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ABSTRAK: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga, promosi dan 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian Torabika Duo dengan populasi 

penelitian ini yaitu semua konsumen yang melakukan pembelian Torabika Duo di 

Kabupaten Demak. Dalam penelitian ini diambil 96 responden sebagai sampel. 

Penentuan sampel mengunakan teknik purposive sampling dengan kriteria 

respondennya ialah konsumen yang membeli Torabika Duo.Alat analisi yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah analilsis kuantitatif (uji validitas dan reabilitas), 

analisis regresi linier berganda, uji asumsi klasik (multikolinieritas, heterosdastisitas 

dan normalitas), uji t dan koefisien determinasi.Hasil dari penelitian ini menjelaskan 

bahwa variabel harga, promosi dan kualitas produk berpengaruh positif terhadap 

Keputusan Pembelian. 

 

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

 

ABSTRACT: This study aims to determine the effect of price, promotion and product 

quality on purchasing decisions Torabika Duo with this research population that is all 

consumers who purchase Torabika Duo in Demak District. In this study taken 96 

respondents as a sample. Determination of sample using purposive sampling technique 

with respondent's criterion is consumer who buy Torabika Duo.The analytical tools 

used in this study are quantitative analytic (validity and reliability test), multiple linear 

regression analysis, classical assumption test (multicolinearity, heterosdasticity and 

normality), t test and coefficient of determination.The result of this research explains 

that variable of price, promotion and product quality have positive effect to Purchasing 

Decision. 
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PENDAHULUAN 

Latar Belakang 

Saat ini di Indonesia, posisi 

konsumen tingkat akhir dari suatu 

produk konsumen telah memiliki posisi 

tawar-menawar yang kuat. Tidak hanya 

di bidang industri tertentu namun juga 

berlaku di semua bidang industri, baik 

industri makanan, minuman, 

automotive, dsb. Hal ini disebabkan 

karena tingkat variasi produk di pasar 

telah mengalami peningkatan yang 

tinggi, mulai dari produk yang sejenis 

maupun substitusinya. Konsumen 

dapat dengan mudah berpindah dari 

suatu produk dengan merk tertentu ke 

merk yang lainnya apabila merasa tidak 

terpuaskan oleh produk yang pertama. 

Dengan beralihnya konsumen 

ke produk lain berarti mengakibatkan 

penurunan penjualan. Tujuan 

berdirinya suatu perusahaan adalah 

untuk memaksimalkan kekayaan 

pemiliknya atau pemegang saham, 

dengan terjadinya penurunan penjualan 

maka tujuan perusahaan itu tidak akan 

tercapai. Oleh karena itu menjadi 

sangat penting bagi suatu perusahaan 

untuk melakukan strategi-strategi yang 

tepat dalam mempertahankan tingkat 

penjualannya. Salah satu faktor untuk 

mempertahankan tingkat penjualan 

adalah kesetiaan konsumen. Kesetiaan 

konsumen ini tercermin dari perilaku 

membeli konsumen terhadap suatu 

merk produk secara terus-menerus, 

konsisten tanpa terpengaruh oleh 

produk baru ataupun substitusinya. 

 

Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui pengaruh 

bauran promosi terhadap sikap 

konsumen kepada produk 

Torabika Duo.  

2. Untuk mengetahui pengaruh 

bauran promosi serta sikap 

konsumen kepada produk 

Torabika Duo terhadap perilaku 

pembelian Torabika Duo oleh 

konsumen 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Harga 

Harga menurut Kotler dan Amstrong 

(2006) adalah sejumlah uang yang 

ditukarkan untuk sebuah produk atau 



jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah 

sejumlah nilai yang konsumen tukarkan 

untuk sejumlah manfaat dengan 

memiliki atau menggunakan suatu 

barang atau jasa. Harga merupakan hal 

yang diperhatikan konsumen saat 

melakukan pembelian. Sebagian 

konsumen bahkan mengidentifikasikan 

harga dengan nilai. 

 

Promosi  Produk 

Promosi merupakan salah satu variabel 

penting dalam pemasaran, kejelian 

dalam berpromosi dan penentuan 

kebijakan budget promosi yang tepat 

dapat menentukan berhasil atau 

tidaknya penjualan suatu produk 

maupun jasa dalam pemasaran. Proses 

pengkomunikasian produk ini 

berlangsung bahkan sejak produk 

tersebut belum di ciptakan atau 

diproduksi. Promosi yang berhasil 

bukan hanya promosi yang gencar 

dengan budget yang cukup tetapi juga 

promosi harus tepat sasaran. Menurut 

Lupiyoadi dan Hamdani (2006). 

 

Kualitas Produk 

Kepuasan pelanggan sangat berkaitan 

erat dengan kualitas. Kualitas 

memuaskan yang sudah dirasakan 

konsumen memberikan kepuasan 

terhadap keinginan konsumen dan 

memenuhi kebutuhan konsumen dapat 

berpengaruh besar terhadap persepsi 

konsumen terhadap produk tersebut. 

 

Keputusan Pembelian 

Definisi keputusan pembelian dalam 

penelitian ini adalah tindakan yang 

dilakukan oleh seorang konsumen 

dalam melakukan pembelian suatu 

produk melalui berbagai organisasi dan 

berbagai pertimbangan. Kebanyakan 

konsumen, baik konsumen individu 

maupun pembeli organisasi melalui 

proses mental yang hampir sama dalam 

memutuskan produk dan merek yang 

akan dibeli 

 

Hipotesis 

Hipotesis dalam penelitian ini adalah 

1. H1 : Harga berpengaruh positif 

terhadap Keputusan Pembelian. 

2. H2 : Promosi berpengaruh 

positif terhadap keputusan 



pembelian. 

3. H3 : Kualitas produk 

berpengaruh positif terhadap 

Keputusan Pembelian. 

 

METODE PENELITIAN 

Data Primer 

Data primer adalah data yang diperoleh 

melalui survei lapangan dengan 

menggunakan metode pengumpulan 

data yang original, yang diperoleh 

langsung dari responden melalui 

wawancara dan alat bantu kuesioner 

Supranto (2000). 

Populasi dan Sampel 

Populasi yaitu gabungan dari 

seluruh elemen yang berbentuk 

peristiwa, hal atau orang yang memiliki 

karakteristik yang serupa yang menjadi 

pusat perhatian seorang peneliti karena 

itu dipandang sebagai semesta 

penelitian Ferdinand (2006). Menurut 

Sugiyono (2003). Sampel menurut 

Sugiyono (2003), adalah bagian dari 

jumlah dan karakteristik yang dimiliki 

oleh populasi tersebut. Dalam 

penelitian ini teknik penarikan sampel 

diambil dengan menggunakan teknik 

nonprobability sampling. Jika tidak 

diketahui jumlah populasinya maka 

rumusnya dapat menggunakan 

Menurut Rao Purba (1996), jumlah 

sampel minimal ditentukan dengan 

rumus:  

n=
 2

2

4 Moe

Z
 

dimana:  

n  = Jumlah sampel  

Z  = Tingkat distribusi normal 

pada taraf signifikan 5% = 1,96  

Moe  = Margin of Error Max, yaitu 

tingkat kesalahan maksimal 

pengambilan sampel yang 

masih dapat ditoleransi atau 

yang diinginkan  

Dengan menggunakan margin of error 

max sebesar 10%, maka jumlah 

sampel minimal yang dapat diambil 

sebesar:  

=
 2

2

10,04

96,1
 

n = 96,04 atau 96 responden 

 

Metode Analisis Data 

Uji Validitas Dan Reliabilitas 

Validitas berasal dari kata validity yang 



mempunyai arti sejauh mana 

kecermatan atau ketepatan instrumen 

pengukur dalam melakukan fungsi 

ukurnya. Suatu tes (kuesioner) dapat 

dikatakan valid jika pertanyaan pada 

kuesioner mampu mengungkapkan 

sesuatu yang akan diukur oleh 

kuesioner tersebut Ghozali (2005). 

Reliabilitas adalah ukuran konsistensi 

internal dari indikator-indikator sebuah 

variabel bentukan yang menunjukan 

derajat sampai dimana masing-masing 

indikator itu mengindikasikan sebuah 

variabel bentukan yang umum. Jika 

menggunakan SPSS, maka uji 

Reliabilitas dilakukan dengan 

memperhatikan nilai koefisien 

Cronbach Alpha. Cut of Value untuk 

menyatakan reliabel adalah nilai 

koefisien Cronbach Alpha ≥ 0,60 

Ghozali (2005). 

 

Uji Asumsi Klasik 

1. Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk 

mengetahui apakah suatu variabel 

normal atau tidak. Normal disini dalam 

arti mempunyai distribusi data yang 

normal. Normal atau tidaknya 

berdasarkan patokan distribusi normal 

dari data dengan mean dan standart 

deviasi yang sama. Jadi uji normalitas 

pada dasarnya membandingkan antara 

data yang kita miliki dengan data 

berdistribusi normal yang memiliki 

mean dan standart deviasi yang sama 

dengan data yang dimiliki. 

 

2. Uji Multikolinearitas 

Multikolinieritas adalah adanya suatu 

hubungan linier yang sempurna antara 

beberapa atau semua variabel 

independen. Uji Multikolinieritas 

bertujuan untuk menguji apakah model 

regresi ditemukan adanya korelasi antar 

variabel bebas (independen). Model 

regresi yang baik seharusnya tidak 

terjadi korelasi di antara variabel 

independen Ghozali (2005). 

 

3. Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk 

menguji apakah dalam sebuah model 

regresi terjadi ketidaksamaan variance 

dari residual satu pengamatan ke 

pengamatan yang lain. Jika variance 



dari residual dari pengamatan ke 

pengamatan yang lain tetap, maka 

disebut homokedastisitas, dan jika 

varians berbeda disebut 

heteroskedastisitas. Model regresi yang 

baik adalah tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

 

Koefisien Determinasi Berganda (R²) 

Menurut Imam Ghozali (2005), 

koefisien determinasi (R2) pada intinya 

mengukur seberapa jauh kemampuan 

model dalam menerangkan variasi 

variabel dependen. Nilai koefien 

determinasi adalah antara nol dan satu. 

Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan 

variabel-variabel independen dalam 

menjelaskan variasi variabel dependen 

sangat terbatas. Nilai yang mendekati 

satu berarti variabel-variabel 

independen memberikan hampir semua 

informasi yang dibutuhkan untuk 

memprediksi variasi variabel 

dependen. Secara sederhana, koefisien 

determinasi dihitung dengan 

mengkuadratkan koefisien korelasi (R). 

 

Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linear berganda 

digunakan untuk mengukur pengaruh 

antara lebih dari satu variabel prediktor 

(variabel bebas) terhadap variabel 

terikat. Variabel bebas dalam penelitian 

ini adalah pengabdian pada profesi, 

kewajiban sosial, kemandirian, 

keyakinan terhadap peraturan profesi, 

hubungan dengan sesama profesi. 

Persamaan umum untuk mengetahui 

regresi berganda adalah Ghozali 

(2005).: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 

Dimana: 

Y  = Keputusan Pembelian 

X1  = Harga 

X2  = Promosi 

X3  = Kualitas Produk 

b1,b2,b3 = Koefisien regresi 

e  = Kesalahan variabel 

pengganggu 

 

Uji Signifikansi Simultan (Uji F) 

Uji statistik F pada dasarnya digunakan 

untuk menunjukkan apakah semua 

variabel independen atau bebas yang 

dimasukkan dalam model mempunyai 

pengaruh secara bersama-sama 



terhadap variabel dependen atau terikat. 

Uji statistik F dilakkan dengan cara 

membandingkan nilai F hasil 

perhitungan dengan nilai F menurut 

tabel. Bila nilai F hitung lebih besar 

dari F tabel, maka H0 ditolak. 

 

Uji hipotesis Secara Parsial (Uji-t) 

Uji t digunakan untuk mengetahui 

pengaruh masing-masing 

variabel bebas terhadap variabel terikat. 

Uji t dilakukan dengan 

membandingkan antara t hitung dengan t 

tabel. Untuk menentukan nilai t tabel 

ditentukan dengan tingkat signifikasi 

5%. 

 

 

 

 

 

 

 

HASIL PENELITIAN 

DANPEMBAHASAN 

 

Uji Validitas 

 

Item r hitung r tabel  Ket 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

6. 

0,840 

0,873 

0,892 

0,821 

0,881 

0,908 

0,202 Valid 

Valid  

Valid  

Valid 

Valid  

Valid 

1. 

2. 
3. 

4. 

5. 

6. 

7. 

0,835 

0,859 
0,898 

0,881 

0,845 

0,904 

0,850 

0,202 Valid 

Valid 
Valid  

Valid 

Valid  

Valid 

Valid 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

6. 

0,772 

0,820 

0,854 

0,810 

0,775 

0,685 

0,202 Valid 

Valid 

Valid  

Valid 

Valid  

Valid 

1. 

2. 
3. 

4. 

5. 

6. 

7. 

0,813 

0,858 
0,800 

0,801 

0,828 

0,884 

0,665 

0,202 Valid 

Valid 
Valid 

Valid 

Valid  

Valid 

Valid 

Sumber : Data primer yang diolah, 

tahun 2018 

Dari hasil dapat dijelaskan nilai r hitung  

> r tabel (0,202) dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa  semua item dalam 

indikator variabel Harga, Promosi, 

Produk  dan keputusan pembelian  

adalah valid. 

 

 

Uji Reliabilitas 

Variabel  Cronbach 

Alpha 

Keteran

gan 



Harga 

Promosi 

Produk 

Keputusan 

pembelian 

0,958 

0,961 

0,925 

0,941 

Reliabel 

Reliabel 

Reliabel 

Reliabel 

Sumber : Data primer yang diolah, 

tahun 2018 

Berdasarkan tabel 4.32 di atas dapat 

diketahui bahwa masing-masing 

variabel antara  Harga =0,958; 

Promosi=0,961; Produk =0,925 dan 

keputusan pembelian =0,941, ternyata  

diperoleh  cronbach lebih besar Alpha 

tabel sebesar 0,6.  Dengan demikian, 

maka hasil uji reabilitas terhadap 

keseluruhan variabel adalah reliabel. 

 

Uji Asumsi Klasik 

1. Normalitas 

Berdasarkan gambar di atas dapat 

dikatehui bahwa data menyebar di 

sepanjang garis diagonal, sehingga 

dapat disimpulkan bahwa model regresi 

dalam penelitian ini data terdistribusi 

secara normal. 

 

2. Uji Multikolinearitas 

No. Variabel VIF Tolerance 

1. Harga 3,058 0,327 

2. Promosi 2,828 0,354 

3. Produk 4,270 0,234 

Sumber : Data primer yang 

diolah, tahun 2018 

Berdasarkan hasil tersebut maka tidak 

terjadi multikolinier karena VIF < 10 

dan Tolerance > 0,1, dengan demikian 

dapat diartikan bahwa antar variabel 

bebas (Harga, Promosi dan Produk) 

tidak terjadi multikolinearitas. 

3. Uji Heteroskedastisitas 

Berdasarkan grafik hasil penelitian, 

deteksi yang ada adalah 

penyebaran, dan tidak membentuk 

pola tertentu, sehingga  model 

regresi terjadi ketidaksamaan 

variance dari satu residual 

pengamatan kepengamatan lain. 

Jika variance dari residual dari satu 

pengamatan ke pengamatan lain 

tetap, maka disebut 

homoskedastisitas dan tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

 

 

Koefisien Determinasi 



 

Berdasarakn hasil SPSS dapat 

dijelaskan bahwa nilai koefisien 

determinasi dapat ditujukkan dengan 

nilai adjusted R square, yaitu sebesar 

0,831, hal ini menunjuukan 

menunjukkan bahwa Harga (X1), 

Promosi (X2) dan Produk (X3) dapat 

menjelaskan keputusan pembelian (Y) 

Kopi Torabika duo  sebesar 83,10%, 

sedangkan sisanya 16,90 % 

dipengaruhi oleh variabel lain yang 

tidak diamati dalam penelitian ini. 

Regresi Linier Berganda 

Berdasarkan perhitungan 

regresi berganda antara Harga (X1), 

Promosi  (X2), dan Produk (X3) 

terhadap keputusan pembelian  (Y)  

yang dapat dilihat pada hasil olahan 

SPSS diperoleh persamaan regresi 

linier berganda sebagai berikut : 

Y  =  0 , 6 3 1  X 1  +  0 , 1 6 3  X 2 +  0 , 1 8 1  

X 3  +  e  

Hasil persamaan regresi berganda 

tersebut di atas memberikan pengertian 

bahwa : 

 b1 (nilai koefisien regresi X1) 

benilai positif,  mempunyai arti 

bahwa jika semakin bagus Harga   

(X1), maka  keputusan pembelian 

semakin meningkat. 

 b2 (nilai koefisien regresi X2) 

benilai positif, mempunyai arti 

bahwa jika semakin menarik 

Promosi  (X2), maka keputusan 

pembelian  semakin meningkat. 

 b3 (nilai koefisien regresi X3) 

berinlai positif,  mempunyai arti 

bahwa jika semakin menarik 

Produk, maka keputusan pembelian  

semakin naik. 

Pengujian Hipotesis 

a. Uji Hipotesis Parsial (Uji t) 

Uji t ini digunakan untuk 

mengetahui ada atau tidaknya 

pengaruh antara Harga (X1), 

Promosi (X2) dan Produk (X3) dapat 

menjelaskan keputusan pembelian 

(Y) secara parsial. 

Model Summaryb

,705a ,497 ,481 ,46024 1,919

Model

1

R R Square

Adjusted

R Square

Std. Error of

the Estimate

Durbin-

Watson

Predictors: (Constant), kualitas produk, Harga, promosia. 

Dependent Variable: keputusan membelib. 



Perumusan hipotesis 

Ho :  =  0, artinya tidak ada 

pengaruh Harga (X1), 

Promosi (X2) dan 

Produk (X3) dapat 

menjelaskan 

keputusan pembelian 

(Y) secara parsial. 

.Ha :   0, artinya ada pengaruh 

Harga (X1), Promosi 

(X2) dan Produk (X3) 

dapat menjelaskan 

keputusan pembelian 

(Y) secara parsial. 

Melalui perhitungan dengan 

menggunakan program SPSS dapat 

diketahui sebagai berikut  : 

1. Pengaruh Harga  Terhadap 

Keputusan pembelian 

Dari hasil perhitungan diperoleh 

nilai t hitung untuk X1 adalah 

8,557  dan tingkat signifikasi 

0,000. Dengan menggunakan 

tingkat kesalahan sebesar 5 %   

diperoleh t tabel sebesar  1,986, 

yang berarti bahwa nilai t hitung 

lebih besar daripada nilai  t tabel 

yaitu 8,557 > 1,986. Dengan 

demikian maka Ho ditolak dan 

Ha diterima, yang berarti bahwa 

Harga memiliki pengaruh 

positif terhadap keputusan 

pembelian. 

Sedangkan dengan SPSS 

diperoleh tingkat signifikansi 

sebesar 0,000 < 0,05, ini 

menandakan bahwa Harga (X1) 

mempunyai pengaruh terhadap 

keputusan pembelian (Y). 

Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis 

yang menyatakan dugaan 

adanya pengaruh antara Harga  

(X1) terhadap keputusan 

pembelian  (Y) dapat diterima. 

2. Pengaruh Promosi  Terhadap 

Keputusan pembelian 

Dari hasil perhitungan diperoleh 

nilai t hitung untuk X2 adalah 

2,296 dan tingkat signifikasi 

0,024. Dengan menggunakan 

tingkat kesalahan sebesar 5 %   

diperoleh t tabel sebesar  1,986, 

yang berarti bahwa nilai t hitung 

lebih besar daripada nilai  t tabel 

yaitu 2,296 > 1,986. Dengan 

Daerah penolakan 

Ho 

1,986    

8,557 



demikian maka Ho ditolak dan 

Ha diterima, yang berarti bahwa 

Promosi  memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

Sedangkan dengan SPSS diperoleh 

tingkat signifikansi sebesar 0,024 < 

0,05, ini menandakan bahwa Promosi 

(X2) mempunyai pengaruh terhadap 

keputusan pembelian (Y). Dengan 

demikian dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis yang menyatakan dugaan 

adanya pengaruh antara Promosi  (X2) 

terhadap keputusan pembelian  (Y) 

dapat diterima. 

3. Pengaruh  Produk  Terhadap 

Keputusan pembelian 

Dari hasil perhitungan diperoleh 

nilai t hitung untuk X3 adalah 

2,080 dan tingkat signifikasi 

0,040. Dengan menggunakan 

tingkat kesalahan sebesar 5 %   

diperoleh t tabel sebesar  1,986, 

yang berarti bahwa nilai t hitung 

lebih besar daripada nilai  t tabel 

yaitu  2,080 > 1,986. Dengan 

demikian maka Ho ditolak dan 

Ha diterima, yang berarti bahwa 

kalimat  Promosi  memiliki 

pengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

Sedangkan dengan SPSS 

diperoleh tingkat signifikansi 

sebesar 0,040 < 0,05, ini 

menandakan bahwa Produk 

(X3) mempunyai pengaruh 

terhadap keputusan pembelian 

(Y). Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis 

yang menyatakan dugaan 

adanya pengaruh antara Produk 

(X3) terhadap keputusan 

pembelian  (Y) dapat diterima 

b. Uji F 

Uji F digunakan untuk uji 

model atau untuk mengetahui 

baik/buruknya model. Berdasarkan  

perhitungan dengan menggunakan 

program SPSS diperoleh F hitung 

sebesar 156,726 pada level significance 

(taraf signifikan) sebesar 5 % diperoleh 

F tabel sebesar 2,70 sehingga nilai F 

hitung = 156,726  > dari F tabel =  2,70  

atau signifikan 0,000 kurang dari 5%.  

Dengan demikian ada pengaruh antara 

Harga, Promosi dan Produk  secara 

bersama-sama terhadap keputusan 

Daerah penolakan 

Ho 1,986    

2,080 



pembelian (Y), sehingga model dalam 

regesi ini adalah baik.  

Berdasarkan penelitian yang telah 

dilakukan, maka dapat dibuat 

kesimpulan bahwa Harga, Promosi dan 

Produk  berpengaruh terhadap  

keputusan pembelian, secara lebih rinci 

dapat dijelaskan   sebagai berikut : 

1. Terdapat pengaruh  Harga  terhadap 

keputusan pembelian, hal ini 

buktikan dengan nilai t hitung  > 

nilai t tabel atau signifikan  < 0,05. 

Dengan demikian Hipotesis yang 

menyatakan diduga ada pengaruh  

Harga  secara parsial terhadap 

keputusan pembelian  diterima. Hal 

ini mengindikasikan apabila 

kreativitas  Promosi semakin baik, 

maka keputusan pembelian akan 

semakin meningkat.  

2. Terdapat pengaruh  Promosi  

terhadap keputusan pembelian, hal 

ini buktikan dengan nilai t hitung  > 

nilai t tabel atau signifikan  < 0,05. 

Dengan demikian Hipotesis yang 

menyatakan diduga ada pengaruh  

Promosi  secara parsial terhadap 

keputusan pembelian  diterima. Hal 

ini mengindikasikan apabila 

Promosi sangat menarik, maka 

keputusan pembelian akan semakin 

meningkat. 

3. Terdapat pengaruh  Produk  

terhadap keputusan pembelian, hal 

ini buktikan dengan nilai t hitung  > 

nilai t tabel atau signifikan  < 0,05. 

Dengan demikian Hipotesis yang 

menyatakan diduga ada pengaruh  

Produk  secara parsial terhadap 

keputusan pembelian  diterima. Hal 

ini mengindikasikan apabila 

Produk  sangat menarik, maka 

keputusan pembelian akan semakin 

meningkat. 

 

Saran 

Berdasarkan hasil penelitian 

yang telah dilakukan, maka saran yang 

diberikan adalah :  

1. Harga Kopi Torabika duo semakin 

di mantapkan dengan harga harga di 

luar harga eceran terendah tapi juga 

harga di sisi pembelian tidak 

eceran. 

2. Promosi Promosi dapat lebih 

bervariasi, agar konsumen tertarik 



dan tidak merasa bosan melihat 

tampilan Promosi Kopi Torabika 

duo. Frekuensi penayangan lebih 

sering dtayangkan, khusunya untuk 

acara-acara televisi yang 

melibatkan penonton yang menjadi 

sasaran pemasaran Kopi Torabika 

duo. 
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