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ABSTRAK

Norita Riski Nugrahani: Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Dan Kualitas
Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Toko Madu Honey Di
Kampung Madu Desa Bringin Pare, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2023.

Kata Kunci: Kualitas Produk, Harga, Kualitas Pelayanan, Keputusan pembelian.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji dan menganalisis pengaruh
kualitas produk, harga, dan kualitas pelayanan secara parsial dan simultan terhadap
keputusan pembelian konsumen pada toko madu honey di kampung madu desa
bringin pare. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dan teknik yang
digunakan adalah asosiatif kausal. Populasi penelitian ini adalah seluruh konsumen
yang pernah membeli produk pada toko madu honey di kampung madu desa bringin
pare dan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah 40 responden yang
pernah melakukan pembelian ulang dan dianalisis dengan menggunakan metode
regresi linier berganda. Hasil dari penelitian ini adalah kualitas produk, harga, dan
kualitas pelayanan secara parsial dan simultan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian konsumen pada toko madu honey di kampung madu desa bringin pare.
Keterbatasan penelitian ini adalah kurangnya waktu pengambilan sampel.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan sektor yang
integral dalam struktur ekonomi suatu negara. Di Indonesia, UMKM
memegang peranan sentral dalam mendukung pertumbuhan ekonomi,
sekaligus berperan signifikan dalam penyerapan tenaga kerja dan proses
pembangunan ekonomi. Fenomena peningkatan jumlah UMKM setiap
tahunnya mencerminkan dinamika pertumbuhan sektor ini. Seiring dengan
peningkatan tersebut, persaingan pasar menjadi semakin intensif. Dalam
konteks ini, perusahaan yang beroperasi dalam sektor UMKM dihadapkan
pada tuntutan untuk merancang strategi pemasaran yang optimal sesuai
dengan karakteristik kawasan usahanya. Hal ini menjadi suatu keharusan
agar perusahaan mampu bertahan dan unggul dalam arena persaingan pasar
yang semakin ketat. Mempertimbangkan faktor-faktor eksternal yang
mempengaruhi kawasan usaha, perencanaan strategis dalam pemasaran
menjadi suatu aspek kritis yang memerlukan penyesuaian kontekstual guna
mencapai keberlanjutan operasional dan keunggulan bersaing.

Konsumen berperan sebagai target utama dalam ranah bisnis, dan para
pelaku bisnis dituntut untuk dapat mengoptimalkan kepercayaan terhadap
kualitas produk mereka melalui kegiatan pemasaran. Indrasari (2019)
menyebutkan pemasaran diartikan sebagai suatu fungsi organisasi yang

melibatkan serangkaian proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan,



dan memberikan nilai kepada pelanggan. Selain itu, pemasaran juga
bertujuan untuk mengelola hubungan dengan pelanggan secara
menguntungkan bagi organisasi dan pihak-pihak yang terlibat. Oleh karena
itu, pelaku bisnis dihadapkan pada tanggung jawab untuk menciptakan atau
mempertahankan tingkat kepuasan konsumen dalam mengemas dan
memasarkan produknya, terutama dalam konteks lingkup perdagangan.
Bagi pelaku bisnis di pusat kegiatan ekonomi, kunci utama untuk
meraih keunggulan dalam persaingan bisnis adalah melalui penyediaan
pelayanan optimal kepada konsumen, yang mencakup penawaran produk
dan harga yang terjangkau. Hal ini bertujuan untuk mendorong keputusan
pembelian konsumen, mengingat bahwa setiap konsumen memiliki
kebutuhan yang beragam. Keputusan pembelian ini mencerminkan suatu
proses pemilihan di antara dua atau lebih alternatif, di mana individu harus
mempertimbangkan berbagai opsi sebelum membuat keputusan. Dengan
demikian, ketersediaan beragam alternatif pilihan menjadi suatu hal yang
penting dalam mengakomodasi keputusan pembelian yang sesuai dengan
kebutuhan konsumen. Menurut Kotler & Keller (2019) keputusan
pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen yaitu individu,
kelompok dan organisasi untuk memilih, membeli, menggunakan dan
bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan semakin banyaknya pilihan produk yang dijual
di pasar, maka semakin bebas pula konsumen dapat memilih produk yang

sesuai dengan harapannya. Menurut Sunyoto (2018) pembelian produk



sangat dibutuhkan oleh produsen makanan, minuman maupun barang
kebutuhan lainnya. Keunggulan-keunggulan dari produk dapat diketahui
oleh konsumen dan bisa membuat konsumen tertarik untuk mencoba dan
kemudian akan mengambil keputusan untuk membeli suatu produk tersebut.
Sehingga keputusan pembelian pada produk dapat diciptakan dengan cara
memberikan produk yang sesuai kebutuhan konsumen dan pasar.

Kualitas produk menjadi salah satu faktor yang berkontribusi terhadap
keputusan konsumen untuk tidak melanjutkan pembelian, sehingga
menimbulkan penurunan volume penjualan di Toko Madu Honey. Hal ini
disebabkan oleh persepsi konsumen terhadap daya tahan produk yang
dianggap kurang memadai, serta desain yang dinilai kurang menarik.
Menurut Kotler & Keller (2019) bahwa kualitas produk merupakan
suatu kemampuan produk dalam melakukan fungsi-fungsinya, kemampuan
itu meliputi daya tahan, kehandalan, ketelitian, yang diperoleh produk
dengan secara keseluruhan. Kualitas produk yang unggul memiliki peran
signifikan dalam memutuskan pelanggan untuk membuat keputusan
pembelian secara berulang. Dalam konteks saat ini, keberadaan berbagai
produk sejenis dengan kualitas yang lebih baik di pasar, serta peningkatan
jumlah pesaing dalam industri kerajinan dan souvenir di Indonesia,
menyebabkan pelanggan tidak hanya mempertimbangkan satu merek.
Fenomena ini memberikan pelanggan lebih banyak opsi untuk memilih
produk sesuai dengan preferensi mereka. Oleh karena itu, Toko Madu

Honey alangkah baiknya senantiasa menjaga kualitas produknya agar tidak



mengecewakan konsumen saat bertransaksi. Jika kualitas produk tidak
memenuhi harapan pelanggan, kemungkinan besar konsumen akan beralih
ke produk dari perusahaan lain yang lebih sesuai dengan kebutuhan mereka,
baik dari segi daya tahan maupun desain. Selain itu, perlu dilakukan inovasi
dengan menciptakan produk-produk baru yang tidak hanya memiliki daya
tahan yang baik tetapi juga desain yang menarik. Hal ini diperlukan untuk
menarik minat beli konsumen, mengingat bahwa ketidakpuasan terhadap
desain yang dianggap kurang menarik dan ketahanan produk yang dinilai
rendah dapat mengakibatkan penurunan minat konsumen dalam melakukan
pembelian di perusahaan tersebut. Menurut Baihaky (2022) dalam
penelitiannya yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk dan Kualitas
Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Tokkebi Snacks Malang” yang
menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Harga merupakan salah satu pertimbangan penting dan faktor kunci
yang dapat memengaruhi keputusan pembelian pelanggan. Harga (price)
merupakan jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk
mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk
atau jasa (Kotler & Keller, 2019). Harga menjadi penyebab utama
ketidaklanjutan keputusan pembelian oleh konsumen di Toko Madu Honey,
karena dianggap cukup tinggi untuk produk yang ditawarkan, dan harga memiliki
dampak signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Oleh karena itu,

Toko Madu Honey disarankan untuk melakukan evaluasi ulang terkait penetapan



harga produk mereka. Saat ini, konsumen cenderung lebih memilih produk dengan
harga yang terjangkau sambil tetap memperhatikan kualitas produk. Sehingga,
perhatian lebih lanjut terhadap aspek harga menjadi imperatif agar dapat
memenuhi preferensi konsumen dan memastikan kelangsungan keputusan
pembelian di Toko Madu Honey. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Cahya et
al., (2021) menunjukkan hasil bahwa variabel harga tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh
Oktaviani et al., (2023)menunjukkan hasil bahwa harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Selain itu, dalam peningkatan keputusan pembelian konsumen, maka
kualitas layanan merupakan faktor yang harus diperhatikan oleh pelaku
bisnis untuk mencapai kepuasan pelanggan, dan kualitas layanan juga
merupakan kunci keberhasilan bisnis, khususnya di sentra. Menurut Kotler
& Amstrong (2017), kualitas pelayanan yang baik dapat menjadi
keunggulan kompetitif bagi perusahaan bisnis. Pelayanan dapat dianggap
berkualitas apabila pengalaman yang dialami oleh konsumen sejalan atau
melampaui ekspektasinya. Konsumen menggambarkan bahwa kualitas
pelayanan yang diberikan oleh Toko Madu Honey dinilai kurang
memuaskan, terutama terkait dengan kenyamanan tempat tunggu yang tidak
memadai, responsivitas pelayanan yang kurang optimal, dan kurangnya
kesan ramah dari karyawan. Oleh karena itu, perlu dilakukan peningkatan
dan perbaikan pada kualitas pelayanan Toko Madu Honey terhadap

konsumen. Hal ini penting mengingat bahwa ketidaksesuaian antara



kualitas pelayanan yang diberikan dengan harapan konsumen dapat
berdampak signifikan terhadap keputusan pembelian mereka. Penelitian
yang dilakukan oleh Cahya (2021) menunjukkan hasil bahwa kualitas
pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Peneliti melakukan wawancara dan observasi pada pemilik toko
Kampung Madu Honey. Berdasarkan hasil wawancara dengan Bapak Indra
selaku owner dari toko Kampung Madu Honey pun mengatakan bahwa
produk madu Kampung Madu Honey dianggap sebagai produk berkualitas
tinggi. Keyakinan bahwa, bila dibandingkan dengan madu merek lain, madu
dari merek Kampung Madu Honey lebih baik dan berkualitas tinggi.
Pertumbuhan toko Kampung Madu Honey yang terus berkembang,
termasuk tingkat kekentalan madu yang sebagian besar stabil, semakin
memperkuat persepsi konsumen terhadap kualitas tinggi merek Kampung
Madu Honey, dengan kualitas produk yang baik harga pada produk juga
akan mengikuti kualitas produk Kampung Madu Honey, dan untuk lebih
meningkatkan keputusan konsumen untuk membeli produk Kampung Madu
Honey pemilik dan karyawannya memberikan pelayanan yang terbaik agar
konsumen mau membeli produk Kampung Madu Honey. Bapak Indra
berusaha untuk meningkatkan penjualan madunya salah satunya dengan
mengunakan media sosial. Pemasaran menggunakan media sosial saat ini
marak dikalangan anak muda maupun orang tua. Hasil observasi peneliti
melalui media sosial toko Kampung Madu Honey di Kabupaten Kediri

memiliki beberapa pesaing dalam menjalankan bisnisnya yaitu sebagai



berikut :

Tabel 1.1
Pesaing Toko Kampung Madu Honey Media Sosial (Instagram)

No Nama Toko Pengikut
1 | @sarangmadumurni_malang 131.000
2 | @maseo.id 85.300
3 | @maduenakofficial 16.400
4 | @sunarwan madu 3.605
5 | @Kampung Madu Honey 3.213

Sumber : Data diolah, 2023

Dari tabel 1.1 tersebut bisa dilihat jika media sosial marketing yang
di jalankan belum efektif dibandingkan dengan para pesaing guna
meningkatkan keputusan pembelian melalui kualitas produk yang baik,
harga yang terjangkau, dan kualitas pelayanan yang baik dan tanggap.
Berdasarkan hasil wawancara dengan dengan Bapak Indra selaku owner
dari toko Kampung Madu Honey mengatakan bahwa “faktor pemahaman
konsumen mengenai kualitas produk, harga, dan kualitas produk melalui
Instagram saat ini adalah faktor penting karena Instagram menjadi platform
media yang sangat digemari untuk mencari berbagai hal sampai ke
pembelian”, maka dengan menggunakan media sosial sebagai alat
pemasaran akan meningkatkan penjualan suatu produk dibandingkan tanpa
menggunakan media sosial.

Melihat fenomena tersebut dan hasil observasi juga wawancara,
peneliti memilih produk madu dari toko Kampung Madu Honey sebagai
bahan penelitian dikarenakan toko Kampung Madu Honey memiliki
permasalahan untuk harga produk Kampung Madu Honey memiliki harga

yang lebih mahal dibandingkan para pesainnya, dalam hal kualitas produk



memiliki kualitas kurang baik akan tetapi akan terus ditingkatkan seiring
dengan perkembangan zaman, dan kualitas pelayanan yang diberikan
dianggap kurang maksimal dikarenakan karyawan kurang ramah dan sopan
dalam melayani konsumen dan untuk pengiriman barang sering tidak tepat
waktu atau terlambat dari waktu yang sudah dijanjikan. Toko Kampung
Madu Honey diharapkan bisa mengatasi beberapa permasalahan dari faktor
kualitas produk, harga, dan kualitas pelayanan yang dapat mengurangi
keputusan pembelian konsumen.

Berdasarkan beberapa penelitian terdahulu tersebut dapat
disimpulkan bahwa, keputusan pembelian konsumen dapat dipengaruhi oleh
faktor harga yang diberikan terjangkau oleh masyarakat, kualitas produk
yang sesuai kebutuhan, kualitas pelayanan yang diberikan ramah dan sopan
kepada konsumen, Maka peneliti melakukan penelitian di toko Kampung
Madu Honey dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan
Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada

Toko Madu Honey di Kampung Madu Desa Bringin Pare”

. ldentifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, peneliti mengidentifikasi
masalah yang ada sebagai berikut:
1. Daya tahan produk yang dianggap kurang memadai, serta desain yang
dinilai kurang menarik.

2. Harga menjadi penyebab utama ketidaklanjutan keputusan pembelian



olen konsumen, karena dianggap cukup tinggi untuk produk yang
ditawarkan, dan harga memiliki dampak signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen.

Konsumen menggambarkan bahwa kualitas pelayanan yang diberikan
olen Toko Madu Honey dinilai kurang memuaskan, terutama terkait
dengan kenyamanan tempat tunggu yang tidak memadai, responsivitas
pelayanan yang kurang optimal, dan kurangnya kesan ramah dari

karyawan.

C. Pembatasan Masalah

Adapun batasan-batasan permasalahanya adalah sebagai berikut:

1.

Fokus penelitian ini pada variabel kualitas produk, harga, kualitas
pelayanan, dan keputusan pembelian.

Objek penelitian ini pada toko Kampung Madu Honey Pare.

Subjek penelitian ini dilakukan kepada konsumen toko Kampung Madu

Honey Pare.

D. Rumusan Permasalahan

Adapun rumusan masalah dari permasalah di atas sebagai berikut:

1. Apakah kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian konsumen pada toko Kampung Madu Honey Pare?

2. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

konsumen pada toko Kampung Madu Honey Pare?
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3. Apakah kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen pada toko Kampung Madu Honey Pare?

4. Apakah kualitas produk, harga, dan kualitas layanan secara simultan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen

pada toko Kampung Madu Honey Pare?

E. Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang ingin dikaji

dalam penelitian ini, maka tujun dari penelitian ini adalah untuk mengetahui

dan menganalisis:

1. Pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen
pada toko Kampung Madu Honey Pare.

2. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian konsumen pada toko
Kampung Madu Honey Pare.

3. Pengaruh kualitas layanan terhadap keputusan pembelian konsumen
pada toko Kampung Madu Honey Pare.

4. Pengaruh harga, lokasi, dan kualitas layanan terhadap keputusan

pembelian konsumen pada toko Kampung Madu Honey Pare.

F. Manfaat Penelitian

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah:
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1. Secara Teoritis
Hasil penelitian ini bisa dimanfaatkan untuk menerapkan ilmu
dalam manajemen pemasaran, sehingga bisa mengembangkan ilmu
pemasaran secara lebih luas lagi. Maka dari itu bagi kalangan akademisi
dapat digunakan untuk informasi dan refrensi penelitian yang lebih lanjut
terkait dengan manajemen pemasaran.
2. Secara Praktis
a. Bagi peneliti lain
Penelitian ini akan melengkapi temuan peneliti ilmu
manajemen pemasaran dan berfungsi sebagai sumber data untuk
menyusun studi yang berpotensi relevan.
b. Bagi Lembaga Bisnis
Dalam hal pengisian ulang depot air minum, penelitian ini
diharapkan dapat memberikan informasi bagi perusahaan untuk
melakukan kegiatan operasionalnya. Evaluasi dan perbaikan
dilakukan untuk lebih mengembangkan perusahaan khususnya di
bidang pemasaran, sehingga konsumen melakukan pembelian ulang
untuk keuntungan jangka panjang.
c. Bagi penulis
Kegunaan penelitian ini bagi penulis adalah untuk
memperdalam ilmu teoritis yang diperoleh dalam perkuliahan,
memperluas wawasan, menambah referensi, dan memberikan

informasi dan pengetahuan kepada penulis tentang alasan dan faktor
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yang mempengaruhi keputusan mereka untuk membeli produk madu.
Selanjutnya penelitian ini dapat dijadikan sebagai salah satu syarat
untuk memperoleh gelar S1 Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi
Dan Bisnis (S.M) di Universitas Nusantara PGRI Kediri
Bagi Universitas

Karena penelitian ini dapat memberikan bukti empiris tentang
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian air minum
tambahan, maka akan memberikan wawasan, pengetahuan, informasi,
dan wawasan kepada peneliti lain atau calon peneliti mengenai
keputusan pembelian produk madu, serta dapat memberikan bahan

perbandingan.
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