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Abstract

In this study, researchers took the theme about the steps of Gudeg Bu Dul Semarang RM to increase
buying interest and purchasing decisions

The object of this research is Gudeg Bu Dul Restaurant in Ruko Complex, JI. Jatiraya Block C6 Perum
Perumnas Banyumanik, Semarang. Based on the data, the achievement of the targeted visitors shows in November
- December 2017 decreased with the achievement of only 93% target in November and 82% achievement in
December 2017. This indicates that consumer interest to make purchases of gudeg at RM Gudeg Bu Dul tend to
low as evidenced by the decrease in the number of visitors.

Variable research the product quality, location and the price seen their influence on the decision a
purchase with interest in buying as intervening.

The population of this study were RM visitors Gudeg Bu Dul Semarang in December 2017 which
amounted to 2542 people. Samples taken 100 people. The technique used multiple regression analysis.

The result of analysis by using path analysis showed that: 1). Product quality effects on buying interest.
2). Location effects on buying interest. 3). Price effects on buying interest. 4). Buying interest effect on purchase
decisions. 5). Service effect on purchase decisions. 6). Location effect on purchase decisions. 7). Price effect on
purchase decisions. 8). Product quality effects on purchase decisions through buying interest as an intervening
variable. 9). Location effects on purchase decisions through buying interest as an intervening variable. 10. Price
effects on purchase decisions through buying interest as an intervening variable.

Suggestions that can be submitted from the research results are. 1). In order to maintain product quality
then the manager RM. Gudeg Bu Dul Banyumanik can consider to have their own land planted fruit jackfruit so
as to maintain the quality or quality of food gudeg 2) On the location variable owner RM. Gudeg Bu Dul
Banyumanik may consider opening a new outlet adjacent to the old location to anticipate if many visitors come.
3.) On the price variable should the owner of RM Gudeg Bu Dul apply economical package or economical package
like gudeg rice with chicken shred and half eggs offered in the range of Rp 15.000. 4). In order to further increase
consumer buying interest then the manager RM Gudeg Bu Dul can provide services delivery order.
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PENGARUH KUALITAS PRODUK, LOKASI DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
DENGAN MINAT BELI KONSUMEN SEBAGAI VARIABEL INTERVENING
(Studi Kasus pada RM. Gudeg Bu Dul Banyumanik Semarang)

Abstraksi

Dalam penelitian ini, peneliti mengambil tema tentang langkah RM Gudeg Bu Dul Semarang untuk
meningkatkan minat beli dan keputusan pembelian

Obyek penelitian ini adalah Rumah Makan Gudeg Bu Dul di Kompleks Ruko, JI. Jatiraya Blok C6 Perum
Perumnas Banyumanik, Semarang. Berdasarkan data, pencapaian target pengunjung menunjukkan pada bulan
November — Desember 2017 mengalami penurunan dengan pencapaian target hanya 93% bulan November dan
pencapaian 82% pada bulan Desember 2017. Hal ini menunjukkan bahwa minat konsumen untuk melakukan
pembelian gudeg di RM Gudeg Bu Dul cenderung rendah yang dibuktikan dengan penurunan jumlah pengunjung.

Variabel penelitian yaitu kualitas produk, lokasi dan harga yang dilihat pengaruhnya terhadap keputusan
pembelian dengan minat beli sebagai intervening.

Populasi penelitian ini adalah pengunjung RM. Gudeg Bu Dul Semarang pada bulan Desember 2017 yang
berjumlah 2.542 orang. Sampel yang diambil 100 orang. Teknik analisa yang digunakan yaitu regresi berganda

Hasil penelitian menunjukkan bahwa: 1). Kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli. 2). Lokasi
berpengaruh terhadap minat beli. 3). Harga berpengaruh terhadap minat beli. 4). Minat beli berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. 5). Pelayanan Kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 6). Lokasi
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 7). Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 8). Kualitas
produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian melalui minat beli sebagai variabel intervening. 9). Lokasi
berpengaruh terhadap keputusan pembelian melalui minat beli sebagai variabel intervening. 10. Harga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian melalui minat beli sebagai variabel intervening.

Saran yang bisa disampaikan dari hasil penelitian yaitu 1) Agar dapat menjaga kualitas produk maka
pihak pengelola RM. Gudeg Bu Dul Banyumanik bisa mempertimbangkan untuk memiliki lahan sendiri yang
ditanami buah nangka sehingga dapat menjaga mutu atau kualitas makanan gudeg 2) Pada variabel lokasi pemilik
RM. Gudeg Bu Dul Banyumanik dapat mempertimbangkan untuk membuka gerai baru yang lokasinya berdekatan
dengan lokasi lama untuk mengantisipasi jika banyak pengunjung yang datang. 3) Pada variabel harga sebaiknya
pemilik RM Gudeg Bu Dul menerapkan paket hemat atau paket ekonomis seperti nasi gudeg dengan ayam suwir
dan telur setengah ditawarkan pada kisaran Rp 15.000 4)Agar dapat lebih meningkatkan minat beli konsumen
maka pihak pengelola RM Gudeg Bu Dul dapat memberikan layanan pesan antar.

Kata Kunci : Kualitas Produk, Lokasi, Harga, Minat Beli, Keputusan Pembelian

PENDAHULUAN



Di Semarang, persaingan bisnis yang ketat
memicu setiap rumah makan untuk memberikan
layanan yang terbaik dalam memuaskan konsumen
baik dari segi kualitas produk dari penyajian
makanan yang menarik, pelayanan ramah, cepat dan
sopan terhadap konsumen, persaingan harga yang
kompetitif dan tempat yang strategis dalam
penyampaian konsumen.

Salah satu makanan yang ditawarkan oleh
pengusaha rumah makan adalah gudeg. Gudeg
merupakan makanan khas tradisional masyarakat
Jawa yang masih bertahan dan dicintai masyarakat
sehingga tidak susah menemukan warung nasi
gudeg. Gudeg biasanya identik dengan Daerah
Istimewa Yogyakarta atau Solo Hadiningrat. Tapi
secara umum, Gudeg Yogyakarta lebih dikenal dan
bisa dijumpai hampir di semua Kota Indonesia. Di
Kota Semarang sendiri, warung nasi gudeg mudah
ditemui. Mulai dari daerah tengah kota sampai
pinggiran kota, salah satunya adalah Rumah Makan
Gudeg Bu Dul di Kompleks Ruko, JI. Jatiraya Blok
C6 Perum Perumnas Banyumanik, Semarang. RM
Gudeg Bu Dul dibuka sejak tahun 1983, tentunya
mempunyai pelanggan tetap yang cukup banyak.
Berdasarkan data, jumlah pengunjung selama tahun
2017 adalah sebagai berikut :

Data Pengunjung Rumah Makan Gudeg Bu Dul

Tahun 2017
Bulan Target Realisasi Capaian
(Pengunjung) | (Pengunjung) (%)

Jan 3.100 3.999 129,00
Feb 2.800 3.528 126,00
Mar 3.100 3.472 112,00
Apr 3.000 3.360 112,00
Mei 3.100 4.681 151,00
Jun 3.000 5.160 172,00
Jul 3.100 4.154 134,00
Ags 3.100 3.813 123,00
Sep 3.000 3.420 114,00
Okt 3.100 3.162 102,00
Nov 3.000 2.790 93,00
Des 3.100 2.542 82,00

Sumber : RM Gudeg Bu Dul, 2018

Tabel 1. menunjukkan bahwa pencapaian
target pengunjung dari bulan Januari — Oktober 2017
selalu memenuhi target karena di atas 100%.
Sedangkan bulan November — Desember 2017
mengalami penurunan dengan pencapaian target
hanya 93% bulan November dan pencapaian 82%
pada bulan Desember 2017. Hal ini menunjukkan
bahwa minat konsumen untuk melakukan pembelian
gudeg di RM Gudeg Bu Dul cenderung rendah yang
dibuktikan dengan penurunan jumlah pengunjung.

Keputusan pembelian adalah keputusan
yang diambil individu karena stimuli (rangsangan),
baik yang berasal dari luar individu maupun hal-hal
yang ada pada individu sendiri (Suryani, 2013:11).
Perusahaan yang memahami bagaimana keputusan
konsumen akan menanggapi berbagai sosok produk,
harga dan rangsangan periklanan yang memiliki
keunggulan dari pesaingnya. Konsumen akan
menerima rangsangan dan memberi tanggapan
(Gnting, 2012:33). Pemasar ingin mengerti
bagaimana stimuli dirubah menjadi tanggapan di
dalam benak pembeli, yang terdiri dari dua bagian.
Pertama, ciri pembeli yang menyebabkan konsumen
menerapkan, menerima, dan bereaksi terhadap
stimuli. Kedua, proses keputusan itu sendiri yang
mempengaruhi pembeli (Ginting, 2012:34). Untuk
itu faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian layak untuk dianalisis.

Banyak faktor dapat mempengaruhi
keputusan pembelian. Menurut Ghanimata dan
Kamal (2012) serta Putra, dkk (2016), faktor-faktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian dianalisis
melalui kualitas produk, lokasi, harga dan minat beli.
Hasil penelitian tersebut juga didukung oleh
beberapa peneliti lain seperti Saidani dan Arifin
(2012), Arum dan Nurkhayati (2013), Fure (2013),
Hidayati, dkk (2013), Mandey (2013), Febiana, dkk
(2014), Senjaya (2014), Sugiarto dan Subagio
(2014), Wahyuni dan Abdurrahman (2015),
Febriyanti dan Wahyuati (2016) serta Widajanti dan
Suprayitno (2017).

Tujuan penelitian ini adalah untuk
pengaruh kualitas produk, lokasi dan harga terhadap
keputusan pembelian dengan minat beli sebagai
intervening

TINJAUAN PUSTAKA

Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah membeli
merek yang paling dikehendaki konsumen (Ginting,
2012:50). Konsep lain keputusan pembelian adalah



keputusan yang dibuat individu untuk menggunakan
sumber daya mereka yang telah tersedia untuk
mengkonsumsi suatu barang (Daryanto, 2013:241).
Pengertian lain keputusan pembelian adalah proses
integrasi yang digunakan untuk mengkombinasikan
pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih
perilaku alternatif dan memilih satu di antaranya
(Peter dan Olson, 2013:163). Deskripsi lain
keputusan pembelian adalah keputusan yang diambil
individu karena stimuli (rangsangan), baik yang
berasal dari luar individu maupun hal-hal yang ada
pada individu sendiri (Suryani, 2013:11).

Konsumen banyak mengambil keputusan
pembelian setiap hari. Perusahaan besar meneliti
keputusan pembelian konsumen secara rinci untuk
dapat menjawab pertanyaan-pertanyaan : apa, di
mana, bagaimana, berapa banyak, kapan, dan
mengapa mereka membeli. Pemasar dapat
mempelajari pembelian konsumen untuk menjawab
pertanyaan : apa, di mana, dan berapa banyak
mereka membeli, tetapi mempelajari tentang
mengapa perilaku pembelian konsumen tidak terlalu
mudah (Ginting, 2012:33).

Pengambilan keputusan konsumen
merupakan proses menerima, dan mengevaluasi
informasi merek produk tertentu. Terdapat dua
faktor yang mempengaruhi pengambilan keputusan
yang selanjutnya akan menentukan respon
konsumen. Pertama adalah konsumen itu sendiri dan
kedua adalah faktor lingkungan (Suryani, 2013:11).

Minat Beli

Minat beli adalah  kecenderungan
konsumen untuk membeli suatu merek atau
mengambil tindakan yang berhubungan dengan
pembelian yang diukur dengan tingkat kemungkinan
konsumen melakukan pembelian (Febriyanti dan
Wahyuati, 2016:4). Pengertian lain minat beli adalah
perilaku yang timbul sebagai suatu respon terhadap
suatu objek serta suatu rencana konsumen untuk
membeli sebuah produk tertentu  (Putra, dkk,
2016:188).

Pada  kebanyakan orang, perilaku
pembelian konsumen seringkali diawali dan
dipengaruhi oleh banyaknya rangsangan (stimuli)
dari luar dirinya, baik berupa rangsangan pemasaran
maupun rangsangan  dari lingkungannya.
Rangsangan tersebut kemudian diproses dalam diri
sesuai dengan Karakteristik pribadinya, sebelum
akhirnya diambil keputusan pembelian.
Karakteristik pribadi konsumen yang dipergunakan
untuk memproses rangsangan tersebut sangat
komplek, dan salah satunya adalah motivasi
konsumen untuk membeli (Hidayati, dKkk,
2013:164).

Minat beli diperoleh dari suatu proses
belajar dan proses pemikiran yang yang membentuk
suatu persepsi. Minat beli ini menciptakan suatu

motivasi yang terus terekam dalam benaknya dan
menjadi suatu keinginan yang sangat kuat yang pada
akhirnya ketika seorang konsumen harus memenuhi
kebutuhannya akan mengaktualisasikan apa yang
ada didalam benaknya itu (Hidayati, dkk, 2013:164).

Suatu merek yang dikenal oleh pembeli
akan menimbulkan minatnya untuk mengambil
keputusan pembelian. Dampak dari simbol suatu
produk memberikan arti di dalam pengambilan
keputusan konsumen sebab simbol dan image
merupakan hal penting dalam periklanan dan
mempunyai pengaruh dalam minat untuk membeli
(Hidayati, dkk, 2013:164).

Kualitas Produk

Kualitas produk adalah kemampuan suatu
produk untuk meragakan fungsinya (Ginting,
2012:96). Definisi lain kualitas produk adalah
kemampuan produk untuk melaksanakan fungsinya
(Daryanto, 2013:54). Pengertian lain kualitas produk
adalah totalitas fitur dan karakteristik produk atau
jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk
memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat
(Kotler dan Keller, 2014:143).

Kualitas produk menyangkut ketahanan
umum produk, reliabilitas, presisi, kemudahan
pengoperasian dan perbaikan serta atribut bernilai
lainnya. Walaupun sebagian dari atribut ini terukur,
namun dari pandangan pemasar, kualitas produk
haruslah diukur dengan persepsi pembeli. Jarang
perusahaan mau mencoba atau mampu menawarkan
tingkatan kualitas produk yang mungkin paling
tinggi (Ginting, 2012:96).

Kualitas produk juga harus dapat
ditentukan oleh cara konsumen memandang produk
tersebut. Dari suatu pandang pemasaran, kualitas
adalah kemampuan produk untuk memuaskan
kebutuhan atau keinginan konsumen. Definisi ini
berfokus pada konsumen dan bagaimana konsumen
berpikir suatu produk akan memenuhi tujuan
tertentu (Ginting, 2012:97).

Di luar tingkatan kualitas produk, kualitas
tinggi juga berarti penyerahan konsisten atas tingkat
kualitas sasaran kepada konsumen. Dalam arti ini,
kualitas produk berarti tanpa kerusakan dan variasi.
Semua perusahaan harus mengusahakan tingkat
tinggi dari konsistensi kualitas (Ginting, 2012:96).

Perusahaan-perusahaan mengubah kualitas
produk menjadi suatu senjata strategi yang potensial.
Strategi kualitas mutu adalah peningkatan kualitas
sedikit di atas pesaing dengan secara konsisten
menyajikan produk dan jasa yang lebih baik dalam
melayani kebutuhan dan preferensi konsumen
terhadap kualitas produk (Ginting, 2012:97).

Lokasi
Lokasi adalah keputusan yang dibuat
perusahaan berkaitan dengan dimana operasi dan



stafnya akan ditempatkan (Ratnasari dan Aksa,
2011:55). Deskripsi lain lokasi adalah tempat atau
berdirinya perusahaan atau tempat usaha (Peter dan
Olson, 2014:268).

Lokasi jasa seringkali tetap merupakan
faktor  krusial yang berpengaruh terhadap
kesuksesan suatu jasa, karena lokasi erat kaitannya
dengan pasar potensial penyedia jasa. Secara garis
besar, ada dua kemungkinan pertimbangan dalam
hal lokasi fasilitas jasa (Tjiptono, 2011:190)

Pentingnya memilih lokasi perusahaan jasa
tergantung pada tipe dan derajat interaksi yang
terlinat (Ratnasari dan Aksa, 2011:55). Lokasi
berpengaruh terhadap dimensi-dimensi strategik,
seperti  fleksibilitas, competitive positioning,
manajemen permintaan, dan fokus strategik.
Fleksibilitas suatu lokasi merupakan ukuran sejauh
mana sebuah jasa mampu bereaksi terhadap situasi
perekonomian yang berubah. Keputusan pemilihan
lokasi berkaitan dengan komitmen jangka panjang
terhadap obyek-obyek yang sifatnya kapital intensif,
karena itu penyedia jasa harus benar-benar
mempertimbangkan, menyeleksi dan memilih lokasi
yang responsif terhadap kemungkinan perubahan
ekonomi, demografis, budaya, persaingan, dan
peraturan di masa mendatang. Competitive
positioning adalah metode-metode yang digunakan
agar perusahaan dapat mengembangkan posisif
relatifnya dibandingkan dengan pesaing. Misalnya
jika  perusahaan berhasil memperoleh dan
mempertahankan lokasi yang banyak dan strategis
(lokasi sentral dan utama), maka itu dapat menjadi
rintangan efektif bagi para pesaing untuk
mendapatkan akses ke pasar (Tjiptono, 2011:190).

Harga

Harga adalah jumlah (satuan moneter)
dan/atau aspek lain (non moneter) yang mengandung
kegunaan tertentu yang diperlukan  untuk
mendapatkan  suatu  produk/jasa  (Tjiptono,
2011:231). Konsep lain harga adalah sejumlah uang
yang harus dibayar oleh konsumen untuk
mendapatkan produk (Ginting, 2012:10). Pengertian
lain harga adalah jumlah uang yang ditagihkan untuk
suatu produk atau sejumlah nilai yang dipertukarkan
konsumen untuk manfaat memiliki atau
menggunakan produk (Daryanto, 2013:62).

Harga merupakan satu-satunya elemen
dalam bauran pemasaran yang menghasilkan
pendapatan. Harga juga merupakan elemen bauran
pemasaran yang paling mudah disesuaikan. Selain
itu, harga turut mengkomunikasikan nilai produk
perusahaan terhadap pasar (Widiyono dan
Pakkanna, 2013:143).

Pada dasarnya ketika menetapkan harga,
perusahaan harus mempertimbangkan beberapa hal
seperti penetapan harga untuk mewujudkan
keuntungan  perusahaan, volume  penjualan

(permintaan atas berbagai produk berbeda sifatnya),
persaingan dari perusahaan lain, pandangan
masyarakat terhadap suatu produk, serta kedudukan
perusahaan dalam pasar (Widiyono dan Pakkanna,
2013:143).
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KERANGKA KONSEPTUAL

Keputusan pembelian merupakan
keputusan yang diambil individu karena stimuli
(rangsangan), baik yang berasal dari luar individu
maupun hal-hal yang ada pada individu sendiri. Apa



yang dilakukan konsumen setelah menerima
pengaruh adalah bagaimana mereka sampai pada
keputusan membeli atau menolak produk. Orang
yang mengambil keputusan harus mempunyai satu
pilihan dari beberapa alternatif yang ada. Bila
seseorang dihadapkan pada dua pilihan, yaitu
membeli atau tidak membeli, dan kemudian memilih
membeli, maka konsumen ada dalam posisi
membuat suatu keputusan. Semua orang mengambil
keputusan setiap hari dalam hidupnya. Hanya saja
keputusan yang diambil kadang-kadang tanpa
disadari. Banyak faktor dapat mempengaruhi
keputusan pembelian, namun dalam penelitian ini
dianalisis melalui kualitas produk, lokasi, harga dan
minat beli.

Berdasarkan uraian di atas, maka dapat
dibuat kerangka pemikiran sebagai berikut :
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METODE PENELITIAN

Variabel Penelitian
Variabel penelitian yang digunakan dan
definisi operasional dalam penelitian ini adalah :
. Variabel bebas (independent), yang terdiri dari:
1. Kualitas Produk (X1)
Kualitas produk merupakan totalitas fitur
dan karakteristik produk atau jasa yang
bergantung pada kemampuannya untuk
memuaskan kebutuhan yang dinyatakan
atau tersirat (Kotler dan Keller, 2014:143)
Kualitas produk diukur dengan indikator
(Ghanimata dan Kamal, 2012:4):
a. Kualitas bahan
b. Rasaenak
c. Kebersihan penyajian
d. Tidak mudah basi
2. Lokasi (X2)
Lokasi merupakan keputusan yang dibuat
perusahaan berkaitan dengan dimana
operasi dan stafnya akan ditempatkan
(Ratnasari dan Aksa, 2011:55).
Lokasi diukur  dengan indikator
(Ghanimata dan Kamal, 2012:4)
a. Lokasi strategis
b. Lokasi mudah dijangkau (aksesbilitas)
c. Lokasi parkir cukup luas
d. Lokasi tersedia sarana dan fasilitas
(toilet, mushola)
3. Harga (Xs)
Harga merupakan sejumlah uang yang
harus dibayar oleh konsumen untuk
mendapatkan produk (Ginting, 2012:10).
Harga diukur dengan indikator (Ghanimata
dan Kamal, 2012:4) :
a. Harga terjangkau
b. Harga bersaing dengan tempat lain
c. Harga sesuai kualitas
d. Harga sesuai porsi

Il. Variabel Intervening
4. Minat Beli (Y1)

Kepuasan konsumen merupakan tingkat
perasaan dimana seseorang menyatakan
hasil perbandingan atas kinerja produk/jasa
yang diterima dan vyang diharapkan
(Ratnasari dan Aksa, 2011:117).
Minat beli diukur melalui (Wahyuni dan
Abdurrahman, 2015:4):
a. Ingin mencari informasi
b. Ingin melakukan pembelian
c. Ingin mencoba produk
d. Referensi dari orang lain



I11. Variabel terikat (dependent), yaitu :
5. Keputusan Pembelian ( Y2)

Keputusan pembelian merupakan
keputusan yang diambil individu karena
stimuli (rangsangan), baik yang berasal dari
luar individu maupun hal-hal yang ada pada
individu sendiri (Suryani, 2013:11)
Keputusan pembelian diukur melalui
(Febriyanti dan Wahyuati, 2016:4):
a. Mantap pada produk
b. Kemudahan untuk mendapatkan produk
¢. Kemudahan untuk membeli produk
d. Keinginan untuk membeli kembali

Popolasi dan Sampel

Populasi penelitian ini pengunjung RM.
Gudeg Bu Dul di Kompleks Ruko, JI. Jatiraya Blok
C6 Perum Perumnas Banyumanik, Semarang pada
bulan Desember 2017 yang berjumlah 2.542 orang

Sampel penelitian ini adalah sebagian
pengunjung RM. Gudeg Bu Dul di Kompleks Ruko,
JI. Jatiraya Blok C6 Perum Perumnas Banyumanik,
Semarang dan diperoleh sampel 100 konsumen.

Teknik  pengambilan  sampel dalam
penelitian ini adalah non acak jenis purposive
sampling

Jenis Data dan Sumber Data

Jenis data dalam penelitian ini adalah data
primer, yaitu data yang didapat dari sumber pertama,
baik dari individu atau perseorangan seperti hasil
dari wawancara atau hasil pengisian kuesioner yang
biasa dilakukan oleh peneliti

Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data yang digunakan
adalah angket atau kuesioner.

Metode Analisis

Teknik analisis dalam penelitian ini adalah
Analisis Jalur. Analisis jalur adalah suatu teknik
untuk menganalisis hubungan sebab akibat yang
terjadi pada regresi berganda jika variabel bebasnya
mempengaruhi variabel terikat tidak hanya secara
langsung, tetapi juga secara  tidak langsung
(Ghozali, 2011:249).
Persamaan Sub Struktur | (Ghozali,2011:251) :

Y, = a+ b X1+ boXo+ bsXz+ el
Keterangan :

Y, : Minat Beli

a : Konstanta

b : Koefisien Regresi

X1 : Kualitas Produk

X2 : Lokasi

X3 : Harga

el : Residual

Persamaan Sub Struktur Il (Ghozali,2011:251) :

Y, = a+ bXy + boXo++ baXz+ bsY1+ €2
Keterangan :

Y2 : Keputusan Pembelian

a : Konstanta

b : Koefisien Regresi

X1 : Kualitas Produk

Xz : Lokasi

X3 : Harga

Y: : Minat Beli

€2 : Residual

HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN

Hasil Analisis Regresi Berganda
Kualitas Produk, Lokasi dan Harga
Terhadap Minat Beli

Coefficients®

Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) ,082 ,553 ,148 ,882
1 Kualitas Produk ,356 ,087 ,361 4,069 ,000
n Lokasi ,266 ,073 ,275 3,643 ,000




,341 | 3,970 | ,000 |

r Harga I ,342 | ,086 |

a. Dependent Variable: Minat Beli

Berdasarkan dari hasil regresi maka dibuat
persamaan linear sebagai berikut :

Y1=0,361 X3 + 0,275 X5 + 0,341 X3

Persamaan regresi tersebut bisa diartikan sebagai

berikut:

1. Koefisien kualitas produk (b:) positif sebesar
0,361. Hasil ini menunjukkan adanya
peningkatan kualitas produk akan
meningkatkan minat beli.

2. Kaoefisien lokasi (b,) positif sebesar 0,275. Hasil
ini menunjukkan adanya lokasi yang lebih
strategis akan meningkatkan minat beli.

3. Kaoefisien harga (bs) positif sebesar 0,341. Hasil
ini menunjukkan adanya penawaran harga yang
sesuai akan meningkatkan minat beli.

Hasil Analisis Regresi Berganda Kualitas Produk,
Lokasi Harga, dan Minat Beli Terhadap
Keputusan Pembelian

Coefficients®

Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Beta
Error
(Constant) ,019 ,469 ,041 ,968
Kualitas Produk 174 ,080 ,175 2,173 ,032
1 Lokasi ,136 ,066 ,139 2,056 ,043
Harga ,167 ,079 ,164 2,113 ,037
Minat Beli ,519 ,087 ,514 6,003 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan dari hasil regresi maka dibuat
persamaan linear sebagai berikut :

Y2 =0,175 X; + 0,139 Xz + 0,164 X3 + 0,514 Y,

Persamaan regresi tersebut bisa diartikan sebagai

berikut:

1. Koefisien kualitas produk (b:) positif sebes;
0,175. Hasil ini  menunjukkan adan
peningkatan kualitas produk akan meningkatka
keputusan pembelian.

2. Kaoefisien lokasi (b2) positif sebesar 0,139. Hasil
ini menunjukkan adanya lokasi strategis akan
meningkatkan keputusan pembelian.

3. Kaoefisien harga (bs) positif sebesar 0,164. Hasil
ini menunjukkan adanya penawaran harga sesuai
akan meningkatkan keputusan pembelian.

4. Koefisien minat beli (bs) positif sebesar 0,5
Hasil ini menunjukkan adanya peningkata

Kualitas
Produk

minat beli akan meningkatkan keputusan
pembelian

Hasil Analisis Jalur

Uji analisis jalur digunakan untuk
membuktikan variabel minat beli sebagai variabel
intervening antara kualitas produk, lokasi dan harga
terhadap  keputusan  pembelian.  Perhitungan
dilakukan  menggunakan nilai  standardized
coefficients dan apabila didapat hasil pengaruh tidak
langsung yang lebih besar dibanding pengaruh
langsung maka minat beli menjadi variabel
intervening antara kualitas produk, lokasi dan harga
terhadap keputusan pembelian. Uji analisis jalur
dapat digambarkan sebagai berikut :

Analisis Jalur Kualitas Produk, Lokasi
dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Dengan Minat Beli Sebagai Variabel Intervening

Minat Beli

Keputusan
Pembelian




Berdasarkan dari gambar analisis jalur,

maka dapat dilakukan pengujian sebagai berikut :
1. Uji Analisis Jalur Kualitas Produk Terhadap

Keputusan Pembelian Melalui

Minat Beli

Sebagai Variabel Intervening

a.

b.

Pengaruh langsung kualitas produk terhadap
keputusan pembelian sebesar 0,175.
Pengaruh kualitas produk terhadap minat beli
sebesar 0,361 dan pengaruh minat beli
terhadap keputusan pembelian sebesar 0,514
dengan demikian pengaruh tidak langsung
kualitas  produk terhadap  keputusan
pembelian melalui minat beli sebesar 0,361 x
0,514 = 0,186.

Pengaruh total kualitas produk terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli
sebagai variabel intervening adalah 0,175 +
0,186 = 0,361.

Hasil perhitungan menunjukkan
bahwa pengaruh kualitas produk terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli lebih
besar dibanding pengaruh langsung kualitas
produk terhadap keputusan pembelian,
dengan demikian maka minat beli menjadi
variabel intervening antara kualitas produk
terhadap keputusan pembelian.

2. Uji Analisis Jalur Lokasi Terhadap Keputusan
Pembelian Melalui Minat Beli Sebagai Variabel
Intervening

a.

b.

Pengaruh langsung lokasi terhadap keputusan
pembelian sebesar 0,139.

Pengaruh lokasi terhadap minat beli sebesar
0,275, dan pengaruh minat beli terhadap
keputusan pembelian sebesar 0,514, dengan
demikian pengaruh tidak langsung lokasi
terhadap keputusan pembelian melalui minat
beli adalah sebesar 0,275 x 0,514 = 0,141.
Pengaruh total lokasi terhadap keputusan
pembelian melalui minat beli adalah 0,139 +
0,141 = 0,280.

Hasil  perhitungan  menunjukkan
bahwa pengaruh lokasi terhadap keputusan
pembelian melalui minat beli lebih besar
dibanding pengaruh langsung lokasi terhadap
keputusan pembelian, dengan demikian maka

minat beli menjadi variabel intervening antara
lokasi terhadap keputusan pembelian.

3. Uji Analisis Jalur Harga Terhadap Keputusan
Pembelian Melalui Minat Beli Sebagai Variabel
Intervening

a.

b.

Pengaruh langsung harga terhadap keputusan
pembelian sebesar 0,164.

Pengaruh harga terhadap minat beli sebesar
0,341 dan pengaruh minat beli terhadap
keputusan pembelian sebesar 0,514 dengan
demikian pengaruh tidak langsung harga
terhadap keputusan pembelian melalui minat
beli adalah sebesar 0,341 x 0,514 = 0,175.
Pengaruh total harga terhadap keputusan
pembelian melalui minat beli adalah 0,164 +
0,175 = 0,339.

Hasil perhitungan menunjukkan
bahwa pengaruh harga terhadap keputusan
pembelian melalui minat beli lebih besar
dibanding pengaruh langsung harga terhadap
keputusan pembelian, dengan demikian maka
minat beli menjadi variabel intervening antara
harga terhadap keputusan pembelian

Intepretasi

1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Minat
Beli

Kualitas produk terbukti
berpengaruh terhadap minat beli pada RM.
Gudeg Bu Dul Banyumanik Semarang, dengan
didapat hasil uji —t sebesar 4,069 dan sig. 0,000
< 0,05. Kualitas produk adalah kemampuan
produk untuk melaksanakan fungsinya
(Daryanto, 2013:54). Suatu produk yang
mampu meragakan fungsinya maka akan
memberi manfaat bagi konsumen ketika
menggunakan produk tersebut. Hal ini yang
membuat konsumen berminat melakukan
pembelian untuk mendapatkan manfaat dari
produk yang bersangkutan.

Penelitian yang dilakukan di RM
Gudeg Bu Dul Banyumanik Semarang
memperlihatkan bahwa kualitas produk menu
gudeg yang ditawarkan sudah baik dilihat dari
cara membuat menu gudeg,RM Gudeg Bu Dul
selalu memilih dan memprioritas bahan baku

yang berkualitas, sehat dan hygienis, yaitu

menggunakan bahan baku seperti nangka muda

yang masih segar dan dicuci bersih agar tidak

meninggalkan getah saat dimasak. Konsumen

juga memberikan penilaian yang baik dari rasa

gudeg di RM Gudeg Bu Dul enak. Rasa enak
dari menu gudeg yang disajikan menunjukkan
penggunaan bumbu yang maksimal sehingga
bisa memberi manfaat produk yang lebih besar
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khususnya dari segi rasa karena konsumen
melakukan pembelian makanan salah satunya
ingin mencicipi rasa makanan tersebut.
Konsumen juga memberikan penilaian yang
baik mengenai gudeg di RM Gudeg Bu Dul
tidak mudah basi, yaitu dapat bertahan dalam
waktu seharian yang menunjukkan produk
makanan gudeg yang ditawarkan cukup awet
untuk dikonsumsi dalam jangka waktu tertentu.
Sementara  itu  konsumen  memberikan
penilaian cukup mengenai sajian menu gudeg
di RM Gudeg Bu Dul bersih, yaitu sajian
makanan dan minuman terlihat bersih dan
sayur gudeg terlihat masih segar sehingga
dengan penyajian yang bersih dapat menjaga
kesehatan ketika dikonsumsi.

Kualitas produk makanan yang
sudah baik maka perlu untuk dipertahankan
seperti lebih menjaga kebersihan penyajian
makanan dan minuman juga tempat, yaitu lebih
cepat membersihkan tempat makan ketika ada
konsumen baru yang datang sehingga dengan
tempat bersih konsumen akan nyaman untuk
makan. Setiap penyajian makanan dan
minuman juga sebaiknya diberi tutup guna
menjaga kebersihan makanan dan minuman
tersebut. Faktor — faktor ini yang akan
membuat  konsumen  semakin  berminat
melakukan pembelian gudeg di RM Gudeg Bu
Dul.

Hasil penelitian yang didapat
mendukung penelitian Saidani dan Arifin
(2012) yang menyatakan bahwa kualitas
produk berpengaruh terhadap minat beli.

Pengaruh Lokasi Terhadap Minat Beli

Lokasi terbukti berpengaruh
terhadap minat beli pada RM. Gudeg Bu Dul
Banyumanik Semarang, dengan didapat hasil
uji — t sebesar 3,643 dan sig. 0,000 < 0,05.
Lokasi adalah tempat atau berdirinya
perusahaan atau tempat usaha (Peter dan
Olson, 2014:268). Lokasi tempat usaha yang
strategis seperti mudah dijangkau dari berbagai
arah dapat menarik minat konsumen untuk
datang melakukan pembelian.

Penelitian yang dilakukan di RM
Gudeg Bu Dul Banyumanik Semarang
memperlihatkan bahwa konsumen
memberikan berbagai penilaian terhadap
lokasi. Konsumen memberikan penilaian yang
baik mengenai lokasi RM Gudeg Bu Dul
strategis, yaitu letak rumah makan terlihat dari
jalan raya Jati sehingga konsumen bisa
langsung mengetahui ketika lewat di depan
lokasi RM Gudeg Bu Dul. Hal ini

menunjukkan penentuan tempat usaha yang
tepat yaitu berada di tempat untuk mudah
dilihat tanpa terhalang oleh bangunan lain.
Konsumen juga memberikan penilaian yang
baik mengenai lokasi RM Gudeg Bu Dul
mudah dijangkau dengan berbagai sarana
transportasi yaitu karena berada di pinggir jalan
raya sehingga bisa diakses dengan kendaraan
pribadi dan kendaraan umum seperti angkota
yang lewat di depan RM Gudeg Bu Dul. Hal ini
menunjukkan penentuan letak tempat usaha
yang cukup tepat yang dilakukan oleh RM
Gudeg Bu Dul. Sementara itu konsumen
memberikan penilaian cukup mengenai lokasi
parkir di RM Gudeg Bu Dul luas. Lokasi parkir
berada di depan rumah makan dan cukup
memadai tetapi ketika banyak konsumen yang
datang bersamaan dengan menggunakan
kendaraan roda empat maupun roda dua maka
terlihat padat dan sempit, sehingga masih
kurang mendukung dari segi fasilitas tempat
parkir. Konsumen juga memberikan penilaian
cukup mengenai RM Gudeg Bu Dul
menyedikan sarana dan fasilitas (toilet,
mushola). Didalam lokasi RM Gudeg Bu Dul
dapat menggunakan fasilitas toilet dan mushola
tetapi hal ini merupakan fasilitas pribadi dari
pemilik ruko sehingga kurang memberi
kenyamanan apabila menumpang untuk
menggunakan fasilitas tersebut.

Berdasarkan dari persepsi yang
diberikan konsumen menunjukkan bahwa
untuk lokasi lebih ditingkatkan untuk
ketersediaan lahan parkir yang luas vyaitu
menyediakan lahan baru untuk parkir sehingga
konsumen lebih nyaman untuk parkir
kendaraan yang mereka gunakan Kketika
berkunjung di RM Gudeg Bu Dul dan juga
menyediakan fasilitas toilet dan mushola yang
diperuntukkan  khusus bagi pengunjung
sehingga para pengunjung lebih nyaman ketika
menggunakan fasilitas tersebut. Dengan lokasi
tempat penjualan yang lebih nyaman akan
membuat konsumen lebih berminat untuk
datang melakukan pembelian di RM Gudeg Bu
Dul.

Hasil penelitian yang didapat
mendukung penelitian Fure (2013) yang
menyatakan  bahwa lokasi  berpengaruh
terhadap minat beli.

Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli

Harga terbukti berpengaruh
terhadap minat beli pada RM. Gudeg Bu Dul
Banyumanik Semarang, dengan didapat hasil
uji — t sebesar 3,970 dan sig. 0,000 < 0,05.
Harga adalah jumlah (satuan moneter) dan/atau
aspek lain (non moneter) yang mengandung
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kegunaan tertentu yang diperlukan untuk
mendapatkan suatu produk/jasa (Tjiptono,
2011:231). Konsumen akan
mempertimbangkan harga  dari  segi
kemampuan keuangan yang dimiliki untuk
melakukan pembelian. Apabila keuangan yang
dimiliki mencukupi maka akan memunculkan
minat untuk melakukan pembelian.

Penelitian yang dilakukan di RM
Gudeg Bu Dul Banyumanik Semarang
memperlihatkan bahwa konsumen
memberikan berbagai persepsi terhadap harga.
Konsumen memberikan penilaian yang baik
dari segi harga gudeg di RM Gudeg Bu Dul
sesuai kualitas, yaitu uang yang dibayarkan
sebanding dengan sajian nasi gudeg dan
berbagai lauk pauk yang enak sehingga hal ini
membuat pengorbanan konsumen
mengeluarkan sejumlah uang mendapatkan
nilai manfaat yang sebanding. Penilaian yang
baik juga diberikan mengenai harga gudeg di
RM Gudeg Bu Dul sesuai porsi (isinya), yaitu
dengan harga yang harus dibayar sebanding
dengan nasi gudeg yang mencukupi yaitu tidak
terlalu sedikit sehingga uang yang dikeluarkan
sebanding dengan jumlah yang didapat.

Sementara  itu  untuk  harga
konsumen memberikan penilaian cukup
mengenai harga gudeg di RM Gudeg Bu Dul
terjangkau, yang artinya konsumen cukup
mengeluarkan banyak uang untuk membayar
seporsi nasi gudeg yang dipesan. Konsumen
juga memberikan penilaian cukup mengenai
harga gudeg di RM Gudeg Bu Dul bersaing
dengan gudeg di tempat lain. Hal ini
menunjukkan bahwa harga yang ditawarkan
tidak berbeda jauh dari harga nasi gudeg
pesaing.

Berdasarkan persepsi  konsumen
terhadap harga maka RM Gudeg Bu Dul
sebaiknya menawarkan harga yang lebih
terjangkau seperti dengan pemberian potongan
harga bagi konsumen yang datang
berombongan seperti lima orang sehingga
dengan potongan harga maka harga menjadi
lebih terjangkau. RM Gudeg Bu Dul juga dapat
menawarkan harga yang lebih bersaing yaitu
menawarkan harga sama tetapi bisa ditambah
bonus lauk pauk seperti tempe atau tahu bacam
sehingga harga tidak berbeda jauh tetapi
jumlah menu lebih banyak. Dengan penentuan
harga yang tepat vyaitu lebih terjangkau dan
bersaing maka hal ini yang akan menarik minat
konsumen untuk melakukan pembelian.

Hasil penelitian yang didapat
mendukung penelitian Fure (2013) serta
Widajanti dan Suprayitno (2017) yang

menyatakan bahwa harga berpengaruh
terhadap minat beli.

Pengaruh Minat Beli Terhadap Keputusan
Pembelian

Minat beli terbukti berpengaruh
terhadap keputusan pembelian pada RM.
Gudeg Bu Dul Banyumanik Semarang, dengan
didapat hasil uji —t sebesar 6,003 dan sig. 0,000
< 0,05. Minat beli adalah kecenderungan
konsumen untuk membeli suatu merek atau
mengambil tindakan yang berhubungan dengan
pembelian yang diukur dengan tingkat
kemungkinan konsumen melakukan pembelian
(Febriyanti dan Wahyuati, 2016:4). Minat
konsumen untuk melakukan pembelian suatu
produk bisa dipengaruhi karena produk
tersebut memiliki daya tarik dan minat beli bisa
berubah menjadi keputusan pembelian ketika
produk tersebut benar-benar yang meyakinkan
dilihat dari penampilan dan nilai fungsi yang
ditawarkan.

Penelitian yang dilakukan di RM
Gudeg Bu Dul Banyumanik Semarang
memperlihatkan bahwa konsumen cukup
memiliki minat pembelian terhadap gudeg di
RM Gudeg Bu Dul. Hal ini dapat dilihat dari
ingin melakukan pembelian gudeg di RM
Gudeg Bu Dul yang bisa dipengaruhi karena
penampilan gudeg yang mengundang selera
sehingga konsumen terpengaruh  untuk
mencoba melakukan pembelian dan menikmati
gudeg RM Gudeg Bu Dul. Hal ini
menunjukkan  produk yang ditawarkan
memiliki daya tarik untuk dibeli. Konsumen
juga ingin mencoba rasa gudeg di RM Gudeg
Bu Dul. Sebagai produk makanan maka tentu
yang ingin dirasakan konsumen adalah rasa
dari makanan tersebut dan apabila memberi
rasa yang enak maka akan terus dikonsumsi
sampai konsumen merasa kenyang sehingga
memenuhi kebutuhannya. Hal ini
menunjukkan bahwa gudeg RM Gudeg Bu Dul
mampu memberikan nilai manfaat bagi
konsumen yaitu sebagai makanan yang lezat
dikonsumsi sehingga kebutuhan makanan
konsumen terpenuhi.

Sementara itu konsumen
memberikan penilaian cukup mengenai
mencari informasi tentang RM Gudeg Bu Dul.
Hal ini menunjukkan bahwa konsumen tidak
secara khusus mencari informasi mengenai RM
Gudeg Bu Dul di berbagai media, mereka
hanya mempertimbangkan apabila ada
informasi yang diterima dari orang lain atau
secara tidak sengaja membaca di suatu media.
Konsumen juga memberikan penilaian cukup
mengenai memperoleh referensi RM Gudeg Bu
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Dul dari orang lain. Hal ini menunjukkan hanya
beberapa orang yang menginformasikan
kepada konsumen mengenai RM Gudeg Bu
Dul sehingga informasi dari orang lain belum
terlalu tinggi.

Berdasarkan dari minat yang
ditunjukkan oleh para konsumen
memperlihatkan bahwa faktor informasi dan
referensi belum begitu berperan tinggi didalam
mempengaruhi konsumen untuk melakukan
pembelian. Hal ini menunjukkan perlu lebih
banyak sumber informasi dan referensi agar
konsumen lebih yakin untuk melakukan
pembelian. Dalam hal ini penggunaan
teknologi informasi menjadi sangat penting.
RM Gudeg Bu Dul dapat menginformasikan
diri secara gencar melalui berbagai medsos
seperti facebook, twitter, instagram agar setiap
saat ketika konsumen menggunakan medsos
tersebut akan selalu mendapatkan informasi
mengenai RM Gudeg Bu Dul sehingga dengan
informasi yang sering muncul maka akan lebih
tertanam di benak konsumen dan hal ini akan
menimbulkan  keinginan untuk mencoba
produk yang ditawarkan dengan melakukan
pembelian. Begitujuga dengan referensi juga
dapat dilakukan menggunakan medsos dan
iklan di media cetak seperti koran dan media
elektronik seperti televisi lokal dan radio
dengan mengajak konsumen yang sudah
pernah melakukan pembelian memberikan
testimoni melalui media iklan tersebut tentang
kelezatan gudeg RM Gudeg Bu Dul sehingga
konsumen yang melihat dan mendengar
tayangan iklan tersebut bisa menjadikannya
sebagai referensi untuk melakukan pembelian
di RM Gudeg Bu Dul.

Hasil penelitian yang didapat
mendukung penelitian Hidayati, dkk (2013),
Febiana, dkk (2014), Febriyanti dan Wahyuati
(2016) serta Putra, dkk (2016) yang
menyatakan bahwa minat beli berpengaruh
terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh  Kualitas Produk Terhadap
Keputusan Pembelian

Kualitas produk terbukti
berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada RM. Gudeg Bu Dul Banyumanik
Semarang, dengan didapat hasil uji — t sebesar
2,173 dan sig. 0,032 < 0,05. Kualitas produk
adalah totalitas fitur dan karakteristik produk
atau  jasa  yang bergantung pada
kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan
yang dinyatakan atau tersirat (Kotler dan
Keller, 2014:143). Produk yang mampu
memberikan nilai sesuai fungsi yang
ditawarkan menunjukkan kemampuan produk

tersebut didalam memberikan manfaat yang
maksimal didalam memenuhi kebutuhan
konsumen sehingga membuat konsumen
berkeinginan untuk melakukan pembelian
produk tersebut.

Penelitian yang dilakukan di RM
Gudeg Bu Dul Banyumanik Semarang
memperlihatkan bahwa kualitas produk menu
gudeg yang ditawarkan sudah baik dilihat dari
cara membuat menu gudeg,RM Gudeg Bu Dul
selalu memilih dan memprioritas bahan baku
yang berkualitas, sehat dan hygienis, yaitu
selalu menggunakan bahan baku yang selalu
diganti setiap harinya seperti ayam dan telur
untuk lauk pauk, dan juga sambal goreng,
sehingga kualitas produknya selalu terjaga
dengan baik. Konsumen juga memberikan
penilaian yang baik dari rasa gudeg di RM
Gudeg Bu Dul enak. Menu gudeg yang
ditawarkan terasa manis dan gurih khas gudeg
yang menunjukkan bahwa RM Gudeg Bu Dul
memang menggunakan berbagai bahan baku
secara maksimal dan memang digunakan untuk
pembuatan gudeg pada umumnya. Konsumen
juga memberikan penilaian yang baik
mengenai gudeg di RM Gudeg Bu Dul tidak
mudah basi, yaitu karena dimasak secara lama
maka kematangan gudeg maksimal sehingga
bisa bertahan dalam jangka waktu yang cukup
lama. Sementara itu konsumen memberikan
penilaian cukup mengenai penyajian gudeg di
RM Gudeg Bu Dul bersih, yaitu setiap bahan
makanan yang digunakan terlihat dicuci secara
bersih sehingga tidak ada kotoran atau benda
lain yang menempel ketika dimasak untuk
sajian gudeg, sehingga dengan produk bersih
maka aman dikonsumsi.

Kualitas produk sajian gudeg yang
sudah baik memang perlu untuk dipertahankan
dan lebih ditingkatkan terutama dari segi
kebersihan yang mendapatkan penilaian
terendah pada penelitian ini. Dalam hal ini
sebaiknya setiap menu yang disajikan yaitu
gudeg, sambal goreng, dan berbagai lauk pauk
diletakkan di tempat khusus yang lebih tertutup
dan baru dibuka ketika akan disajikan,
sehingga tidak hanya diletakkan di meja atau
etalase yang terlihat masih terbuka dan hal ini
kurang menjaga kebersihan makanan yang
disajikan. Dengan penyajian makanan dan
minuman yang selalu bersih selain lebih
mengundang selera juga menjaga kesehatan
ketika dikonsumsi sehingga produknya lebih
berkualitas dan hal ini akan membuat
konsumen berkeinginan untuk melakukan
pembelian.

Hasil penelitian yang didapat
mendukung penelitian Ghanimata dan Kamal
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(2012) serta Wahyuni dan Abdurrahman
(2015) yang menyatakan bahwa kualitas
produk berpengaruh terhadap keputusan
pembelian.

Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan
Pembelian

Lokasi terbukti berpengaruh
terhadap keputusan pembelian pada RM.
Gudeg Bu Dul Banyumanik Semarang, dengan
didapat hasil uji —t sebesar 2,056 dan sig. 0,043
< 0,05. Lokasi adalah keputusan yang dibuat
perusahaan berkaitan dengan dimana operasi
dan stafnya akan ditempatkan (Ratnasari dan
Aksa, 2011:55). Penentuan lokasi yang tepat
seperti mudah ditemukan dan diakses dengan
berbagai sarana transportasi akan membuat
konsumen lebih tertarik datang untuk
melakukan pembelian.

Penelitian yang dilakukan di RM
Gudeg Bu Dul Banyumanik Semarang
memperlihatkan bahwa konsumen
memberikan berbagai penilaian terhadap
lokasi. Konsumen memberikan penilaian yang
baik mengenai lokasi RM Gudeg Bu Dul
strategis, yaitu lokasinya tepat di pinggir jalan
utama yang memiliki jalan lebar dan beraspal
halus sehingga memudahkan untuk dijangkau
baik dengan kendaraan maupun berjalan kaki.
Hal ini menunjukkan ketepatan dalam memilih
lokasi yang sekiranya konsumen mau untuk
datang karena tempatnya mudah dijangkau.
Konsumen juga memberikan penilaian yang
baik mengenai lokasi RM Gudeg Bu Dul
mudah dijangkau dengan berbagai sarana
transportasi, yaitu karena termasuk berada di
jalan raya utama sehingga bisa djangkau
dengan berbagai sarana transportasi seperti
mobil, sepeda motor, dan taxi. Hal ini juga
menjadi suatu keputusan yang tepat dengan
menempatkan posisi yang mudah dijangkau
dengan berbagai sarana transportasi sehingga
konsumen cukup mudah untuk datang membeli
gudeg di RM Gudeg Bu Dul.

Sementara itu konsumen
memberikan penilaian cukup mengenai lokasi
lahan parkir di RM Gudeg Bu Dul luas. RM
Gudeg Bu Dul menyediakan tempat parkir
yang kondisinya situasional, ketika tidak
banyak yang datang bersamaan maka
konsumen  leluasa untuk  memakirkan
kendaraan tetapi ketika banyak yang datang
bersamaan maka tempat parkir menjadi terlihat
sempit, sehingga untuk fasilitas tempat parkir
masih kurang mendukung. Konsumen juga
memberikan penilaian cukup mengenai RM
Gudeg Bu Dul menyedikan sarana dan fasilitas
(toilet, mushola). Didalam gedung belum

terdapat sarana khusus fasilitas seperti toilet
dan mushola meskipun konsumen dapat
menggunakan fasilitas tersebut yang berada di
dalam gedung. Hal ini menunjukkan untuk
lokasi masih kurang didukung fasilitas yang
khusus bagi konsumen seperti toilet dan
mushola.

Berdasarkan dari persepsi yang
diberikan konsumen menunjukkan bahwa
untuk lokasi lebih ditingkatkan  untuk
ketersediaan lahan parkir lebih luas yang bisa
dilakukan dengan menggunakan lahan kosong
yang ada di sekitar tempat penjualan untuk
parkir ketika lahan parkir didepan rumah
makan sudah tidak mencukupi. Didalam lokasi
tempat makan juga perlu disediakan fasilitas
khusus seperti toilet dan mushola yang
letaknya terpisah atau tidak di ruang dalam
gedung pemiliki ruko sehingga konsumen lebih
nyaman ketika ketika ingin ke kamar kecil atau
ibadah Sholat. Dengan menyediakan tempat
parkir, fasilitas toilet dan mushola yang lebih
memadai membuat konsumen lebih merasa
nyaman ketika datang untuk makan di RM
Gudeg Bu, maka hal ini yang membuat mereka
berkeinginan untuk lebih memilih melakukan
pembelian nasi gudeg di RM Gudeg Bu Dul
Banyumanik.

Hasil penelitian yang didapat
mendukung penelitian Ghanimata dan Kamal
(2012) serta Arum dan Nurkhayati (2013) yang
menyatakan bahwa lokasi  berpengaruh
terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan
Pembelian

Harga terbukti berpengaruh
terhadap keputusan pembelian pada RM.
Gudeg Bu Dul Banyumanik Semarang, dengan
didapat hasil uji —t sebesar 2,113 dan sig. 0,037
< 0,05. Harga adalah sejumlah uang yang harus
dibayar oleh konsumen untuk mendapatkan
produk (Ginting, 2012:10). Konsumen akan
mempertimbangkan harga dari segi kondisi
keuangan dan manfaat yang diberikan oleh
produk. Apabila kondisi keuangan mencukupi
dan harga yang ditawarkan sesuai dengan
manfaat yang didapat maka konsumen akan
mempertimbangkan untuk melakukan
pembelian produk.

Penelitian yang dilakukan di RM
Gudeg Bu Dul Banyumanik Semarang
memperlihatkan bahwa konsumen
memberikan berbagai persepsi terhadap harga.
Konsumen memberikan penilaian yang baik
dari segi harga gudeg di RM Gudeg Bu Dul
sesuai kualitas, yaitu uang yang dibayarkan
sebanding dengan sajian nasi yang pulen dan
gudeg nangka muda yang gurih dan manis serta
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sambal goreng yang lezat sehingga memberi
kepuasan  ketika  dinikmati. Hal ini
menunjukkan  uang yang  dikeluarkan
sebanding dengan kualitas produk yang didapat
sehingga konsumen tidak merasa rugi.
Penilaian yang baik juga diberikan mengenai
harga gudeg di RM Gudeg Bu Dul sesuai porsi
(isinya), yaitu dengan harga yang harus dibayar
sebanding dengan nasi gudeg yang pas atau
tidak terlalu sedikit sehingga harga yang
dibayar sebanding kuantitas yang didapat.

Sementara  itu  untuk  harga
konsumen memberikan penilaian cukup
mengenai harga gudeg di RM Gudeg Bu Dul
terjangkau, yang artinya konsumen
mengeluarkan lebih banyak uang untuk
melakukan pembelian di RM Gudeg Bu Dul.
Konsumen juga memberikan penilaian cukup
mengenai harga gudeg di RM Gudeg Bu Dul
bersaing dengan gudeg di tempat lain. Hal ini
menunjukkan bahwa menurut konsumen harga
yang ditawarkan relatf tidak berbeda jauh
meskipun ada yang menawarkan harga lebih
murah.

Berdasarkan persepsi konsumen
terhadap harga maka RM Gudeg Bu Dul
sebaiknya menawarkan harga yang lebih
terjangkau seperti dengan pemberian paket
murah atau paket ekonomis bagi konsumen
yang ingin menyantap nasi gudeg tetapi
kemampuan keuangan terbatas. RM Gudeg Bu
Dul juga dapat menawarkan harga yang lebih
bersaing yaitu menawarkan harga tetap tetapi
porsi gudeg bisa ditambah sehingga bisa
memberi  kepuasan  konsumen  dalam
menikmati gudeg meskipun mengeluarkan
banyak uang untuk melakukan pembelian.
Dengan penentuan harga yang lebih sesuai
keinginan konsumen yaitu terjangkau dan
bersaing maka hal ini yang membuat konsumen
tertarik untuk melakukan pembelian gudeg di
RM Gudeg Bu Dul.

Hasil penelitian yang didapat
mendukung penelitian Ghanimata dan Kamal
(2012), Arum dan Nurkhayati (2013) serta
Sugiarto dan Subagio (2014) yang menyatakan
bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan
pembelian.

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap
Keputusan Pembelian Melalui Minat Beli
Sebagai Variabel Intervening

Uji analisis jalur menunjukkan
bahwa pengaruh kualitas produk terhadap
keputusan pembelian melalui minat beli
memiliki pengaruh lebih besar dibanding
pengaruh langsung kualitas produk terhadap
keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan

minat beli berperan menjadi variabel
intervening antara kualitas produk terhadap
keputusan  pembelian.  Sebagai variabel
intervening maka minat beli dipengaruhi oleh
variabel lain dahulu yaitu kualitas produk,
sehingga guna lebih meningkatkan peran minat
beli sebagai variabel intervening maka kualitas
produk harus lebih ditingkatkan lebih dahulu,
yaitu dengan menjaga kebersihan penyajian
makanan dan minuman juga tempat, yaitu lebih
cepat membersihkan tempat makan ketika ada
konsumen baru yang datang sehingga dengan
tempat bersih konsumen akan nyaman untuk
makan. Setiap penyajian makanan dan
minuman juga sebaiknya diberi tutup guna
menjaga kebersihan makanan dan minuman
tersebut. Dengan penyajian makanan dan
minuman yang bersih maka menjaga kualitas
produk makanan yang disajikan kepada
konsumen sehingga membuat konsumen akan
semakin  berminat melakukan pembelian
gudeg di RM Gudeg Bu Dul. Dengan adanya
minat karena didasari produk makanan yang
berkualitas maka akan lebih meyakinkan untuk
dikonsumsi sehingga hal ini yang membuat
konsumen akan melakukan pembelian.

Hasil penelitian yang didapat
mendukung  penelitian ~ Wahyuni  dan
Abdurrahman (2015) yang membuktikan
bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap
keputusan pembelian dengan minat beli
sebagai variabel intervening.

Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan
Pembelian Melalui Minat Beli Sebagai
Variabel Intervening

Uji analisis jalur menunjukkan
bahwa pengaruh lokasi terhadap keputusan
pembelian melalui minat beli memiliki
pengaruh lebih besar dibanding pengaruh
langsung lokasi terhadap keputusan pembelian.
Hal ini menunjukkan minat beli berperan
menjadi variabel intervening antara lokasi
terhadap keputusan pembelian.  Sebagai
variabel intervening maka minat beli
dipengaruhi oleh variabel lain dahulu yaitu
lokasi, sehingga guna lebih meningkatkan
peran minat beli sebagai variabel intervening
maka lokasi harus lebih ditingkatkan lebih
dahulu, vyaitu lebih ditingkatkan untuk
ketersediaan lahan parkir yang luas dan
menyediakan lahan baru untuk parkir sehingga
konsumen lebih nyaman untuk parkir
kendaraan yang mereka gunakan ketika
berkunjung di RM Gudeg Bu Dul dan
menyediakan fasilitas toilet dan mushola
khusus bagi pengunjung. Dengan menyediakan
lokasi yang lebih nyaman akan membuat
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konsumen lebih berminat untuk datang
melakukan pembelian di RM Gudeg Bu Dul.
Dengan adanya minat karena didasari
kenyamanan ketika datang dan berada di dalam
RM Gudeg Bu Dul maka hal ini yang membuat
konsumen akan melakukan pembelian.

10. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan

Pembelian Melalui Minat Beli Sebagai
Variabel Intervening
Uji analisis jalur menunjukkan

bahwa pengaruh harga terhadap keputusan
pembelian melalui minat beli memiliki
pengaruh lebih besar dibanding pengaruh
langsung harga terhadap keputusan pembelian.
Hal ini menunjukkan minat beli berperan
menjadi variabel intervening antara harga
terhadap keputusan pembelian.  Sebagai
variabel intervening maka minat beli
dipengaruhi oleh variabel lain dahulu yaitu
harga, sehingga guna lebih meningkatkan
peran minat beli sebagai variabel intervening
maka harga harus lebih disesuaikan lebih
dahulu, yaitu sebaiknya menawarkan harga
yang lebih terjangkau seperti dengan
pemberian paket hemat atau paket murah juga
dapat menawarkan harga yang lebih bersaing
yaitu menawarkan harga sama tetapi bisa
ditambah bonus lauk pauk seperti tempe atau
tahu bacam sehingga harga tidak berbeda jauh
tetapi jumlah menu lebih banyak. Dengan
penentuan harga yang tepat yaitu lebih
terjangkau dan bersaing maka hal ini yang akan
menarik minat konsumen untuk melakukan
pembelian. Dengan adanya minat Kkarena
didasari harga yang lebih sesuai kemampuan
dan bersaing dengan tempat lain maka hal ini
yang membuat konsumen akan melakukan
pembelian.

KESIMPULAN

1. Kualitas produk berpengaruh terhadap minat
beli

2. Lokasi berpengaruh terhadap minat beli

3. Harga berpengaruh terhadap minat beli

4. Minat beli berpengaruh terhadap keputusan
pembelian

5. Kualitas produk berpengaruh  terhadap
keputusan pembelian

6. Lokasi berpengaruh terhadap keputusan
pembelian

7. Harga berpengaruh terhadap keputusan
pembelian

8. Hasil uji analisis jalur membuktikan bahwa
kualitas  produk  berpengaruh  terhadap

10.

keputusan pembelian melalui minat beli sebagai
variabel intervening

Hasil uji analisis jalur membuktikan bahwa
lokasi  berpengaruh  terhadap  keputusan
pembelian melalui minat beli sebagai variabel
intervening

Hasil uji analisis jalur membuktikan bahwa
harga  berpengaruh  terhadap  keputusan
pembelian melalui minat beli sebagai variabel
intervening

KETERBATASAN PENELITIAN

1.

Lokasi penelitian di RM. Gudeg Bu Dul
Banyumanik, sehingga hasil penelitian tidak
dapat digeneralisasikan ke ruang penelitian
lebih luas.

Membatasi pengaruh kualitas produk, lokasi
dan harga terhadap keputusan pembelian
melalui minat beli sebagai variabel intervening.

SARAN

1.

Agar dapat menjaga kualitas produk secara
berkelanjutan maka pihak pengelola RM. Gudeg
Bu Dul Banyumanik perlu menjaga quality
control setiap bahan makanan yang digunakan
terutama nangka muda sebagai bahan utama,
yaitu dengan selalu melakukan sortir yang ketat
setiap nangka yang didapat dari supplier dengan
memastikan nangka masih muda dan memiliki
tingkat kematangan yang sesuai untuk digunakan
untuk gudeg, serta tidak ada bagian yang busuk
atau rusak.

Pada variabel lokasi pemilik RM. Gudeg Bu Dul
Banyumanik dapat mempertimbangkan untuk
membuka gerai baru yang lokasinya berdekatan
dengan lokasi lama karena letaknya sudah
strategis. Hal ini dilakukan untuk mengantisipasi
seandainya banyak konsumen yang datang
secara bersamaan sehingga terlihat penuh dan
kurang memberi kenyamanan baik.

Pada variabel harga pemilik RM Gudeg Bu Dul
dapat memberikan gratis satu kali pembelian
bagi konsumen yang telah melakukan pembelian
10 kali dengan  memperlihatkan  nota
pembayaran.

Agar dapat lebih meningkatkan minat beli
konsumen maka pihak pengelola RM Gudeg Bu
Dul dapat melakukan kebijakan seperti
memberikan layanan pesan antar sehingga
konsumen yang tidak bisa datang sendiri bisa
melakukan pemesan dan diantar ke tempat yang
ditentukan.
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