuhkan dengan adanya promosi.  

Salah satu strategi promosi kecap Rahayu adalah promosi penjualan  

yang mengkomunikasikan produk kecap yang diharapkan dapat menarik minat 

konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. Dengan promosi penjualan 

maka perusahaan dapat mengunggulkan produk yang dimiliki, membujuk 

pembeli untuk memilih barang yang ditawarkan daripada barang lain yang 

sejenis, serta mengubah persepsi konsumen dari yang tidak mengenal menjadi 

mengenal, sehingga membeli kemudian mengingat produk terebut dan 

melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh 

produsen.Pendapat ini didukung oleh teori Tjiptono dikutip Mega bahwa 

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan progam pemasaran 

yang berkaitan dengan komunikasi pemasaran, seperti memberikan informasi 

mengenai suatu produk yang ditawarkan, bersedia menerima produk yang 

ditawarkan karena mendengar atau melihat keunggulan produk dari hasil 

promosi, bersedia membeli produk dan loyal terhadap produk yang ditawarkan 

oleh konsumen.
109

 Hubungan dengan konsumen sangat diperlukan Home 

Industri kecap Rahayu karena dapat  membangun kepercayaan konsumen yang 

kuat, promosi dapat dilakukan dengan melakukan berbagai kebaikan dan 

kemudahan kepada masyarakat umum, maka secara tidak langsung akan 

menaikan citra perusahaan. Hal tersebut tentunya akan membujuk konsumen 

untuk melakukan pembelian kecap secara rutin ketika persediaan sudah habis. 
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Selain itu promosi dengan cara seperti ini secara efektif dapat menyebar 

dengan cepat dari mulut ke mulut konsumen dan merupakan suatu keuntungan 

bagi Home Industri Kecap Rahayu. Hal ini tergambar dari pernyataan-

pernyatan responden yang memberikan respon positif terhadap promosi dengan 

bentuk potongan harga, pemberian bonus ketika melakukan pembelian dalam 

jumlah tertentu, dan secara berulang ulang. Pendapat ini didukung oleh teori 

Rambat dan Hamdani yang ditulis oleh Sunyuto bahwa bauran promosi 

meliputi periklanan (advertising), penjualan personal (personal selling), 

promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat (public relation), 

informasi dari mulut ke mulut (word of mounth) dan pemasaran langsung 

(direct marketing).
110

 

Penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh 

Nugroho dan Lubis yang menyatakan bahwa secara parsial promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap keputusan pembelian.Hal 

ini dibuktikan dengan hasil analisis liniear yang menunjukan bahwa nilai t 

hitung lebih besar daripada t tabel nya.Maka dapat disimpulkan bahwa variabel 

strategi promosi memiliki kontribusi terhadap peningkatan keputusan 

pembelian suatu produk.
111  

Dari beberapa hasil penelitian dalam peneltiian terdahulu yang telah 

dilakukan, semuanya menyatakan jika terdapat pengaruh yang positif dan 

signifikan antara strategi pemasaran dengan keputusan pembelian konsumen. 
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Kesimpulannya, dalam hipotesa yang ketiga terkait variabel strategi promosi 

menyatakan bahwa strategi promosi berpengaruh positif dan signifikan terhdap 

keputusan pembelian kecap Rahayu di Kecamatan Talun, Kabupaten Blitar.  

 

D. Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada 

Produk Home Industri Kecap Rahayu di Kecamatan Talun 

Pengujian hipotesis pada variabel keempat menunjukkan adanya 

pengaruh yang positif dan siginifikan pada variabel lokasi strategis terhadap 

keputusan pembelian Kecap Rahayu. Pengaruh yang positif dan siginifikan ini 

menunjukkan bahwa lokasi strategis yang dimiliki oleh Home Industri Kecap 

Rahayu diikuti dengan semakin tingginya minat konsumen untuk melakukan 

pembelian kecap rahayu. Sehingga lokasi strategis yang dimiliki Home Industri 

Kecap Rahayu juga memberikan keputusan pembelian. 

Hal tersebut dibuktikan dari hasil uji t yang telah dilakukan, maka dapat 

diketahui bahwa salah satu factor yang mempengaruhi lokasi adalah lokasi 

yang strategis berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian kecap rahayu di Kecamatan Talun. Dari hasil perhitungan koefisien 

regresi diperoleh dengan nilai t hitung > t tabel Maka H0 ditolak dan Ha diterima, 

koefisien regresi diperoleh dengan tingkat signifikan lebih kecil dari α (5%). 

Nilai koefisien beta adalah positif, yang berarti bahwa lokasi strategis 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kecap rahayu 

di kecamatan talun Kabupaten Blitar.  
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Sesuai teori yang diangkat dalam penelitian ini, yaitu jika Lokasi dan 

Strategi Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan progam 

pemasaran yang berkaitan dengan komunikasi pemasaran, seperti memberikan 

informasi mengenai suatu produk yang ditawarkan, bersedia menerima produk 

yang ditawarkan karena mendengar atau melihat keunggulan produk dari hasil 

promosi, bersedia membeli produk dan loyal terhadap produk yang ditawarkan 

oleh konsumen.
112

  

Kedekatan dan munculnya persepsi cintai produk-produk loka di 

konsumen Home Industri kecap Rahayu karena  membangun kepercayaan 

konsumen yang kuat, promosi dapat dilakukan dengan melakukan berbagai 

kebaikan dan kemudahan kepada masyarakat umum, maka secara tidak 

langsung akan menaikan citra perusahaan. Hal tersebut tentunya akan 

membujuk konsumen untuk melakukan pembelian kecap secara rutin ketika 

persediaan sudah habis. Selain itu promosi dengan cara seperti ini secara 

efektif dapat menyebar dengan cepat dari mulut ke mulut konsumen dan 

merupakan suatu keuntungan bagi Home Industri Kecap Rahayu. Hal ini 

tergambar dari pernyataan-pernyatan responden yang memberikan respon 

positif terhadap promosi dengan bentuk potongan harga, pemberian bonus 

ketika melakukan pembelian dalam jumlah tertentu, dan secara berulang ulang. 

Pendapat ini didukung oleh teori Rambat dan Hamdani yang ditulis oleh 

Sunyuto bahwa bauran promosi meliputi periklanan (advertising), penjualan 

personal (personal selling), promosi penjualan (sales promotion), hubungan 
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masyarakat (public relation), informasi dari mulut ke mulut (word of mounth) 

dan pemasaran langsung (direct marketing).
113

 

Penelitian tersebut, didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan 

oleh Nugroho dan Lubis yang menyatakan bahwa secara menyeluruh jika 

lokasi strategis berpengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap keputusan 

pembelian. Dibuktikan dengan hasil analisis liniear yang menunjukan bahwa 

nilai t hitung lebih besar daripada t tabel nya. Maka dapat disimpulkan bahwa 

variabel lokasi strategis memiliki kontribusi terhadap peningkatan keputusan 

pembelian suatu produk.
114

  

Dari hasil penelitian terdahulu yang telah dilakukan, yang senada dengan 

hasil penelitian pada skripsi ini menyatakan jika terdapat pengaruh yang positif 

dan signifikan antara lokasi strategis dengan keputusan pembelian konsumen. 

Kesimpulannya, dalam hipotesa yang keempat terkait variabel lokasi strategis 

menyatakan bahwa lokasi strategis berpengaruh positif dan signifikan terhdap 

keputusan pembelian kecap Rahayu di Kecamatan Talun, Kabupaten Blitar.  

 

E. Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Strategi Promosi, dan Lokasi 

Strategis terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Home Industri 

Kecap Rahayu di Kecamatan Talun 

Hasil penelitian pada hipotesa ini, dengan melakukan uji secara simultan 

atau bersama-sama pada tiga variabel bebas menunjukkan adanya pengaruh 
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positif dan signifikan. Namun, variabel kualitas produk dan strategi promosi 

terhadap keputusan pembelian, sedangkan variabel harga berpengaruh negatif 

terhadap keputusan pembelian. Tapi dari ketiga variabel yaitu kualitas produk, 

harga dan strategi promosi jika di analisa secara simultan menunjukkan ada 

pengaruh terhadap keputusan pembelian kecap Rahayu. Hal ini ditunjukan dari 

hasil uji F yang telah dilakukan bahwa H0 ditolak dan Ha diterima. Karena 

Fhitung lebih besar dari Ftabel.  

Sementara itu, dari teori yang diangkat dalam poin keempat menyatakan 

jika keputusan pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan 

akan pembelian yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak 

melakukan pembelian dan keputusan itu diperoleh dari kegiatan-kegiatan 

sebelumnya. Tahap-tahap proses keputusan pembelian yang pertama adalah 

pengenalan masalah.
115

 

Dalam proses ini (penggabungan konsep 3 variabel bebas: kualitas 

produk, harga, dan strategi pemasaran) konsumen mampu menyadari keadaan 

yang kualitas produk, serta naluri setiap konsumen yaitu menginginkan kondisi 

produk yang baik, maka disitulah produsen memasukan produk yang lebih 

inovatif sebagai solusi atas permasalahan yang menjadi kendala.  

Namun, jika ditelaah secara mendalam dari 3 variabel yang menempati 

posisi sebagai variabel bebas dalam penelitian ini, mulai dari kualitas produk, 

harga, hingga strategi pemasaran. Kualitas produk masih menjadi, kunci utama 

dari sebuah kestabilan produk dalam menjaga kualitas untuk tetap bisa masuk 
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ke dalam peta persaingan dengan produk-produk yang sejenis maupun berbeda 

yang bisa saja berfungsi sama.  

Berdasarkan hasil penelitian ini, kualitas produk, harga , strategi promosi 

dan lokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian kecap rahayu. 

Yang berarti, bahwa semakin tinggi nilai harga, promosi penjualan dan kualitas 

produk, menimbulkan daya tarik konsumen untuk membeli suatu produk. 

Dimana perusahaan yang memiliki strategi dalam menetapkan harga terbaik, 

promosi penjualan dan kualitas produk yang diharapkan konsumen akan 

menciptakan keputusan pembelian dan lokasi yang strategis secara otomatis 

dapat menarik konsumen untuk membeli produk tersebut karena akses mudah 

dan dapat dijangkau. 

 


