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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Sejalan idengan ikemajuan idalam ibidang iekonomi, imaka 

pengembangan idunia iusaha ijuga imengalami ipertumbuhan idan ikemajuan 

yang ipesat. iSemua iini idibuktikan idengan ibermunculannya iperusahaan-

perusahaan ibaru. iHal iini ijuga iberpengaruh idan iberkaitan idengan idunia 

bisnis iyang imana idunia ibisnis iterus iberkembang ipesat isejalan idengan 

perkembangan iera iglobalisasi, ihal iini idi itandai idengan isemakin tingginya 

tingkat ipersaingan idi idunia ibisnis idalam imemasarkan iproduk imaupun 

jasa ikepada ikonsumen. iDewasa iini ipertumbuhan i idan iperkembangan 

ekonomi imenyebabkan ipersaingan ibisnis isemakin iketat. iTidak isedikit 

pelaku ibisnis ibaru ibermunculan idengan imenawarkan iberbagai imacam 

produk iyang isangat ibervariasi. iPara ipelaku ibisnis i ijuga isemakin iinovatif 

dan ikreatif i idalam imelakukan ipemasaran i iproduknya. iPara ipembisnis i 

berlomba-lomba idalam imemasarkan iproduk iyang imereka itawarkan 

dengan itujuan iuntuk imemenuhi ikebutuhan idan ikeinginan ipembeli. 

Didalam imencapai itujuannya ipelaku ibisnis isering ikali imendapatkan 

hambatan–hambatan iuntuk imencapainya. iHambatan–hambatan iyang 

dialami ioleh ipelaku ibisnis ipada iumumnya iadalah ipersaingan iantara 

bisnis-bisnis iekonimi iyang isejenis. iPersaingan iantara ipelaku ibisnis iyang 

sejenis imenimbulkan ipasar ipembeli, idimana ipembeli ilebih ibanyak 

berkuasa idibandingkan ipenjual. iDidalam ipasar iyang iberbentuk idemikian 
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konsumen irelatif i ilebih ibesar idalam imenentukan iapa iyang iakan idibeli 

dan ikepada isiapa imereka iakan imembeli. 

Didunia ibisnis isekarang iini idiwarnai idengan ipersaingan iyang isangat 

ketat idan i ihebat. iPerkembangan iteknologi iyang isemakin iberkembang 

secara ipesat idan icanggihpun imenjadi itantangan ipara ipelaku ibisnis idan 

mendorong ipelaku ibisnis iuntuk imampu imenguasai iteknologi. iSelain iitu 

juga ipara ipelaku ibisnis ijuga iharus imampu imenyesuaikan idiri idengan 

konsumen ikarena idalam ikegiatan ipada ipemasaran ikonsumenlah iyang 

mampu imemegang iperan, iyang iartinya ibahwa ikeputusan ipembelian iada 

pada itangan ikonsumen. iDalam ihal iini iKotler idalam iAhmad iBairizki 

menjelaskan ibahwa ikonsumen idalam imengambil ikeputusan iuntuk 

membeli isuatu iproduk iyang iditawarkan ibanyak idipengaruhi ioleh 

persepsinya iterhadap ibauran ipemasaran iyang imeliputi iproduk, iharga, 

promosi, idan itempat iseperti iyang itelah iditerapkan idiperusahaan iselama 

ini.2 i 

Kehidupan imanusia itidak idapat idipisahkan idari iaktivitas iekonomi. 

Dalam ikonteks iekonomi, itujuan iakhir iyang idi icapai imanusia iadalah 

terpenuhinya ikebutuhan ihidup, idan isekalian imeraih ikesejahteraan idan 

kebahagian. iHidup isejahtera idan ibahagia imustahil itercapai itanpa 

ketercukupan isecara ifinansial.3 iKeputusan imembeli ioleh iseorang 

                                                           
2 Ahmad Birizki, Pengaruh Harga, Promosi Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian dalam Meningkatkan Penjualan  (Studi Kasus pada UD Ratna Cake & Cookies), “Jurnal 
Valid”, Vol. 12 No. 2, 2017, hal.72 

3 M. Sholahuddin, Asas-Asas Ekonomi Islam, (Jakarta : Pt. Raja Grafindo Persada, 2007), 

hal. 2 
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konsumen iterhadap isuatu iproduk idiawali idengan ikesadaran ipembeli iakan 

adanya ikebutuhan ihidupnya. iKonsumen imenyadari ibahwa iterdapat 

perbedaan iantara ikondisi isesungguhnya idengan ikondisi iyang idi iinginkan. 

Hal iini isesuai idengan ipendapat iKloter idalam ibuku iyang iberjudul 

“Manajemen iPemasaran. iEdisi iMalenium”. 

Yang idimaksud idengan ikeputusan ipembelian iadalah isuatu iproses 

penyelesaian imasalah iyang iterdiri idari imenganalisa iatau ipengenalan 

kebutuhan idan ikeinginan, ipencarian iinformasi, ipenilaian isumber-sumber, 

seleksi iterhadap ialternative ipembelian idan iperilaku isetelah ipembelian.4 

Olehnya ikonsumen imenyadari ibahwa iterdapat iperbedaan iantara ikondisi 

sesungguhnya idengan ikondisi iyang idiinginkan. iHal iini imengakibatkan 

konsumen iaktif imencari iinformasi iyang ilebih ibanyak iuntuk imengetahui 

produk iyang idiminatinya. i 

Keputusan ipembelian ikonsumen imempunyai ibeberapa ipertimbangan, 

diantaranya iadalah ikeputusan itentang ijenis iproduk, ibentuk iproduk, imerk, 

penjualnya, ijumlah iproduk, iwaktu ipembelian idan icara ipembayaran. 

Produk iyang idibeli iharuslah iberkualitas, ikonsumen iakan imerasa iproduk 

tesebut iberkualitas iapabila iproduk itersebut idapat imemenuhi ikeinginan 

dan ikebutuhan isesuai idengan iyang idiharapkan iatau imelebihi iapa iyang 

diharapkan. iHal iini isesuai idengan ipendapat iKotler idan iArmstrong idalam 

Ahmad iBairizki ibahwa ikualitas iproduk iadalah ikemampuan isuatu iproduk 

                                                           
4 Philip Kloter, Manajemen Pemasaran. Edisi Malenium. (Jakarta: Prenada Media, 2000), 

hal 251 
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untuk imelakukan ifungsi-fungsinya iyang imeliputi idaya itahan, ikeandalan, 

ketepatan, ikemudahan, ioperasi idan iperbaikan iserta iatribut ilainnya.5 iMaka 

dalam ihal iini isebagai ipelaku iekonimi iseharusnya iturut imemperhatikan 

harga iyang imereka itawarkan ikepada icalon ikonsumennya. 

Selain ikualitas iproduk iyang idi ilihat, ikonsumen itentu imelihat iadanya 

harga iyang itelah idi itentukan, imaka idalam ihal iini ihubungan iantara iharga 

dengan ikeputusan ipembelian iseperti iyang idi ijelaskan ioleh iKotler idalam 

Krestiawan idkk. iharga iadalah isejumlah iuang iyang idibebankan iatas isuatu 

produk, iatau ijumlah idari inilai iyang iditukar ikonsumen iatas imanfaat-

manfaat ikarena imemiliki iatau imenggunakan iproduk itersebut. iSemakin 

terjangkau iharga isuatu iproduk imaka ikonsumen iakan isemakin itertarik dan 

melakukan ikeputusan ipembelian iterhadap iproduk iyang ibersangkutan.6 Hal 

ini itentunya imengingatkan ikepada ipengusaha iagar idalam imengambil 

kebijakan ipenetapan iharga idiperlukan iperhitungan iyang icermat. iHarga 

yang iterjangkau idan isesuai idengan imanfaat iyang idiberikan iproduk 

menjadikan ikonsumen imelakukan ipembelian iterhadap iproduk itersebut. 

Kepercayaan ikonsumen iatas iproduk iyang iditawarkan ioleh ipelaku 

bisnis ijuga iberpengaruh ipada ikelancaran iprodusen idalam iberbisnis. 

Kepercayaan imerupakan ikesediaan ikonsumen untuk imenggantungkan idiri 

pada suatu iproduk iatau ijasa idari isuatu iperusahaan itertentu iyang 

                                                           
5 Ahmad Birizki, Pengaruh Harga, Promosi…, hal.72 
6 Krestiawan Wibowo dkk, Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Promosi terhadap 

Keputusan Pembelian Permen Tolak Angin di Semarang, “Diponogoro Journal Of Social and 

Politic” 2013. hal. 3 dalam http:// ejournal-s1.undip.cc.id/index.php/ 
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diyakininya idapat imemenuhi ikebutuhan imereka7 iKepercayaan imerupakan 

faktor yang ipenting iyang imembuat ikonsumen itertarik iuntuk imembeli 

produk iyang iada. i Kepercayaan ijuga isebagai ikesediaan iuntuk ibergantung 

pada pihak ilain iyang itelah idipercaya. iDasar iterciptanya ihubungan ijangka 

panjang iterletak ipada ikepercayaan iantara ikonsumen idengan iprodusen. 

Seperti iyang idikutip ioleh iFerrinadewi ibahwa ikepercayaan imerupakan 

faktor penting dalam kondisi perubahan dan transaksi iyang iterpisah imenjadi 

hubungan pertukaran yang terus menerus.8Hal ini bertujuan untuk 

mendapatkan kepercayaan dari ikonsumen ipada iproduk iperusahaan. 

Berdasarkan hal tersebut ikonsumen iperlu imengalami isendiri idalam iproses 

pertukaran sehingga dapat dibentuk rasa percaya terhadap produk dalam ibenak 

konsumen yang didefinisikan sebagai keterlibatan. Melalui iketerlibatan inilah 

konsumen ini akan tercipta pengalaman iyang imenjadi iawal iterbentuknya 

kepercayaan. 

Selain ikepercayaan ipada iproduk idalam imengambil ikeputusan 

pembelian, ipromosi ijuga idiikutsertakan idalam imengambil ikeputusan 

karena ipromosi iberdasarkan ipendapat iSwasta idan iIrawan iadalah iaktivitas 

pemasaran iyang iberusaha imenyebarkan iinformasi, imempengaruhi idan 

atau imengingatkan ipasar isasaran iatas iperusahaan ipada iproduknya iagar 

bersedia imenerima, imembeli, idan iloyal ipada iproduk idan ijasa iyang 

                                                           
7 Dewi Nur Setia Ningsih, Pengaruh Kepuasan Kepercayaan Konsumen terhadap 

Loyalitas Konsumen dengan Switching cost sebagai Variabel Mediasi, Yogyakarta, hal. 6 
8 Ferrinadewi, Pengaruh Keterlibatan Konsumen terhadap Kepercayaan Merek dan 

Dampaknya Pada Keputusan Pembelian, Modus, Vol. 17. No.1 2005, hal.1  
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ditawarkan iperusahaan iyang ibersangkutan.9 iPromosi ijuga isebagai isarana 

penunjang ipemasaran ibarang idan ijasa isudah idikenal iefektifitasnya. 

Permasalahannya iyaitu ijika idalam imenggunakan icara iatau imetode 

promosi iyang idigunakan itepat, imaka ipromosi idiharapkan idapat 

meningkatkan ivolume ipenjualan isuatu iproduk itersebut. iPromosi i idisini 

merupakan iinformasi iatau ikomunikasi iyang idipergunakan ioleh ipengusaha 

dalam imemperkenalkan idan imenawarkan iproduk ikepada imasyarakat, 

karena imelalui ipromosi idapat ijuga imemikat isampai ike itingkat 

memberikan idorongan idapat imembeli isehingga idapat imeningkatkan ihasil 

penjualan ipada iperusahaan. iPromosi iyang imenarik iyaitu ipromosi iyang 

menggunakan imedia ikreatif iyang idijadikan isebagai isalah isatu ifaktor yang 

bisa imempengaruhi ikeputusan ikonsumen idalam imelakukan ipembelian 

produk. iJika ikonsumen imerasa ipuas iterhadap iproduk iyang idibelinya 

maka imemungkinkan ikonsumen imelakukan ipembelian iyang iberulang 

yang imana ipada iakhirnya iakan idapat imenjadikan ikonsumen iyang iloyal 

terhadap iproduk itersebut. 

Berdasar ipenjelasan idi iatas, idapat idilihat ibahwa iterdapat ikaitan ierat 

antara kualitas produk, harga, kepercayaan idan ipromosi iterhadap ikeputusan 

pembelian konsumen dalam pembelian suatu produk. Maka sangat penting 

bagi produsen mengetahui iperilaku ikonsumennya, iagar bisa menggunakan 

strategi pengembangan kualitas produk, harga, kepercayaan dan promosi iyang 

                                                           
9 Swasta Dan Irawan Swastha Dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern. (Jakarta: 

Kompas Gramedia, 2005), hal. 349 
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akan digunakan produsen dimasa yang akan datang. Hal ini juga imenjadi 

strategi bagi CV. Cakra Surya Nusantara yang mana perusahaann ini 

merupakan perusahaan yang berdiri bidang madu herbal dan olahan madu lain. 

CV. iCakra iSurya iNusantara iyang ididirikan ipada itahun i2016. iberada 

di Kediri, tepatnya di Perum KBN, Jl. Anggraini Raya No. 7, Sukorame, Kec. 

Mojoroto, Kediri, di sana adalah tempat budidaya lebah sampai tempat 

pembuatan olahan herbal dari lebah. Meskipun baru ibeberapa tahun berdiri, 

prospek perusahaan ini semakin meningkat menjadi bisnis yang semakin ibesar 

yang itersebaar idi iberbagai iwilayah idi iIndonesia. iSalah isatunya idi 

Tulungagung, banyak mitra dimasyarakat Tulungagung yang sudah bergabung 

dengan CV. Cakra Surya Nusantara. Perusahaan ini memproduksi berbagai 

macam olahan dari lebah seperti madu, propolis, cream wajah isampai isabun 

wajah. 

Salah isatu iusaha iunggulan CV. Cakra Surya Nusantara iyaitu 

memproduksi imadu, imadu imerupakan izat ikental idan imanis iyang 

dihasilkan idari ilebah idengan imelakukan ifermentasi idari inectar ibunga 

didalam isaluran ipencernaan ilebah. iAkhirnya idikeluarkan idan idisimpan 

dalam isel-sel isarang. iMadu imerupakan ibahan imakanan iyang isangat 

berguna ibagi ipemeliharaan ikesehatan. iZat-zat iyang iterkandung 

didalamnya imencakup i180 imacam. iMenurut iahli, ibahwa isusunan imadu 

dipengaruhi ioleh idua ifaktor iyaitu inectar iyang imenjadi isumber imadu asal 

dan ifaktor-faktor ilain. ioleh isebab iitu ikualitas, iwarna idan iaroma imadu 

tidak ibisa idisama iratakan. iKadang-kadang ikita imenjumpai imadu 
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berwarna ijernih ikekuning-kuningan idengan iaroma itertentu. iAda ijuga 

madu iberwarna ikeruh iatau iagak icenderung igelap. iJadi ijenis ibunga ipada 

tumbuhan itertentu imerupakan ifaktor iyang imempengaruhi iperbedaan 

madu. iKandungan ijenis izat igula iyang idijumpai idalam imadu iadalah ijenis 

levulosa idan idektrosa. iVitamin iyang iterkandung ididalam imadu imeliputi 

riplofamin, ipantotenat, iniasin, itiamin, ipridoksin idan iaskorbat.10 

Madu itidak sekedar iuntuk ipemanis imakanan iatau iminuman, itetapi 

madu juga dapat digunakan iuntuk imengobati berbagai penyakit. Madu iyang 

dipercaya imemliki kasiat sebagai obat untuk menyembuhkan ihanyalah imadu 

asli iyang idikumpulkan idan idiproes isecara ialami ioleh ilebah. iMadu itelah 

digunakan ioleh imanusia isejak i2500 itahun iyang ilalu. iBegitu ibanyak 

manfaat imadu ibagi ikesehatahan isehingga imembuat imadu imenjadi iaspek 

penting idari iobat-obat iherbal. iDi Indonesia isendiri ikhasiat imadu sudah 

dimanfaatkan isecara iturun imenurun idan ibanyak iorang ipercaya imadu 

adalah iobat i1001 imacam ipenyakit. 

Berdasarkan ipenjelasan idi atas, maka hal iini melatarbelakangi peneliti 

untuk melakukan penelitian di CV. Cakra Surya Nusantara dalam pengambilan 

keputusan pembelian konsumen terhadap produk idi CV. Cakra iSurya 

Nusantara khususnya olahan madu tersebut dengan judul i"Pengaruh 

Kualitas Produk, Harga, Kepercayaan dan Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian iMadu idi iCV. iCakra iSurya iNusantara iKediri” 

                                                           
10 Srikalimah dkk, Peningkatan Kualitas dan Diversifikasi Produk Madu di Desa 

Sukarame Kecamatan Mojoroto Kota Kediri Jawa Timur,”Jurnal Pengabdian Kepada 

Masyarakat”, Volume 2 No.2 2018, hal. 209  
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B. Identifikasi iMasalah i 

Dalam ipenelitian iyang iberjudul i"Pengaruh iKualitas iProduk, iHarga, 

iKepercayaan idan iPromosi iTerhadap iKeputusan iPembelian iMadu idi iCV. 

iCakra iSurya iNusantara iKediri” iberikut iini iditemukannya iberbagai 

imasalah ipenelitian iyang iterdapat idalam isetiap ivariabel ipenelitian, 

iberdasarkan itemuan ipenelitian iyaitui: i 

1. Kualitas iProduk imadu i ipada iCV. iCakra iSurya iNusantara isudah 

memberikan ikualitas iterbaik idengan imenjual imadu iasli itanpa ibahan 

campuran, itetapi idengan ibanyak ibermunculan iproduk iyang isejenis, 

apakah ikonsumen iakan itetap iistiqomah imembeli imadu ipada iCV. 

Cakra iSurya iNusantara idengan ikualitas iyang idiberikan isaat iini. 

2. Harga iproduk imadu ipada iCV. iCakra iSurya iNusantara imemang 

kompetitif dengan perusahaan lainnya, iitu iakan imenjadi ipertimbangan 

konsumen idalam imemilih imadu iyang iakan idikomsumsi 

3. Kepercayaan ikonsumen iterhadap iproduk imadu ipada iCV. iCakra Surya 

Nusantara iapakah iakan iselalu inaik iatau isebaliknya ikarena dilihat idari 

persaingan isaat iini itelah ibermunculan iproduk iyang sejenis idengan 

produk ipada iCV. iCakra iSurya iNusantara i 

4. Promosi yang idigunakan ipada iCV. Cakra Surya Nusantara yang baik, 

akan imemberikan ipengaruh iuntuk ikonsumen imengambil keputuan 

membeli iproduk idari iCV. iCakra iSurya iNusantara 

C. Rumusan iMasalah 

Rumusan imasalah idalam ipenelitian iini iadalah isebagai iberikut i: 
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1. Apakah itedapat ipengaruh iantara iharga iterhadap ikeputusan ipembelian 

madu idi iCV. iCakra iSurya iNusantara? 

2. Apakah iterdapat ipengaruh iantara ikualitas iproduk iterhadap ikeputusan 

pembelian imadu ipada iCV. iCakra iSurya iNusantara? 

3. Apakah iterdapat ipengaruh iantara ikepercayaan ikonumen iterhadap 

keputusan ipembelian imadu ipada iCV. iCakra iSurya iNusantara? 

4. Apakah iterdapat ipengaruh iantara ipromosi iterhadap ikeputusan 

pembelian imadu ipada iCV. iCakra iSurya iNusantara? 

5. Apakah terdapat pengaruh harga, kualitas produk, kepercayaan dan 

promosi terhadap keputusan pembelian imadu pada iCV. Cakra Surya 

Nusantara? 

D. Tujuan iPenelitian i 

Setelah imenguraikan idari iidentifikasi imasalah imaka idapat idi ituliskan 

iberbagai itujuan idalam ipenelitian iini, iberikut itujuan iyang idicapai idari 

ipenulisan iini: i 

1. Untuk imengetahui ipengaruh iharga iterhadap ikeputusan ipembelian 

madu ipada iCV. iCakra iSurya iNusantara 

2. Untuk imengetahui ipengaruh ikualitas iproduk iterhadap ikeputusan 

pembelian imadu ipada iCV. iCakra iSurya iNusantara 

3. Untuk imengetahui ipengaruh ikepercayaan ikonsumen iterhadap 

keputusan ipembelian imadu ipada iCV. iCakra iSurya iNusantara 

4. Untuk imengetahui ipengaruh ipromosi iterhadap ikeputusan ipembelian 

madu ipada iCV. iCakra iSurya iNusantara 
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5. Untuk imengetahui ipengaruh iharga, ikualitas iproduk, idan ipromosi 

terhadap ikeputusan pembelian imadu ipada iCV. iCakra iSurya Nusantara 

E. Kegunaan iPenelitian 

Penelitian kali ini diharapkan memberikan imanfaat ibagi ipenulis maupun 

pihak-pihak iyang iberkaitan, iberikut imanfaat idari ipenelitian adalah: i 

1. Secara iTeoritis i 

Dapat idigunakan isebagai ibahan untuk menambah pengetahuan dan 

wawasan mengenai ipengaruh kualitas produk, harga, kepercayaan, dan 

promosi iterhadap ikeputusan ipembelian. i 

2. Secara iPraktis i 

a. Bagi iAkademi, yaitu dengan melakukan penelitian ini diharapkan dapat 

menambah bekal wawasan baik iteoritis imaupun ipenerapan teori iyang 

diperoleh iselama iberada idibangku ikuliah idengan irealita yang iada. 

b. Bagi pihak perusahaan, yaitu hasil penelitian diharapkan mampu 

memberikan iinformasi ibagi iperusahaan itentang ifaktor-faktor iseperti 

kualitas produk, harga, kepercayaan dan promosi iyang mempengaruhi 

keputusan ipembelian ikonsumen, isehingga idapat idi implementasikan 

dalam imenentukan istrategi iyang iharus iditetapkan oleh iperusahaan 

untuk imeningkatkan ipenjualannya. 

c. Bagi ipeneliti yang akan idatang, iyaitu ipenelitian iini idiharapkan dapat 

menjadi ibahan ireferensi ibagi ipenelitian iselanjutnya. iBagi pembaca 

umum idapat imemberikan ipengetahuan ilebih itentang perusahaan. 
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F. Ruang iLingkup iPenelitian idan iBatasan iPenelitian 

Sebagai iupaya idalam imenfokuskan ipembahasan ipenelitian iagar ilebih 

terarah idan iberjalan idengan ibaik, imaka iperlu iadanya iruang ilingkup idan 

batasan imasalah isebagai iberikut: i 

1. Ruang iLingkup iyang iakan idibahas ipada ipenelitian iini iadalah: 

Dalam penelitian ini terdapat 5(lima) variabel yang akan diteliti yaitu: 

a. Variabel bebas (independent) yaitu Kualitas Produk (X1), Harga (X2), 

Kepercayaan i i(X3), idan iPromosi i(X4) i 

b.  iVariabel terikat i(Dependen) iyaitu iKeputusan iPembelian i(Y). 

2. Keterbatasan iPenelitian 

Batasan imasalah ipenelitian iini idigunakan iuntuk ilebih idalam 

mengetahui ibatas ivariabel-variabel ipenelitian, ijuga iuntuk imembatasi 

permasalahan iyang iakan iditeliti iagar idalam ipenelitian itidak iada 

penyimpangan idari itujuan iyang idi iinginkan. iPenelitian iini imembatasi 

pembahasan ihanya ipada ipengaruh iharga, ikualitas iproduk, ikepercayaan 

dan ipromosi iterhadap ikeputusan ikonsumen idalam ipembelian imadu 

pada iCV. iCakra iSurya iNusantara imeskipun ibanyak iproduk iherbal 

madu ilainnya iyang ijuga isemakin ieksis. i 

G. Penegasan iIstilah 

1. Secara iKonseptual 

a. Kualitas iproduk. i(X1) 

Kualitas iProduk iadalah istrategi idasar ibisnis iyang imenghasilkan 

barang iyang imemenuhi ikebutuhan idan ikeinginan ikonsumen iinternal 
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dan ieksternal. iStrategi iini idigunakan iuntuk imenghasilkan ibarang i 

yang ibernilai itambah ibagi imasyarakat.11 

b. Harga i(X2) 

Harga adalah jumlah dari seluruh nilai yang ditukar konsumen atas 

manfaat-manfaat memiliki atau menggunakan sebuah barang atau jasa.12 

c. Kepercayaan i(X3) 

Kepercayaan dapat didefinisikan sebagai bentuk sikap yang 

menunjukkan perasaan suka dan tetap bertahan iuntuk imenggunakan 

suatu iproduk iatau imerek.13 

d. Promosi i(X4) 

Promosi idapat idiartikan isebagai ikegiatan iberkomunikasi iuntuk 

menawarkan iproduk idan imembujuk ipelanggan iuntuk imembeli.14 

e. Keputusan ipembelian i(Y) 

Keputusan iPembelian iadalah ikeputusan iseseorang iketika imemilih 

salah isatu idari ibeberapa ialternatif ipilihan iyang iada.15 

2. Secara iOprasional i 

Definisi operasional adalah penjelasan per variabel secara operasional, 

secara riil, nyata dalam ruang lingkup obyek penelitian iatau iobyek iyang 

diteliti. Secara operasional yang dimaksud peneliti dengan judul ipenelitian 

                                                           
11 Juharni, Manajemen Mutu Terpadu, (Makassar:CV. SAH MEDIA, 2017) Hal 35 
12 Sunarto, Manajemen Pemasaran 2 Seri Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Yogyakarta: UST 

PRESS, 2006), hal. 206 
13 Rudi Gunawan Siregar, “Studi Pustaka Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan 

Pembelian: Harga, Promosi, Kepercayaan, Citra Merek, dan Kualitas Produk Pada Toko Online 
Gudanggrosiran.com”, Jurnal Manajemen Pendidikan dan Ilmu Sosial, Vol.1 No.2, Juli 2020, 563 

14  Ibid., hlm 563 
15 Sunarto, Manajemen Pemasaran 2 Seri Prinsip-Prinsip Pemasaran……,hal. 247 
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Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Kepercayaan, dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Madu di CV. Cakra Surya Nuantara Kediri adalah 

untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, harga, kepercayaan dan 

promosi terhadap keputusan pembelian madu pada konsumen CV. Cakra 

Surya Nusantara i 

H. Sistematika iPembahasan iSkripsi 

Dalam ipenyusunan iskripsi idibutuhkan isebuah isistematika ipenulisan 

agar dapat mempermudah memahami isi skripsi tersebut. Dalam sistematika 

penulisan skripsi iini iterdiri idari i3 ibagian, iyaitu: 

Bagian iAwal i i i i 

Terdiri dari : Halaman sampul depan, halaman ijudul, halaman ipersetujuan, 

halaman pengesahan, motto, persembahan, kata ipengantar, daftar iisi, daftar 

gambar, idaftar ilampiran, itransliterasi idan iabstrak. i i i i 

Bagian iUtama i 

BAB iI Pendahuluan : Dalam bab ini memuat segala sesuatu yang 

menjelaskan tentang uraian pendahuluan terhadap penelitian yang dilakukan 

meliputi: latar belakang imasalah, identifikasi masalah, rumusan masalah, 

tujuan penelitian, kegunaan penelitian, ruang lingkup dan keterbatasan 

penelitian, ipenegasan iistilah, isistematika iskripsi. i 

BAB iII  Landasan iTeori : Dalam bab ini memuat uraian tentang teori yang 

membahas variabel meliputi teori kualitas produk, teori harga, teori 

kepercayaan, teori promosi, dan teori keputusan pembelian, kajian ipenelitian 

terdahulu, ikerangka ikonseptual idan ihipotesis ipenelitian. 
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BAB iIII Metode Penelitian : Dalam bab ini memuat uraian tentang 

pendekatan dan jenis penelitian, ipopulasi, isumpling idan isampel ipenelitian, 

sumber data, variabelidan skala pengukurannya, teknik ipengumpulan idata 

dan iinstrument ipenelitian. 

BAB IV Hasil Penelitian : Dalam bab ini memuat uraian tentang hasil 

penelitian yang berisi deskripsi data dan pengujian hipotesis serta temuan 

penelitian. i 

BAB iV Pembahasan : yaitu pembahasan data penelitian dan hasil analisis 

data. 

BAB VI Penutup : Dalam bab ini memuat tentang simpulan hasil penelitian 

serta isaran iatau irekomendasi. i 

Bagian iAkhir i i 

Terdiri idari : daftar rujukan, ilampiran-lampiran, isurat ipernyataan ikeaslian 

skripsi, idaftar iriwayat ihidup 
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