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ABSTRAK

Skripsi yang berjudul “Analisis Pengaruh Kemasan dan Harga Produk Sari
Buah Mangrove Somano terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Muslim”
merupakan penelitian yang brtujuan untuk menguji dan membuktikan adanya
pengaruh secara parsial dan simultan antara faktor kemasan dan harga produk
sari buah mangrove somano terhadap keputusan pembelian konsumen muslim.

Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif yang menggunakan metode
penelitian asosiatif. Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini
menggunakan metode non-probability sampling. Pengumpulan data yang
dilakukan dengan cara penyebaran kuisoner kepada 50 responden yang
melakukan pembelian produk sari buah mangrove somano. Analisis yang
digunakan dalam penelitian ini menggunakan sofiware IBM SPSS versi 20.
Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari uji validitas, vji
reliabilitas, uji asumsi klasik, uji regresi linier berganda dan uji hipotesis.

Hasil dari analisis menunjukkan bahwa tidak terdapat pengaruh yang positif
dan signifikan antara faktor kemasan dan harga produk sari buah mangrove
somano terhadap keputusan pembelian konsumen muslim dinyatakan dengan
hasil persamaan analisis regresi linier berganda Y= 16,302 - 0,176X; + 0,392X,.
Variabel kemasan (X;) bernilai negatif dan berlawanan yakni -0,176, artinya jika
kemasan semakin bagus dan menarik tidak mempengaruhi orang untuk
melakukan keputusan pembelian. Sedangkan pada variabel harga (X,) bernilai
positif dan searah yakni 0,392, artinya semakin mahal harga produk yang dijual
maka akan mempengaruhi orang untuk melakukan keputusan pembelian.

Kemasan dan harga sebuah produk akan dianggap penting jika sebuah produk
tersebut telah memiliki tempat tersendiri di masyarakat. konsumen yang selektif
terhadap produk baru terutama akan melihat dari segi kemasan produknya
terlebih dahulu, namun konsumen akan tidak mempertimbangkan sebuah
kemasan ketika konsumen telah ditawari produk dengan harga terjangkau yang
memiliki manfaat dan kualitas baik. Sebab dengan adanya kemasan, konsumen
akan memperoleh informasi yang dapat mempengaruhi untuk memutuskan
membelian atau tidak. Diharapkan untuk konsumen sebelum memutuskan
membeli sebuah produk agar memperhatikan dan mempertimbangkan informasi-
informasi yang tertera pada kemasan.

Kata kunci  : Kemasan, Harga, Keputusan Pembelian
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BABI
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Saat ini persaingan dalam sektor industri pangan cukup tinggi, melihat
yang terjadi sekarang banyak masyarakat yang mulai membuka usaha yang
digunakan sebagai mata pencaharian sampingan maupun utama yang mana
mereka dihadapkan dengan sebuah dilema antara pengembangan sebuah produk
baru dan risiko yang akan dihadapi sekarang maupun yang akan datang. Untuk
dapat mengatasi dilema tersebut pelaku usaha dituntut agar dapat
mempersiapkan secara baik proses pengembangan produk baru dan minimilasir
dalam menghadapi risiko dengan cara meyakinkan konsumen dalam memutuskan
untuk mengkonsumsi produk dengan memberikan kemasan yang baik. Agar
dapat meyakinkan konsumen untuk membeli produk yang dihasilkan dan dapat
meningkatkan penjulan pelaku usaha perlu untuk menciptakan produk semenarik
mungkin melalui kemasannya.' Sebab sampai saat ini dalam kegiatan pemasaran
peranan kemasan semakin melonjak dan mulai diakui sebagai salah satu kekuatan
dalam persaingan pasar.

Kemasan (packaging) merupakan sebuah wadah yang digunakan untuk
memberikan perlindungan, keamanan dan kemanfaat produk selama perjalanan
dari produsen kepada konsumen. Kemasan juga dianggap sebagai bentuk

mengenalkan produk lebih luas. Kemasan akan menjadi daya tarik tersendiri bagi

! Arie Pratama Putra, “Pengaruh Kemasan Produkmakanan Ringan Merek Oishi Pillows Terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen (Studi Kasus Pada Mahasiswa Sastra 1 Universitas Brawijaya”
http://download.garuda.ristekdikti.go.id/article, diakses Pada Rabu, 7 November 2018.



konsumen yang akan mempengaruhi persepsi mereka mengenai produk.? Dengan
demikian suatu produk dapat dikenali. Kemasan merupakan alat yang penting
bagi suatu pelaku usaha untuk memasarkan suatu produk, yang mana kemasan
merupakan sebuah media komunikasi antar pelaku usaha dengan konsumen.
Sehingga banyak pelaku usaha yang sangat memperhatikan kemasan agar dapat
manarik konsumen. Packaging atau kemasan merupakan kegiatan merancang dan
memproduksi wadah atau bungkus sebuah produk.’

Kelancaran penjualan akan terjadi ketika produsen atau pelaku usaha
mampu untuk memperhatikan aspek-aspek yang dapat menarik konsumen, yang
mana seringkali pelaku usaha tidak memperhatkan aspek keindahan pada
kemasan produk yang dijual. Padahal jika dicermati dalam memilih produk
seorang konsumen akan mempertimbangkan sebuah produk yang dianggap
memiliki bentuk dan warna kemasan paling menarik. Dengan demikian akan
terjadi kelancaran dan peningkatan penjualan produk. Terlebih saat ini pelaku
usaha mulai menginovasi produknya dengan semenarik mungkin untuk dapat
mempertahankan konsumennya. Packaging atau kemasan tidak hanya sebatas
pada pelayanan saja melainkan juga pada salesman dan pembawa kepercayaan,
dimana suatu pembungkus merupakan akhir penglihatan dari konsumen yang
dipercaya.* Melihat persaingan usaha pada era saat ini semakin ketat, sehingga

pelaku usaha dituntut untuk menciptakan sesuatu yang menarik perhatian

? Dian adi anggraeni, “Pengaruh Pengemasan dan Pelabelan Pada Penerimaan Mi Kering

Berbahan Baku Tepung Komposit Ubijalar Dan Kedelai”, Jurnal Matematika, Saint, Dan
Teknologi, Vol. 18, No.2 (September 2017), 112.

3 Philip Kotler, Marketing jilid I (Jakarta: Erlangga, 1994), 200.

* Muchammad Chusnul Akrom, “Pengaruh Kemasan, Harga dan Promosi Terhadap Proses
Keputusan Pembelian Konsumen Kripik Paru UMKM Sukorejo Kendal” (Skripsi—UNNES,
2013), 2.



konsumen dengan cara menginovasi berbagai bentuk produknya agar tetap
bertahan di masyarakat.

Indonesia yang memiliki penduduk Islam terbesar di dunia tentu dalam
mengkonsumsi sebuah produk akan mempertimbangkan zat atau gizi yang
terkandung, tanggal produksi dan kadaluwarsa, terutama pada kehalalan sebuah
produk. Untuk itu pentingnya /abelling yang terdapat pada kemasan akan
membuat konsumen mengetahui bagaimana cara mengkonsumsi, dan zat yang
terkandung pada produk tersebut serta konsumen dapat memperoleh informasi
yang benar dan tidak menyesatkan. Pada label didalamnya harus memuat
beberapa hal mengenai produk siapa yang membuat, dimana dibuat, kapan
dibuat, apa isinya, bagaimana sebaiknya digunakan, dan bagaimana
menggunakannya dengan aman.” Dengan demikian konsumen akan lebih teliti
dan berhati-hati dalam memilih produk yang akan dikonsumsi. Sebab dalam
syariat Islam mengkonsumsi produk pangan tanpa memperhatikan dan kejelasan
yang terkandung di dalamnya akan mengakibatkan kerugian lahir dan batin.’

Allah Swt berfirman dalam (QS al-Maidah 5:88)

2

W O it g a5t sl ST D S 2 2SS0

Artinya : Dan makanlah makanan yang halal lagi baik dari apa yang Allah
telah rezekikan kepadamu, dan bertakwalah kepada Allah yang kamu beriman
kepada-Nya.”

° Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Grafindo Persada,
2016), 164.

% Husnul Tafjirah, “Pengaruh Labelisasi Halal Terhadap Keputusan Pembelian Produk KFC Studi
Pada KFC Hertasning Di Kota Makassar”, (Skripsi--UIN Alauddin Makassar, 2017), 2.

’ Departemen Agama RI, “Al Quran dan Terjemah” (Bandung: Jabal Roudhah Jannah, 2010), 122.



Ayat tersebut menjelaskan bahwasannya diperintahkan agar kita
mengkonsumsi makanan yang halal dan baik. Tidak terbatas pada makanan saja
melainkan juga pada produk-produk lainnya seperti kosmetik, obat-obatan dan
barang guna lainnya. Baik yang dimaksud dalam ayat tersebut yakni memenuhi
standar gizi, dan zat yang terkandung di dalamnya harus sesuai dengan standar

indonesia, dan tidak membahayakan tubuh.

Tidak hanya pada label halal saja yang perlu diperhatikan konsumen
melainkan juga pentingnya sebuah perolehan izin edar dari pangan industri
rumah tangga (P-IRT). Sebab menurut pasal 2 ayat 1 perka BPOM No. 12 Tahun
2016 menyebutkan bahwa setiap pangan olahan baik yang di produksi di dalam
negeri atau yang diimpor untuk diperdagangkan dalam kemasan eceran wajib
memiliki izin edar.® Jika suatu produk telah memenuhi persyaratan, maka untuk
produk olahan yang berskala kecil yakni rumah tangga harus mendaftarkan

produknya tersebut kepada dinas kesehatan (Dinkes)

Selain kemasan, untuk dapat meningkatkan persaingan penjualan produk
penetapan harga yang sesuai dirasa cukup penting agar dapat menjadikan
konsumen lebih loyal. Sehingga pelaku usaha harus mengatur strategi dalam
mempertimbangkan hal tersebut sebelum memutuskan harga sebuah produk
yang akan dijual, sebab besar kecilnya harga yang telah ditetapkan oleh pelaku
usaha akan mempengaruhi setiap keputusan konsumen dalam membeli produk.

Harga bukan hanya ditentukan dan dipertimbangkan oleh pelaku usaha

¥ Adminbpl, “Inilah Alasan Kenapa Izin Pirt Pangan Harus Menjadi Izin Edar BPOM”,
https://bplawyers.co.id2017/03/22, diakses pada Sabtu, 17 November 2018.
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melainkan juga keputusan konsumen dalam mempertimbangkan setiap pembelian
yang akan dilakukan. Dalam memutuskan pembelian suatu produk terdapat
beberapa hal yang melatarbelakangi mereka diantaranya keinginan konsumen
dalam memperoleh kemanfaatan dan nilai produk yang terkandung didalamnya,
adanya kesempatan dalam memperoleh harga yang murah dan ekonomis, terdapat
imbalan atau hadiah dari sebuah produk yang dibeli, keinginan mereka dianggap

sebagai konsumen loyal.’

Dalam keputusan pembelian harga memiliki dua peranan penting
didalamnya, yakni peranan alokasi dan peranan informasi. Peranan alokasi harga
merupakan fungsi harga yang dapat membantu konsumen dalam memilih dalam
memperoleh manfaat atau utilitas tertinggi yang diharapkan sesuai dengan
kemampuan pada saat membelinya. Dengan demikian konsumen akan membeli
produk sesuai dengan kampuannya. Konsumen akan membandingkan harga dari
berbagai alternatif yang telah ada. Peranan informasi dari harga adalah fungsi
dalam mendidik konsumen mengenai faktor produk, terutama ketika konsumen
kebingungan untuk menilai faktor produk dan manfaat yang ada didalamnya
secara objektif. Mereka beranggapan bahwa ketika harga produk mahal akan

mencerminkan kualitas yang tinggi.'’

Indonesia merupakan kawasan yang banyak ditumbuhi hutan mangrove,

selain sebagai tempat berlindungnya makhluk hidup yang ada di air, hutan

’ Dheany Arumsari, “Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Air Minum dalam Kemasan (AMDK) Merek Aqua” (Skripsi—Universitas
Diponegoro Semarang, 2012), 10.

1% Samsul anam, et.,al, Manajemen Pemasaran (Surabaya: IAIN Sunan Ampel Press, 2013), 104.



mangrove juga digunakan untuk mengurangi pengikisan tanah oleh aliran air
(erosi). Tumbuhan mangrove yang banyak dijumpai di pesisir Wonorejo Rungkut
Surabaya, saat ini bukan sekedar sebagai tanaman yang digunakan sebagai
pelindung dari pengikisan air laut dan sebagai sumber makanan bagi makhluk
hidup lainnya saja serta sebagai tempat wisata. Banyaknya buah mangrove yang
jatuh yang seringkali dibiarkan dan menjadi sebuah sampah membuat Karjono
untuk berinisiatif mengolahnya sebagai produk yang bermanfaat. Kini buah
magrove dapat digunakan sebagai olahan pangan buah bogem yang memiliki
nama latin sonneratua caseolaris yang tergabung pada UMKM rungkut Surabaya
dapat mengolahnya menjadi minuman yang dikenal dengan sari buah mangrove.
Di tempat wisata Rungkut Wonorejo mereka menjual produk tersebut. Meskipun
tergolong sebagai produk baru, namun produk ini telah memiliki banyak peminat

khususnya warga sekitar Surabaya.

Seperti halnya produk mangrove somano yang merupakan industri rumah
tangga bergerak pada bidang minuman. Pelaku usaha sari buah mangrove dalam
kemasan tersebut belum mencantumkan labelisasi halal dan tanggal kadaluarsa.
Tidak adanya label halal akan membuat konsumen bertanya produk mangrove
somano menggunakan bahan-bahan yang sesuai dengan standar. Dan tidak
adanya tanggal kadaluarsa yang tercantum akan membuat konsumen
kebingungan apakah produk tersebut masih bisa dikonsumsi atau tidak,
mengingat produk ini jika dikonsumsi melebihi tiga hari akan berubah rasa dan
mengeluarkan gas seperti minuman yang mengandung karbonasi atau dikenal

dengan tuak. Dalam Shahih Bukhari 1655 :



(V900), F5adSl s s I i 02 el S U325 6,6 22sle 22
Artinya : Dari Aisyah r,a., katanya: Rasulullah saw. Pernah ditanya

tentang sebangsa minuman keras yang terbuat dari madu, bernama bit’i Beliau
berkata: “setiap minuman yang memabukkan adalah haram (terlarang)”"’

Dari uraian diatas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian mengenai
“Analisis Pengaruh Kemasan dan Harga Produk Sari Buah Mangrove Somano

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Muslim”.

. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, penulis merumuskan penelitian sebagai

berikut :

. Apakah terdapat pengaruh kemasan dan harga produk sari buah mangrove
somano terhadap keputusan pembelian konsumen muslim secara parsial?

. Apakah terdapat pengaruh kemasan dan harga produk sari buah mangrove
somano terhadap keputusan pembelian konsumen muslim secara simultan?

. Tujuan Penelitian

Adapun penelitian ini diantaranya adalah sebagai berikut :

. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kemasan dan harga produk sari
buah mangrove somano terhadap secara parsial keputusan pembelian konsumen

muslim?

! Zainuddin hamid,. Et, al, “ Shahih Bukhari” (Jakarta: Widjaya, 1951), 34.



2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kemasan dan harga produk sari
buah mangrove somano secara simultan terhadap keputusan pembelian konsumen
muslim?

D. Kegunaan Hasil Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian ini yakni:

1. Secara teoretis
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi disiplin ilmu ekonomi syariah dan
sebagai tambahan wacana bagi kalangan akademisi mengenai ilmu pemasaran
dan perilaku konsumen.

2. Secara praktis
Hasil penelitian ini diharapkan menjadi tambhan informasi bagi pihak-pihak yang
membutuhkan data mengenai pemasaran dan perilaku konsumen khususnya bagi

pelaku  usaha  yang ingin  meningkatkan = penjualan  produknya.



BABII
KAJIAN PUSTAKA

A. Landasan Teori

1. Kemasan

a.

Pengertian Kemasan

Pengemasan (packaging) ialah aktivitas merancang dan membuat
wadah atau pembungkus suatu produk. Kemasan dapat mencakup
sebagai wadah utama dari produk, kemasan sekunder yang dibuang
ketika akan digunakan, dan kemasan pengiriman yang digunakan
untuk menyimpan, mengenali, dan mengirimkan produk.'> Kemasan
adalah kegiatan merancang dan memproduksi wadah atau bungkus
bagi sebuah produk. Dalam kemasan mencakup tiga peringkat bahan.
Kemasan primer adalah wadah langsung yang digunakan produk.
Kemasan skunder ialah bahan yang melindungi kemasan primer dan
kemudian dibuang jika akan digunakan. Kemasan tersebut memberikn
perlindungan dan kesempatan promosi. Kemasan pengiriman adalah
kemasan yang penting untuk menyimpan, identifikasi, dan
tr:smsportasi.]3

Pentingnya kemasan bagi sebuah produk ialah dengan kemasan
sebuah produk akan memenuhi sasaran keamanan (safety) dan

kemanfaatan. Kemasan juga dapat membantu untuk melindungi

2 Ibid., 163.

13 Philp kotler, Marketing jilid 1, (Erlangga 1994), 200.

9
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produk dalam perjalanannya dari tangan produsen kepada konsumen.
Kemasaan juga dapat membantu dalam pelaksanaan program
pemasaran atau kegiatan promosi. Dengan demikian identifikasi
produk yang dilakukan oleh konsumen akan menjadi lebih efektif.'*
Selain itu, dengan adanya kemasan akan sulit untuk ditiru atau
dipalsukan, sebab pada sebuah produk yang sama sekalipun pasti akan
memiliki ciri yang berbeda. Dengan demikian akan menghindari
praktik persaingan yang tidak sehat."

Bentuk dan warna kemasan yang indah dan menarik akan
menimbulkan rasa penasaran bagi konsumen. Rasa penasaran atau
daya tarik teresebut sangat diperlukan dalam perdagangan sering
dipasang berdampingan dengan suatu produk yang memiliki
kemiripan. Bentuk, warna dan mutu kemasan yang terus mengalami
pembaharuan, akan memberi kesan kepada konsumen bahwa mutu
produk yang terdapat dalam kemasan juga diperbaharui.'®

Dalam produk baru memberikan kemasan yang efektif
membutuhkan beberapa keputusan. Pertama, membuat konsep
pengemasan, dalam keputusan ini menjelaskan mengenai bentuk atau
fungsi dasar sebuah kemasan bagi sebuah produk. Apakah berfungsi
untuk memberikan perlindungan produk, memperkenalkan metode

pengeluaran terbaru atau menyatakan kualitas produk itu sendiri.

'* Marius P. Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta: RajaGrafindo persada, 1999), 151.

> Siswanto sutojo, Kerangka Dasar Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Pustaka Binaman
Pressindo, 1983), 96.

"% Ibid., 96.
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Setelah konsep tersebut dibuat, harus membuat keputusan
pengemasan elemen tambahan mengenai bentuk, ukuran, bahan,
warna, tulisan, dan logo atau merek. Elemen tersebut harus selaras
dengan keputusan harga yang ditetapkan, iklan dan elemen pemasaran
lainnya."”
b. Tujuan Kemasan
Pengemasan merupakan sebuah bentuk usaha yang bertujuan guna
melindungi sebuah produk dari penyebab kerusakan baik fisik, kimia,
biologis maupun mekanis sehingga diharapkan produk tersebut dapat
sampai kepada tangan konsumen dengan keadaan baik dan menarik.'®
Menurut Fandi Tjiptono pengemasan bertujuan untuk :'’
1. Sebagai pelindung isi (protection) dari kerusakan, berkurangnya
kadar atau isi, kehilangan.
2. Untuk memperoleh kemudahan dalam penggunaan (operating)
agar tidak mudah tumpah.
3. Dapat digunakan berulang (reusable)
4. Memberikan daya tarik bagi konsumen (promotion) dilihat dari
bentuk, warna dan desainnya.
5. Sebagai identitas (image) produk akan terlihat lebih berkesan,

mewah, lembut dan awet.

' Philip kotler, Manajemen Pemasaran jilid 2 (jakarta: PT Prenhalindo, 1997), 76.
'8 Sopiah Etta Mamang, Salesmanship (Jakarta: Bumi Aksara, 2016), 286.
' Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2008), 106.
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6. Memberikan informasi (/abelling) mengenai isi, pemakaian,
kuantitas.

7. Sebagai inovasi produk yang berkaitan dengan teknologi dan daur
ulang.

Selain itu juga kemasan memiliki dua fungsi penting. Pertama,
kemasan harus mempunyai kegunaan fugsional bagi konsumen dan
perantara pada saat peyaluran produk (distribusi). Kemasan tersebut
harus mampu untuk menjaga dan melindungi isi produk agar tetap
utuh. Kedua, kemasan juga harus memberikan kemudahan dalam
sarana komunikasi promosi dengan sebuah pemberian identifikasi
merek yang dapat dipahami konsumen. Pada sebuah kemasan dan
instruksi yang memiliki etiket baik cenderung akan mengurangi
penjualan pribadi  (personal selling) yang diperlukan untuk
meyakinkan konsumen dalam membeli sebuah produk.”’

Dari pendapat di atas dapat dijelaskan bahwa kemasan sangat
diperlukan dalam memberikan kemudahan bagi konsumen. Sebab
untuk dapat membuat kemasan yang efektif pada produk baru
membutuhkan biaya yang cukup tinggi dan waktu yang cukup
panjang. Dengan demikian pelaku usaha harus memusatkan
perhatian konsumen terhadap keinginan-keinginan masyarakat

mengenai kemasan.

0 Ari Setyanigngrum., et, al, Prinsip-Prinsip Pemasaran (Yogyakarta: Andi Offset, 2015), 119.
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Pelabelan merupakan sebuah bagian produk yang di dalamnya
memuat informasi verbal mengenai produk atau penjualannya. Pada
dasarnya label tidak dapat dipisahkan dari sebuah kemasan produk.
Menurut kotler label ialah tempelan sederhana pada produk atau
gambar yang dirancang dengan rumit yang merupakan satu kesatuan
dari kemasan.”' Pada sebuah label perlu untuk membawa merek atau
simbol dari sebuah barang, nama dan alamat produsen atau
distributor, informasi mengenai komposisi produk beserta
besarannya, dan cara penggunannya. Pemberian label yang tepat
akan memberikan peran yang cukup penting dalam menarik
perhatian konsumen dan mendorong pembeli.

Pemebrian label memiliki dua bentuk yakni sebagai persuasive
labelling dan informational labelling. Persuasive labelling ialah
pemberian kemasan dengan bertujuan untuk kegiatan promosi atau
dikenal dengan logo. Sedangkan informational Iabelling ialah
pemebrian informasi untuk membatu konsumen dalam memili
produk yang baik serta mengurangi cognitive dissonance setelah
melakukan pembelian.”> Namun pada dasarnya pemberian label
pada kemasan produk tidak dengan mudah dapat menjamin jika
produk yang akan dibeli konsumen tersebut halal. Terkadang

produsen juga melakukan kecurangan-kecurangan pada saat setelah

2! Susetyarsi, “Kemasan Produk Ditinjau dari Bahan Kemasan, Bentuk Kemasan dan Pelabelan
Pada Kemasan Pengaruhnya Terhadap Keputusan Pembelian Pada Produk Mizone Dikota
Semarang”, Jurnal STIE Semarang, Vol. 4, No. 3, 2012.

* Ibid., 120.
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memperoleh sertifikasi halal atau dengan cara memalsukan label

halal yang ada pada kemasan produk yang dijualnya.

Berdasarkan undang-undang No. 7 tahun 1996 label pangan

ialah keterangan sebuah produk yang memiliki bentuk gambar,

tulisan, kombinasi dari keduanya, atau bentuk lain yang disertakan

pada produk tersebut. Pasal 3 Ayat 1 dalam kemasan label

sekurang-kurangnya harus memuat :*

1.

2.

Nama produk

Daftar bahan yang digunakan

. Nama dan alamat pihak yang memproduksi atau memasukkan

pangan ke dalam wilayah inodesia
Tanggal, bulan dan tahun kadaluwarsa

Sedangkan menurut Sondang P. Siagian. Pada sebuah kemasan

harus memuat diantaranya :**

1.

2.

Komposisi bahan yang digunakan

Jumlah masing-masing bahan

. Manfaat produk

. Kapan produk akan kadaluwarsa

Harga produk

. Jaminan dari produsen

Takaran atau ukuran

» Peraturan Pemerintah Republik Indonesia 69 Tahun 1999 Tentang Label dan Iklan Pangan,
http://Jdih.Pom.Go.Id, diakses Pada Senin, 12 Nopember 2018.

*1bid., 299.


http://jdih.pom.go.id/
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8. Kemungkinan efek samping

9. Cara penggunaan yang tepat

10. Kuantitas, dan

11. Mutu

Secara umum pelabelan dapat didefinisikan menjadi beberapa bagian
yakni :*°

1. Label merk (Brand label) merupakan merek yag diletakkan pada
produk atau kemasan

2. Label tingkatan kualitas (Grade label) adalah sebuah tanda
yang mengidentifikasi kualitas produk apakah dalam bentuk
huruf atau tanda-tanda lainnya.

3. Label deskriptif (Descriptive label) merupakan informasi
objektif tentang pengguanaan, konstruksi, pemeliharaan,
penampilan, dan ciri-ciri produk.

Tidak hanya label kemasan yang digunakan untuk menjamin
konsmen dari kerugian yang disebabkan oleh pelaku usaha. Pentingnya
sebuah perizinan bagi suatu produk yang diedarkan haruslah memiliki P-
IRT yang di dapatkan dari Dinkes Kabupaten/Kota. Pembesrian ijin yang
didapatkan dari dinkes tidaklah mudah. Sebuah produk pangan yang
berskala kecil khususnya haruslah menyertakan hasil uji laboratorium

untuk mengetahui bahwa produk tersebut aman pada saat dikonsumsi.*®

25 .

Ibid., 155.

*  Diskopumkm_Siak, “Perbedaan dan Pengertian PIRT, MD, ML Dan SP,”
http://diskopumkm.siakkab.go.id, diakses Pada Rabu, 21 Nopember 2018.


http://diskopumkm.siakkab.go.id/
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Sertifikat halal ialah suatu fatwa dari Majelis Ulama Indonesia yang
dibutuhkan oleh seorang pelaku usaha untuk dapat menyatakan kehalalan
atas suatu produk yang diproduksinya. Sertifikasi halal merupakan syarat

untuk dapat mencantumkan label halal pada kemasan produk.?’

Gambar 2.1 Logo Halal MUI

Untuk itu konsumen juga harus berhati-hati dalam mengkonsumsi
suatu produk yang akan dibeli, agar terhindar dari sesuatu yang kotor dan

tidak menyehatkan. Dalam QS Al-Baqarah (2):172)

IR SR FPRON A P ET AT E
Artinya : “ Wahai orang-orang yang beriman makanlah tanpa ragu-ragu

barang yang baik dan bersih yang telah kami berikan kepadamu dan
bersyukurlah kepada Allah..” (QS Al-Bagarah (2):172).%*

Ayat diatas menjelaskan bahwa hendaklah mengkonsumsi barang
yang bersih, dalam hal ini yang dimaksud bersih yaitu sehat dan diperoleh
secara halal. Sebab jika seseorang mengkonsumsi produk halal akan
dikabulkan doanya dan diterima ibadahnya oleh Allah. Mengkonsumsi

suatu produk tidak hanya sekedar melihat dari kehalalannya melainkan

" Yeni Herliani, “Pengaruh Perilaku Konsumen dan Label Halal Produk Makanan Rumah Tangga
Terhadap Keputusan Konsumen di Palangkaraya” (Skripsi—IAIN Palangka Raya, 2016), 31.
¥ Departem Agama, “Al Quran dan Terjemah” (Bandung: Jabal Roudhah Jannah, 2010), 23.
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juga dari segi kethayyiban produk tersebut. Artinya produk yang akan
dikonsumsi terbebas dari benda-benda kotor atau najis yang dapat
mengubah dzatnya atau habis masa konsumsinya (kadaluwarsa).
c. Faktor-Faktor Kemasan
Menurut Sopiah, faktor yang mempengaruhi kemasan diantaranya
yakni :*°
1) Warna
Warna merupakan salah satu faktor yang dapat secara cepat
mempengaruhi konsumen. Beberapa fungsi warna pada kemasan
yakni :
a) Identifikasi.
b) Menciptakan suatu citra.
¢) Meningkatkan minat.
2) Bahan

Beberapa macam bahan yang digunakan pada kemasan :

a) Kertas : kertas minyak dan kertas karton

b) Botol : botol kecap dan botol minuman ringan
¢) Aluminium foil : snack, rokok dan cokelat

d) Plastik : detergen dan minyak

e) Logam : tin late dan ac late

? 1bid., 287.
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Bentuk

Bentuk kemasan dari sebuah produk merupakan sebuah pendukung
yang utama dalam terciptanya daya tarik visual. Bentuk biasanya
dipertimbangkan pada pembuatan sebuah produk, mekanisme,
kondisi penjualan, pertimbangan pemajangan dan cara pengunaan.
Yang harus diperhatikan dalam membuat bentuk kemasan :

a) Bentuk yang sederhana

b) Bentuk yang teratur

¢) Bentuk yang seimbang

d) Bentuk kemasan yang mudah terlihat

Ukuran

Sama seperti halnya bentuk, ukuran kemasan juga tergantung pada
jenis produk yang dibungkusnya. Ukuran panjang, lebar maupun tebal
dan tipisnya harus disesuaikan dengan jenis produk yang akan
dikemas.,

Merek atau logo

Merek atau logo yang ada pada sebuah kemasan produk memiliki
fungsi yang penting dalam meningkatkan kemasan. Dalam
menetapkan logo beberapa yang harus dipertimbangkan diantaranya :
a. Sejarah

b. Identitas (ciri khusus)

c. Komunikatif

d. Simbol
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2. Harga

Definisi Harga
Menurut Kotler harga ialah jumlah uang yang dibebankan untuk
sebuah produk atau jasa yang akan kita peroleh. Secara lebih luas,
harga ialah jumlah nilai yang konsumen tukarkan guna memperoleh
manfaat dari penggunaan sebuah produk arau jasa.’’ Harga menurut
Sudaryono ialah sebuah niali tukar yang dapat disamakan dengan
uang atau barang lain untuk dapat memperoleh manfaat dari suatu
barang yang diinginkan tersebut bagi seorang atau kelompok pada
waktu tertentu dan pada tempat tertentu. Semakin tinggi manfaat
sebuah barang maka semikin tinggi pula nilai tukar yang harus
dibayarkan.>’ Dalam sebuah perusahaan harga merupakan variabel
terpenting, sebab harga akan mempengaruhi setiap besar kecilnya
penjualan dan laba yang akan dicapai.’* Dengan demikian yang
dimaksud harga ialah sejumlah uang yang harus dibayarkan oleh
konsumen untuk memperoleh manfaat yang diinginkan. Dalam Al
quran Allah berfirman dalam (QS An-Nisa 4:29):
E 0355 of ‘y; JJoL:jb L ;_Qv Mgl by UJJJ P4
g 20l ) aedifiliiny; o

Artinya : wahai orang-orang yang beriman, janganlah kalian
memakan harta sesamamu dengan jalan batil, kecuali jalan
perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara

&
kS
s

30 Philip kotler, Prinsip-prinsip Pemasaran I (Jakarta: Erlangga, 1997), 339.
*! Sudaryono, Manajemen Pemasaran Teori dan Implementasi (Yogyakarta: Andi Offset, 2016),

216.

32 Marwan Asri, Marketing (Yogyakarta: AMP YKPN, 1991), 301.
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kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya
Allah maha penyayang kepadamu (QS An-Nisa 4:29).*

Terdapat dua konsep harga yang ditetapkan oleh Ibnu
Taimiyah yakni kompensasi yang adil (/wadh al-mits/) dan harga
yang setara (fsaman al-mitsl). Kompensasi yang adil (iwadh al-
mitsl) ialah pemberi ganti rugi yang sepadan yang memiliki nilai
harga yang setara dari sebuah benda menurut adat atau kebiasaan.
Esensi keadilan menurut Ibnu Taimiyah yakni kesetaraan yang
tidak terdapat pengurangan atau penambahan dalam kompensasi.
Adapun harga yang adil adalah nilai harga dimana orang menjual
barangnya dan diterima secara umum sebagai hal yang sepadan
dengan barang yang dijual atau barang-barang sejenis lainnya di
tempat dan waktu yang berbeda. Keadilan yang dikehendaki Ibnu
Taimiyah berhubungan dengan prinsip /a dharar yakni tidak
melukai dan merugikan orang lain.**

Sedangkan harga yang setara (fsaman al-mitsl) ilah harga
yang setara nilai harga yang mana seorang penjual dalam
menjualkan produknya dapat diterima secara umum sebagai hal
yang sepadan dengan produk yang dijual tersebut atau produk-

produk sejenisnya di tempat dan waktu tertentu.”> Dengan kata

lain harga yang setara ialah harga standar yang berlaku ketika

33 Departemen Agama RI, “Al Quran dan Terjemah” (Bandung: Jabal Roudhah Jannah, 2010), 80.
** Muhammad Igbal Sanjaya, “Konsep Harga Yang Adil Menurut Ibnu Taimiyah” An-Nahdhah
Jurnal Ilmiah dan Keagamaan, Vol. 9, No. 17, Jan-Jun 2017.

* Ibid., 99.
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masyarakat menjual produknya dan secara umum dapat diterima

sebagai sesuatu yang setara bagi produk yang seruppa pada waktu

dan tempat yang khusus.

36

Dalam proses pengambilan keputusan harga memiliki dua

peranan penting bagi pembeli yakni:*’

1.

Peranan alokasi dari harga, yaitufungsi harga dalam
membantu para pembeli dalam memutuskan unruk
memperoleh manfaat atau kepuasaan tertinggi yang
diharapkan berdasarkan kemampuan membelinya. Dengan
adanya harga dapat membantu para pembeli guna
memutuskan cara mengalokasi daya beli pada berbagai jenis
barang dan jasa. Pembeli akan membandingkan harga suatu
barang atau jasa yang akan dibeli kemudian akan memberikan
keputusan guna mengalokasikan dana yang dikehendaki.

Peranan informasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam
mendidik konsumen mengenai faktor-faktor produk, seperti
kualitas. Hal ini dirasa cukup bermanfaat bagi pembeli dimana
mereka kesulitan dalam menilai faktor produk atau
manfaatnya secara objektif. Konsumen sering beranggapan

bahwa harga yang mahal akan mencerminkan sebuah kulitas

yang tinggi.

3% 1bid., 100.
7 1bid., 152.
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b. Tujuan Penetapan Harga

Dalam menetapkan harga pelaku usaha akan menentukan

tujuan dalam pengembalian harga tersebut agar sesuai dengan

harapan pelaku usaha. Tujuan tersebut diantaranya yakni: **

1)

2)

3)

Tujuan berorientasi pada laba
Dalam hal ini, penentuan harga dilakukan bukan hanya

penjual melainkan juga pembeli. Semakin tinggi daya beli
konsumen, maka semakin besar pula kemungkinan penjual
dalam menetapkan harga yang lebih tinggi. Dengan demikian
penjual akan memperoleh keuntungan yang maksimum sesuai
yang diharapkan.
Tujuan berorientasi pada volume

Pada tujuan ini pelaku usaha akan menyusun strategi
dengan menetapkan atau mengatur harga sedemikian rupa
guna mencapai sebuah volume penjualan, nilai penjualan atau
pangsa pasar yang telah ditetapkan.
Tujuan berorientasi pada citra

Pelaku usaha dapat menetapkan harga tinggi untuk
membentuk atau mempertahankan citra. Sedangka penetapan
harga rendah dapat digunakan untuk membentuk citra nilai

tertentu. Pada hakikatnya penetapan tinggi atau rendahnya

3 1bid., 153.
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harga bertujuan untuk meningkatkan persepsi konumen
terhadap suatu produk barang atau jasa yang ditawarkan.
4) Tujuan stabilitas harga

Melihat konsumen yang sangat sensitif terhadap harga
dalam pasar, apabila pelaku usaha menurunkan harga, maka
otomatis pesaing juga akan melakukan hal yang sama. Tujuan
stabilitas ini dilakukan untuk mempertahankan hubungan
yang stabil antara harga suatu perusahaan dan harga
pemimpin industri.

5) Tujuan-tujuan lainnya

Dalam hal ini harga ditetapkan dengan maksud mencegah
masuknya pesaig, mempertahankan loyalitas pelanggan,
mendukung penjualan ulang atau menghindari campur tangan
pemerintah.

Selain tujuan penetapan harga yakni untuk meningkatkan
penjualan, mempertahankan dan memperbaiki market share,
stabilitas harga, mencapai target pengembalian investasi dan
mencapai laba maksimum.*

c. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Penetapan Harga

Dalam suatu usaha penentuan penetapan harga yang sesuai

perlu adanya penganalisaan yang tepat yang mana seringkali suatu

pelaku usaha dalam menetapkan harga hanya memperhatikan

** Basu Swastha dan Irawan, Menejemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty Yogyakarta,
1997), 242.
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harga pokok penjualan dan keuntungan maksimum, padahal jika

diamati lebih dalam terdapat faktor-faktor lain yang juga harus

dipertimbangkan dalam menetapkan harga. Terdapat beberapa

faktor utama yang harus dipertimbangkan dalam menetapkan

harga, yakni:*

1. Faktor internal

a)

b)

Tujuan pemasaran

Tujuan dalam hal ini bisa berupa maksimalisasi laba,
melangsungkan hidup usaha, meraih pangsa pasar yang
berskala besar, melaksanakan tanggung jawab sosial,
dan lain-lain.
Strategi bauran pemasaran

Harga merupakan salah satu bauran pemasaran
(marketing mix), sehingga diperlukan adanya koordinasi
yang saling mendukung dengan bauran pemasaran
lainnya, yakni produk, distribusi dan promosi.
Biaya

Biaya merupakan faktor yang menentukan harga
minimal yang harus ditetapkan agar suatu usaha tidak
mengalami kerugian. Oleh itu, pelaku usaha harus
memperhatikan pada aspek biaya baik struktur fixed

cost (biaya tetap) maupun variable cost (biaya variabel).

“ Ibid., 154.
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d) Organisasi
Dalam suatu lingkup perusahaan atau usaha dalam
penetapan harga perlu adanya manajer yang mengatur di
dalamnya. Sebab dalam manangani masalah perusahaan
tentu memiliki cara masing-masing yang berbeda.
2. Faktor eksternal
a. Sifat pasar dan permintaan
Setiap pelaku usaha tentu harus memperhatikan
setiap yang ada disekitarnya terlebih mengenai sifat
pasar dan permintaan yang ada. Pelaku harus
mengetahui apakah termasuk kedalam pasar persaingan
sempurna, pasar monopolistik, oligopoli atau monopoli.
Faktor lainnya yang dirasa cukup penting yakni
elastisitas permintaan.
b. Persaingan
Terdapat lima kekuatan yang dihadapi perusahaan atau
pelaku wusaha yang berpengaruh dalam persaingan
industri, yakni:
1) Jumlah perusahaan dalam industri
2) Ukuran relatif anggota dalam industri
3) Diferensiasi produk
4) Kemudahan untuk memasuki industri yang

bersangkutan
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¢. Market Share

Market share atau pangsa pasar adalah persentase dari
keseluruhan pasar untuk sebuah kategori produk atau
servis tertentu yang dikeluarkan oleh sebuah perusahaan
dalam kategori yang sama. Dalam arti sempit market
share adalah perbandingan volume penjualan industri baik
dalam wunit maupun rupiah. Jadi market share ialah
keseluruhan pasar yang berhasil dikuasai oleh perusahaan
untuk menjual produk yang ditawarkan.' Oleh itu
kegiatan yang dilaksanakan oleh perusahaan yang
berkaitan dengan market share cenderung diarahkan
kepada konsumen yang sudah dikatakan loyal atau telah
berlangganan guna menarik calon konsumen dan

pelanggan lain agar ridak beralih kepada produk lain.

Dari uraian diatas, indikator harga pada suatu produk diantaranya:**
1) Keterjangkauan harga

2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk

3) Daya saing harga

4) Kesesuaian harga dengan manfaat

* Thorik Gunara, Marketing Muhammad “Strategi Andal dan Jitu Praktik Bisnis Nabi
Muhammad” (Bandung: Masania Prima), 2007, 31.

“ Ibid., 15.
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3. Keputusan Pembelian

a.

Konsep Keputusan
Dalam definisi ini keputusan ialah mempertimbangkan dua
pilihan atau lebih dengan kata lain orang yang akan mengambil
keputusan harus memiliki pilihan dari beberapa alternatif yang
tersedia.”’ Pengambilan keputusan konsumen merupakan sebuah
proses integrasi yang digunakan untuk mengabungkan antara
pengetahuan dan mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif
agar dapat terpilih salah satu diantaranya yang menghasilkan
sebuah pilihan. **
Peran Dalam Pembelian
Dalam pembelian produk tidaklah sukar mengidentifikasi
sasaran konsumennya. Terdapat lima peran yang dimainkan orang
dalam keputusan pembelian diantaranya:*’
1) Pencetus ide (intiator) orang yang pertama kali mengusulkan
untuk membeli produk ataun jasa tertentu.
2) Pemberi pengaruh (influence) oramg yang pandangannya atau
pendapatnya mempengaruhi keputusan pembelian.
3) Pengambil keputusan (decider) orang yang memutuskan setiap
komponen dalam keputusan pembelian.

4) Pembeli (buyer) orang yang melakukan pembelian aktual.

* Ibid., 99.

# J. Paul Peter dan Jerry C. Olson, Perilaku Konsumen & Strategi Pemasaran Edisi 9 (Jakarta:
Salemba Empat, 2014), 163.

* 1bid., 124.
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5) Pemakai orang yang mengkonsumsi atau memakai produk atau

jasa yang dibeli.

Jenis Perilaku Pembelian

Beberapa jenis perilaku yang dilakukan konsumen dalam

pembelian diantaranya :

1) Perilaku Pembelian Kompleks

Dalam proses keputusan ini konsumen akan sangat terlibat
dalam pembelian dan menyadari perbedaan yang signifikan
antar berbagai merek produk. Hal ini yang akan membuat
konsumen melakukan pembelian secara bijaksana dengan
ditandai kepercayaan konsumen mengenai produk yang akan
dibeli. Keterlibatan pelaku usaha atau pamasar dalam kegiatan
ini sangat dibutuhkan dengan cara mengumpulkan informasi
dan evaluasi dari konsumen yang ikut andil dalam melakukan
pembelian.*® Jadi perilaku keputusan pembelian ini
mengikutsertakan pelaku usaha dalam memenuhi keinginan dan
kebutuhan konsumen dengan cara mencari informasi-informasi
dan mengevaluasi produk yang memiliki ciri khas tertentu
sehingga dapat mempengaruhi konsumen untuk melakukan

pembelian.

* Ibid., 105.
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Perilaku Pembelian Mengurangi Ketidaksesuaian

Perilaku pembelian pada jenis ini konsumen cenderung
terlibat dalam pemiliha ini tidak melihat banyak perbedaan
pada merek namun berdasarkan kenytaan bahwa pembelian
bersifat mahal, jarang dilakukan dan berisiko. Dalam hal ini
konsumen lebih menanggapi pembelian berdasarkan harga dan
melakukan pembelian cukup cepat. Setelah melakukan
pembelian sebuah produk kemungkinan kosumen akan
mengalami ketidaksesuaian dikarenakan adanya sesuatu hal
yang kurang menyenangkan dari sebuah produk yang dibeli
maupun konsumen mendengarkan produk yang sama dengan
merek yang berbeda memiliki kualitas lebih baik. Dalam hal
tersebut sebaiknya pelaku usaha melakukan evaluasi dan
memberikan keyakinan secara penuh kepada konsumen agar
dapat membantu konsumen memperoleh kepuasan dalam
memutuskan pembelian yang telah dipilihnya.*’
Perilaku Pembelian Menurut Kebiasaan

Pada keadaan ini konsumen kurang terlibat dan tidak
terdapat perbedaan nyata pada saat membeli banyak produk
yang dibeli dengan merek yang berbeda. Misalnya pada
pembelian produk garam. Konsumen sedikit sekali terlibat

dalam pemilihan merek. Konsumen datang ke toko dan

T 1bid., 106
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langsung memilih dan mengambil garam yang diinginkan. Jika
mereka mengambil produk yang sama, katakanlah merek
tersebut cap Kapal, hal tersebut karena kebiasaan, bukan karena
loyalitas merek. **

Pada kasus semacam ini konsumen tidak perlu melalui
kepercayaan, sikap dan rangkaian perilaku biasa. Untuk
memutuskan dalam melakukan pembelian konsumen tidak perlu
mengumpulkan informasi luas mengenai sebuah merek guna
menilai dan menentukan yang mana akan dibeli, mereka
cenderung menerima informasi yang pasif pada saat mereka
menonton televisi atau melihat sebuah iklan cetak. Untuk itu
perlunya seorang pelaku usaha atau pemasar melakukan
perubahan produk yang memerlukan Kketerlibatan rendah
menjadi produk yang memerlukan keterlibatan tinggi. Hal itu
dapat dilakukan dengan cara mengaitkan produk dengan suatu
yang melibatkan personal khusus.*’

Perilaku Pembelian Mencari Variasi

Dalam beberapa situasi pada saat melakukan pembelian
keterlibatan konsumen sangat rendah, namun ditandai dengan
perbedaan merek yang berbeda. Dalam situasi ini konsumen

banyak melakukan pergantian merek. Misalnya terjadi pada

* Philip kotler,

MANAJEMEN  Pemasaran Analisis, Perencanaan, Implementasi dan

Pengendalian Jilid 1 Edisi 6 (Jakarta: Erlangga, 1996), 254.

* 1bid., 255.
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pembelian kue kering. Konsumen mempunyai beberapa
kepercayaan dengan memilih satu merek kue tanpa banyak
penlaian dan melakukan penilan pada saat menyantap kue
tersebut. Namun pada beberapa waktu konsumen mungkin akan
membeli kue merek lain karena bosan dengan merek yang biasa

dibelinya atau sekedar ingin mencoba merek baru. *°

d. Tahap Dalam Proses Keputusan Pembelian

Terdapat lima tahap dalam proses keputusan pembelian yakni
pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif,
keputusan pembelian dan perilaku pembelian. Proses pembelian
dimulai sebelum pembelian aktual dan mempunyai konsekuensi
yang cukup lama setelah terjadi pembelian.”’

1) Pengenalan Masalah
Pada tahap ini konsumen akan menegenali sebuah masalah
atau berupa kebutuhan yang harus terpenuhi. Kebutuhan dalam
hal ini muncul karena dua dorongan yakni infernal dan
eksternal. Kebutuhan yang berasal dari dorongan infernal
seperti memenuhi kebutuhan sehari-hari atau kebutuhan pokok

(makan, minum dan lain-lain). Sedangkan kebutuhan yang

berasal dari dorongan eksternal ialah ketika konsumen

memenuhi kebutuhannya setelah ia melihat atau mengetahui

sebuah produk yang didapatkan dari lingkungan sekitarnya.

0 1bid., 256.
S bid., 129.
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Seperti seorang konsumen yang melihat sebuah toko roti dan
kemudian merasa lapar. Pada pelaku usaha atau pemasar
sebaiknya melakukan penelitian lebih dalam untuk dapat
mengetahui faktor dan situasi yang mendorong konsumen
dalam pengenalan masalah, kebutuhan yang muncul dan
bagaimana kebutuhan atau masalah itu mengarahkan konsumen
kepada sebuah produk tertentu .>*
2) Pencari Informasi

Pada tahap ini konsumen lebih aktif untuk mencari sebuah
informasi. Jika informasi dari produk itu kuat dan dapat
membuat  konsumen merasa puas untuk memenuhi
kebutuhannya, maka konsumen akan melakukan pembelian
pada produk tersebut. Informasi yang diperoleh berasal dari
simber pribadi, sumber komersil, sumber publik dan sumber
eksperensial. Ketika informasi yang didapatkan oleh konsumen
mengenai sebuah produk maka kesadaran dan pengetahuannya
akan semakin bertambah. Pelaku usaha atau pemasar sebaiknya
melakukan identifikasi mengenai sumber-sumber informasi
konsumen dan kepentingan masing-masing sumber. Sedangkan
konsumen sebaiknya ditanya mengenai sebuah merek pertama
kali, informasi apa saja yang mereka terima dan kepentingan

dalam menempatkan sumber yang berbeda-beda. Informasi

52 Philip Kotler, Prinsip-Prinsip Pemasaran Jilid 1 Edisi 3 (Jakarta: Erlangga, 1997), 174.
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dalam hal ini merupakan kritis untuk dapat menyiapkan sebuah

komunikasi yang lebih efektif kepada sasaran.”

Evaluasi Alternatif
Pada tahap ini setelah konsumen mendapatkan informasi

dari berbagai sumber, pelaku usaha atau pemasar harus
mengetahui bagaimana konsumen memilih satu dari beberapa
alternatif tersebut. Beberapa faktor yang mempengaruhi
konsumen  dalam  melakukan  keputusan  pembelian
diantaranya:**

a) Sifat atribut produk, biasanya konsumen akan melakukan
pertimbangan dalam menentukan produk yang akan dibeli.
Konsumen juga akan membayar produk yang dianggap
memiliki ciri-ciri sesuai dengan kebutuhannya. Bobot
pentingnya, dalam hal ini pelaku usaha terkadang memiliki
persepsi yang berbeda dengan konsumen. Dimana yang
dianggap penting bagi penjual belum tentu dianggap sama
oleh pembelinya.

b) Kepercayaan merek, pada faktor pengaruh ini konsumen
akan cenderung menekankan ciri merek yang dianggap

paling menonjol pada sautu produk.

3 1bid., 175.

> Samsul anam., et. al, Manajemen Pemasaran (Surabaya: IAIN Sunan Ampel Perss, 2013), 64.
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c¢) Fungsi kemanfaatan, dalam hal ini konsumen
mengharapkan fungsi kegunaan atau kemanfaatan yang
maksimal dari tingkat produk yang berbeda-beda.

d) Prosedur evaluasi, dengan berbagai pertimbangan tertentu

konsumen akan melakukan keputusan pembelian.

4) Keputusan Pembelian

Pada tahap ini, keputusan pembelian dapat terjadi pada
saat tahap evaluasi dari berbagai merek telah disusun
berdasarkan peringkat yang akan terbentuk sebuah pembelian
terhadap merek yang paling disukai. Meskipun demikian, niat
dalam memutuskan pembelian tidak bisa terjadi karena
disebabkan berbagai pertimbangan sikap dan situasi yang
mempengaruhi konsumen. Niat konsumen dalam membeli tidak
dapat diukur sepenuhnya sebagai dugaan atas pilihan
sesungguhnya. Hal itu disebabkan karena mereka hanya
mengarahkan pada perilaku pembelian bukan sepenuhnya pada
keputusan atau menentukan hasil. Pada tahap ini pemasar
keberhasilan dalam penjualan sangat ditentukan pada tahap ini
dan sejauh mana pemasar dapat menangkal pengaruh yang
datang dari luar yang dapat mempengaruhi keputusan

pembelian.>

5) Perilaku Pascapembelian

>3 1bid., 256.
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Pada tahap ini pelaku usaha atau pemasar berperan penting
dalam meneliti dan monitor apakah konsumen akan mengalami
tingkat kepuasan atau ketidakpuasan setalah mengkonsumsi
produk yang telah dibeli.”® Sebab jika berbicara keputusan
pembelian maka akan ada terjadi persoalan mengenai kepuasan
dan ketidakpuasan, perasaan tidak pasti mengenai konsumsi
pasca pembelian dapat dianalisis dengan bantuan disonasi
kognitif. Menurut Winardi 2001 dalam Sudaryono disonasi
kognitif ialah sebuah perasaan pasca pembelian yang timbul
dalam diri seorang pembelisetelah adanya keputusan pembelian
yang dibuat olehnya.’’

Penelitian Terdahulu Yang Relevan

Penelitian ini mengacu pada penelitian-penelitian yang telah
ditelitiseblumnya di sejumlah tempat. Hasil dari penelitian tersebut
akan digunakan sebagai landasan dan perbadingan dalam penelitian
ini. Berbagai hasil penelitian dalam bentuk jurnal, artikel, dan skripsi,
yang digunakan sebagai acuan diantaranya sebagai berikut :

1. Arie Pratama Putra, dalam penelitiannya yang berjudul "Pengaruh
Kemasan Produk Makanan Ringan Merek Oishi Pillows Terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen Studi Kasus Pada Mahasiswa
Sastra 1 Universitas Brawijaya”. Penelitian ini bertujuan untuk

mengetahui pengaruh kemasan produk piloows terhadap

% ibid.
7 1bid., 113.
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keputusan pembelian konsumen pada mahasiswa sastra
Universitas Brawijaya. Objek dalam penelitian ini adalah
mahasiswa jurusan sastra 1 universitas brawijaya. Jumlah sampel
dalam penelitian ini sebanyak 100 responden. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa kemasan produk oishi pillows berpengaruh
sebesar 19,7% terhadap keputusan pembelian, artinya terdapat
pengaruh kemasan terhadap keputusan pembelian namun sangat
kecil. Dan sebesar 80,3% merupakan faktor-faktor lain yang
mempengaruhi keputusan dalam pembelian, namun tidak dibahas
dalam penelitian tersebut.

. Nanda Resmi Dan Tri Wismiarsi, dalam penelitiannya yang
berjudul “pengaruh kemasan dan harga pada keputusan pembelian
minuman isotonik”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
pengaruh kemasan dan harga terhadap keputusan pembelian
minuman isotonik. Objek dalam penelitian ini 261 responden yang
terdiri dari karyawan dan mahasiswa di jakarta selatan. Penelitian
ini dilakukan pada tahun 2015. Dengan hasil penelitian ini
menunjukkan kemasan (bentuk, ukuran, material) dan harga (price
acceptance, price evaluation, perceived price) terhadap keputusan
pembelian minuman isotonik, diperoleh bahwa kemasan dan harga
berpangaruh postif dan signifikan sebesar 30,7% terhadap

keputusan pembelian. Namun harga memiliki pengaruh yang lebih
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besar dibanding kemasan. Sebaliknya sebesar 69,3% dipengaruhi

oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian tersebut.

. Muhammad Cusnul Akrom, dalam penelitian skripsinya yang

berjudul “pengaruh kemasan, harga, dan promosi terhadap
keputusan proses keputusan pembelian konsumen kripik paru
UMKM sukorejo kendal”. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh kemasan, harga dan promosi terhadap
keputusan pembelian. Dengan menggunakan accidental sampling
berjumlah 120 yang dilakukan pada tahun 2013. Hasil penelitian
ini menunjukkan signifikansi kemasan sebesar 0,000 signifikansi
harga sebesar 0,002 dan signifikansi promosi sebesar 0,004.
Artinya terdapat pengaruh kemasan, harga, dan promosi terhadap
keputusan pembelian.

. Dian Adi Anggraeni, dalam penelitiannya yang berjudul
“pengaruh pengemasan dan pelabelan pada penerimaan mi kering
berbahan baku tepung komposit ubi jalar dan kedelai”. Penelitian
ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh pengemasan dan
pelabelan pada produk mi kering dengan menggunakan objek
penelitian sebanyak 32 responden yang terdiri dari swasta, pelajar
dan mahasiswa, ibu rumah tangga, PNS, dan petani. Penelitian
yang dilakukan pada tahun 2017 ini menghasilkan bahwa
penerimaan responden terhadap kemasan dan /abelling mi kering

berbahan baku tepung komposit kedelai dan ubi jalar masih
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rendah. Responden mendapati bahwa beberapa informasi seperti
berat bersih dan tanggal kadaluwarsa produk masih belum jelas.
Susilowati Budiningsih, et.,al dalam jurnal penelitiannya yang
berjudul, “pengaruh harga dan kemasan terhadap keputusan
pembelian produk. Penelitian ini dilakukan dengan mengambil
sampel sebanyak 100 orang pembeli produk pop mie. Penelitian
yang dilakukan pada tahun 2017 ini menghasilkan bahwa harga
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian
secara positif dengan ditunjukkan nilai koefisien regresi harga
sebesar 0,511. Hal ini menunjukkan bahwa harga merupakan
fakttor yang dipertimbangkan konsumen sebelum mengambil
keputusan pembelian, sedangkan pada kemasan mendapat nilai
koefisien sebesar 0,364 artinya konsumen dalam memilih produk
juga mempertimbangkan kemasan yang sesuai dengan kebutuhan.

. Didit Darmawan, dalam penelitiannya yang berjudul pengaruh
kemasan dan harga terhadap keputusan pembelian produk sayuran
hidroponik. Penelitian ini bertujuan agar mengetahui pengaruh
kemasan dan harga terhadap keputusan pembelian produk sayuran
hidroponik yang menggunakan sampel sebanyak 100 respoden.
Teknik yang digunakan dalam pengambilan sampel tersebut yakni
accidental sampling atau dalam pengambilan sampel akan
ditentukan jika dianggap tepat oleh peneliti. Data yang diperoleh

berasal dari penyeberan kuisoner secara langsung kepada
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responden yang kemudian dianalisis menggunakan SPSS berupa
uji validitas dan relibilitas, analisis linier berganda, Uji-T, F-Test
dan analisis varience (Anova). Peneltian yang telah dilakukan
pada tahun 2017 ini menghasilkan hipotesis bahwa kemasan dan
harga keduanya mempunyai yang signifukan pengaruh bagi
keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu yang telah dipaparkan
diatas, maka penulis dapat mendeskripsikan posisi penelitian yang
dilakukan antara penelitian terdahulu dengan penulis berbeda. Karena
penelitian yang dilakukan oleh penulis ini lebih memfokuskan kepada
objek konsumen muslim, dalam hal ini konsumen muslim akan lebih
selektif ketika memutuskan produk yang akan dikonsumsi. Pada
penelitian ini penulis mengunakan metode kuantitatif asosiatif
. Kerangka konseptual

Berdasarkan uraian mengenai tinjauan pustaka, konsep-konsep
dasar penelitian terdahulu, maka disusun sebagai kerangka konseptual
yang merupakan kombinasi dari teori dan hasil penelitian terdahulu
yang sesuai dengan masalah penelitian ini sebagaimana disajikan pada

kerangka konseptual sebagai berikut:
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Informasi/Label
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Gambar 2.2
Pengaruh kemasan dan harga terhadap keputusan
pembelian
Keterangan :
X1 = Kemasan
X2 = Harga
Y = Keputusan Pembelian
X1.1 = Bahan X1.2 = Bentuk X1.3= Informasi/ Label

X2.1 = Keterjangkauan Harga X2.2 =Kesesuaian Harga

X2.3 = Daya Saing Harga

Y1.1 = Evaluasi Alternatif Y1.2 = Pembelian Y1.3=Pasca
Pembelian

—> = Parsial ---> = Simultan
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D. Hipotesis
Berdasarkan latar belakang hingga kerangka konseptual yang
diuraikan diatas, penulis mengemukakan adanya keterkaitan antara
kemasan dan harga produk sari buah mangrove terhadap keputusan
pembelian konsumen muslim yang ada di Rungkut Wonorejo
Surabaya.
a. Kemasan Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Pada saat akan memutuskan sebuah pembelian, konsumen
biasanya akan terlebih dahulu untuk melirik dan melihat secara
detail kemasan sebuah produk. Untuk itu pentingnya seorang
pelaku usaha menginovasi kemasan produknya untuk dapat
menarik dan mempertahankan konsumen yang ada.
Hy =Kemasan Tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.
H; = Kemasan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.
b. Harga Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Bagi konsumen sebuah harga menjadi faktor yang harus
dipertimbangkan pada saat akan memutuskan sebuah pembelian.
Melihat kondisi keungan setiap individu yang tidak sama. Hal
tersebut yang mendasari bahwa harga sangat berpengaruh tehadap

keputusan pembelian.
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H, = Harga tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.
H; = Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian



BAB III
METODE PENELITIAN
A. Jenis Penelitian
Berdasarkan pendekatannya, penelitian ini termasuk penelitian kuantitatif
asosiatif yaitu penelitian yang di dalamnya bersifat menanyakan hubungan antara
dua variabel atau lebih yang menggunakan bentuk hubungan kausal atau sebab

akibat. Variabel satu mempengaruhi variabel lainnya.”®

Dalam penelitian yang menggunakan metode kuantitatif ini bertujuan untuk
mengetahui seberapa besar pengaruh kemasan dan harga produk sari buah

mangrove terhadap keputusan konsumen muslim.

B. Waktu Dan Tempat Penelitian
Penelitian ini mengambil tempat pada lokasi wisata mangrove wonorejo
tepatnya di jalan Raya Wonorejo No 1, Wonorejo Rungkut Surabaya. Waktu
penelitian dilakukan pada hari sabtu dan minggu saat jam operasional tempat
ekowisata hutan mangrove buka pukul 08:00 sampai selesai dan selama

penelitian tepatnya pada tanggal 5 April 2019 hingga 30 April 2019.

C. Populasi Dan Sampel Penelitian
Populasi ialah wilayah generalisasi yang terdiri dari obyek atau subyek yang
memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk

dipelajari yang selanjutnya akan ditarik kesimpulan.>

*¥ Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis (Bandung: Alfabeta, 2010), 55.
* Ibid., 389.
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Sampel merupakan sebagaian dari populasi yang ada. Dalam penelitian
ini sampel yang diambil yakni konsumen sari buah mangrove somano yang
melakukan pembelian. Ketepatan jumlah populasi yang belum diketahui
membuat penulis kesulitan menentukan jumlah responden yang akan diteliti.

Untuk itu sampel yang akan digunakan peneliti dengan rumus yakni:*

Za/Z)2

&

A= (0,25)(

2

1.96
n= (0,25)(01)

= (0,25)(196)

= 49
Keterangan :
n = jumlah sampel
Zo/2  =nilai yang diperoleh dari tabel normal atas derajat keyakinan
£ = kesalahan dalam pengambilan sampel

Berdasarkan perhitungan tersebut jumlah sampel yang didapatkan
sebesar 49 atau dapat dibulatkan sebesar 50 responden. Pada penelitian ini
peneliti menggunakan teknik pengambilan sampel non probabilitas (non-
probability sampling). Dalam hal ini peneliti menggunakan metode analisis

accidental sampling atau disebut dengan pengambilan sampel secara

5 Supranto, Statistik (Jakarta: Erlangga, 1989), 163.
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kebetulan memiliki kecocokan.®’ Adapun karakteristik pada penelitian ini
yakni pengunjung wisata mangrove Wonorejo Rungkut Surabaya yang

melakukan pembelian produk sari buah mangrove somano.

D. Variabel Penelitian

Variabel penelitian adalah kegiatan menguji hipotesis untuk mengetahui
kecocokan antara teori dan fakta yang empiris di dunia nyata. Variabel
penelitian pada dasarnya merupakan suatu hal yang berbentuk apa saja yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi
mengenai hal tersebut yang kemudian ditarik kesimpulan.®®
1. Identifikasi Variabel

a. Variabel bebas (independence variable)

Variabel bebas atau independence variable ialah sebab yang
diperkirakan dari beberapa perubahan dalam variabel terikat yang
disimbolkan dengan X.** Dalam penelitian ini variabel bebasnya
yakni kemasan (X;) dan harga (X5)

b. Variabel terikat (dependent variable)
Variabel terikat atau dependent variable menurut Robbins dalam
Juliansyah merupakan faktor utama yang ingin dijelaskan atau

diprediksi dan dipengaruhi oleh faktor lain yang disimbolkan dengan

6! Burhan bugin, Metodologi Penelitian Sosial (Surabaya: Airlangga University Press), 120.
% Juliansyah Nor, Metodologi Penelitian (Jakarta: Kencana, 2011), 47-48.
63 1.5

Ibid.,
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Y.% Variabel terikat dalam penelitian ini yakni keputusan pembelian

(Y).

E. Definisi Operasional

Definisi operasional merupakan suatu spesifikasi khusus dari variabel-

variabel yang akan ditelititi secara nyata berhubungan dengan relitas yang

akan diuji. Definisi operasional juga merupakan manifestasi yang akan

diamati berdasarkan ciri

khsusus

yang telah didefinisikan dan

dikelompokkan oleh peneliti, sehingga dapat diuvji atau diteliti ulang oleh

peneliti lain. Adapun definisi operasional yang akan diteliti yakni®:

Tabel 3.

1

Definisi Operasional

Definisi Dimensi Indikator Dalam Pernyataan
— Konsumen tertarik melihat warna
Warna !
kemasan sari buah mangrove
— Bahan Kemasan sari buah mangrove
Bahan . -
dapat melindungi isi
Ukuran N P0r51.per sajian sari buah mangrove
sesuai untuk sebuah produk minuman
— Kemasan sari buah mangrove mudah
Bentuk dibuka dan dl‘futup
— Kemasan sari buah mangrove cukup
menarik
Logo/gambar - Logo/_ gambar sari buah mangrove
menarik
Kemasan — Informasi legalitas tertera jelas pada
kemasan
Informasi/label — Informasi tanggal. produksi  dan
kadaluwarsa tertera jels pada kemasan
— Label halal MUI tertera jelas pada
kemasan sari buah mangrove
* Ibid., 49.

% Roosalin Chintia Dewi, “Analisis Pengaruh Kemasan Harga dan Kualitas Terhadap Minat Beli”
(Skripsi- Universitas Sanata Dharma Yogyakarta, 2017), 25.
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Keterjangkauan harga produk sari buah
mangrove bagi konsumen

Kesesuaian harga sari buah mangrove
sebanding dengan kualitas dan manfaat
produk

Daya saing harga produk sari buah
mangrove cukup kompetitif dengan
pesaing

Mencari informasi yang jelas untuk
memperoleh  manfaat sari  buah
mangrove

Mempertimbangkan harga pada saat
membeli sari buah mangrove

Harga
Evaluasi
alternatif
Keputusan _
pembelian Pembelian
Pasca pembelian

Merasa puas dengan produk sari buah
mangrove

F. Uji Validitas Dan Reliabilitas

1. Uji Validitas

Uji validitas digunakan sebagai alat ukur untuk mengetahui

sejauh mana kuisoner yang dibuat itu valid atau tidak. Untuk menguji

kuisoner tersebut menggunakan rumus uji validitas konstruk dengan

teknik korelasi product moment, yakni :*°

n(FXY) = EX)EY)

Thitung \/[Tl(z X)) -CX)?nCEY>» - 2Y)?]

Dimana :

n : Jumlah responden

X : Skor variabel (jawaban responden)

Y : Skor total dari variabel (jawaban responden)

5 Syofian Siregar, Metode Penelitian Kuantitatif (Jaskarta: Kencana, 2013), 48.
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Agar dapat mengetahui instrumen penelitian tersebut valid atau

tidak, maka digunakan ketentuan sebagai berikut :

1. Jika nilai koefisien korelasi product moment atau
Thitung > reqpe; d€NEaN taraf keyakinan sebesar @ = 5% maka dapat
dikatakan instrumen tersebut valid.

2. Jika nilai  koefisen korelasi product moment atau
Thitung< rigpedéngan taraf keyakinan a = 5% maka dapat
dikatakan instrumen tersebut tidak valid.

2. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas adalah alat yang digunakan untuk mengetahui sejauh
mana hasil pengukuran tetap konsisten, apabila dilakukan pengukuran
secara berulang dengan gejala dan alat ukur sama. 67 pada penelitian ini
menggunakan uji reliabilitas tekni alpha cronbach, dimana teknik ini
digunakan untuk menghitung reliabilitas suatu tes yang tidak memiliki
pilihan “benar” atau “salah”maupun “ya” atau “tidak” melainkan untuk
mengukur perilaku atau sikap.68 Dalam hal ini kriteria instrumen
penelitian dapat diakatan reliabel apabila koefisien reliabilitas (r;;)>0,6.
Atau dapat dirumuskan dengan :

[ k ]1 Y of
=y of

|

7 bid., 55.
% 1bid., 56.
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Dimana :
of: Variansi Total
¥ of: Jumlah Variansi Butir
K: Jumlah Butir Pertanyaan
111: Koefisen Reliabilitas Instrumen

G. Data dan Sumber Data
1. Jenis data
a. Data primer
Data primer adalah data yang langsung diperoleh dari sumber
data di lokasi penelitian atau objek penelitian atau data yang
diperoleh dari sumber pertama dimana data itu dihasilkan.”” Dalam
hal ini data primer diperoleh dari tanggapan responden yang telah di
wawancara dan mengisi kuisoner.
b. Data skunder
Data skunder adalah data yang diperoleh dari sumber kedua.
Dalam hal ini data akan diperoleh dari pihak lain yang telah
melakukan pengamatan yang kemudian akan diolah oleh peneliti.
2. Sumber data
Sumber data ialah salah komponen yang paling diperlukan dalam

sebuah penelitian. Apabila dalam menentukan atau memahami sumber

% Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif (Jakarta: Kencana, 2009), 122.
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data terdapat kesalahan, maka data yang diperoleh tidak sesuai Dengan
yang diharapkan. Terdapat dua jenis sumber data yakni: "
a. Sumber Data primer
Sumber data primer ialah sumber pertama yang mana sebuah data
dihasilkan. Dalam hal ini sumber pertama dieproleh pemilik usaha
sari buah mangrove somano yaitu Karjono.
b. Sumber Data sekunder
Sumber data skunder ialah sumber data yang diperoleh setalah
sumber data primer, dalam hal ini sumber data diperoleh dari warga
dan pegawai yang ada di tempat wisata mangrove wonorejo.
H. Teknik Pengumpulan Data
a. Kuisoner (angket)

Kuisoner atau angket merupakan sebuah alat yang digunakan
sebagai penghubung antara peneliti dengan responden guna mencapai
tujuan pengumpulan data. Dengan kata lain kuisoner digunakan untuk
memperoleh informasi yang memiliki reliabilitas dan validitas
semaksimal mungkin sehingga dapat dilakukan analisis terhadap
permasalahan yang diteliti. Umumnya kuisoner berisi mengenai
pertanyaan atau pernyataan yang memuat fakta, pendapat dan sikap,
serta persepsi diri.”!

Pada kuisoner ini peneliti menggunakan skala likert untuk

mengukur sikap, pendapat dan persepsi sesorang atau kelompok tentang

7% Burhan Bugin, Metodologi Penelitian Sosial & Ekonomi (Jakarta: Kencana, 2013), 129.
"I Abuzar Asra., et.al, Metode Penelitian Survei (Bogor: In Media, 2016), 119.
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suatu permasalahan yang terjadi. Skala likert memiliki tingkat jawaban

dari sangat positif sampai sangat negatif atau sebaliknya, yang dapat

berupa empat angka penilaian yakni :’?

Sangat setuju

Setuju

Tidak setuju

Sangat tidak setuju

Wawancara

SS =4
S =3
TS =2
STS =1

Wawancara dalam penelitian survei dilakukan oleh peneliti

dengan cara mereckam jawaban atas pertanyaan yang diberikan oleh

peneliti kepada responden, pertanyaan yang diberikan pada saat

wawancara dengan menggunakan pedoman wawancara, mendengarkan

atas jawaban mengenai perilaku dan merekam semua respon dari

responden.”

Teknik Analisis Data

dengan menggunakan pengujian statstik.”*

" 1bid., 137.

7 Sugiyono, Metodologi Penelitian Kombinasi (Bandung: Alfabeta, 2017), 188.

" 1bid., 151.

Teknik analisis data merupakan proses yang dilakukan setelah kegiatan
pengumpulan data. Pada tahap ini data yang bersifat besar, terstruktur dan

telah dikelompokkan atau klasifikasikan berdasarkan angka akan diolah



1. Uji Asumsi Klasik

Untuk dapat memperoleh nilai perikiraan yang tepat dan tidak

bias dari persamaan regresi, maka dalam menganalisis data dibutuhkan

beberapa asumsi klasik yakni (pengolahan data dengan menggunakan

program SPSS):

a. Uji Normalitas

Uji normalitas adalah alat wuji yang digunakan untuk
mengetahui kepastian sebaran data yang akan diteliti harus
memenuhi ciri sebaran normal. Dengan kata lain, keadaan data
berdistribusi normal merupakan sebuah persyaratan yang harus
terpenuhi.”> Dengan syarat jika nilai signifikansi <0,05 maka data
tersebut tidak berdistribusi normal. Sebaliknya jika nilai
signifikansi >0,05 maka data tersebut berdistribusi normal. Data
yang baik ialah ketika nilai tersebut berdistribusi normal atau
berada pada nilai signifikansi >0,05.

. Uji Multikolineritas

Uji multikolineritas yakni alat ukur yang digunakan untuk
mengetahui apakah model regresi terdapat sebuah korelasi antar
variabel independen. Model regresi yang baik sebaiknya tidak
terdapat korelasi di anatara variabel independennya. Untuk dapat
mendeteksi ada atau tidakmya multikolineritas pada model regresi

dengan cara melihat nilai variance inflation factor (VIF). Apabila

> Sudaryono, Teori Dan Aplikasi Statistik (Yogyakarta: Andi Offset, 2014), 140
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nilai tolarance <0,10 atau sama dengan nilai VIF >10 maka terjadi
adanya multikolineritas.”®
Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam
model regresi terjadi ketidaksamaan variansi semua pengamatan
atau observasi. Jika variansi dari residual sebuah pengamatan ke
pengamatan tetap maka disebut dengan homoskedastisitas. Apabila
berbeda disebut dengan heterokedastisitas. Regresi yang baik ialah
yang homoskedastisitas dan tidak terjadi heteroskedastisitas.untuk
dapat mengetahui ada atau tidaknya heteroskedastisitas yakni
dengan cara melihat grafik plot. Apabila terdapat pola tertentu
(gelombang, melebar kemudian menyempit), maka teridentifikasi
bahwa terjadi heteroskedastisitas. Sedangkan jika tidak ada pola
yang terbentuk secara jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di
bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi

heteroskedastisitas.”’

2. Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis linier berganda digunakan untuk meramalkan suatu

keadaan naik turunnya variabel dependen (kriterium), apabila dua atau

lebih variabel independen sebagai faktor prediktor di manupulasi (dinaik

turunkan nilainya). Jadi regresi liner berganda ini akan dilakukan jika

76 Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariete dengan IBM SPSS 23 (Semarang: BPFE
Universitas Diponegoro, 2016), 103.

" bid., 134.
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jumlah variabel independennya minimal 2. Dalasm persamaannya

dirumuskan sebagai berikut:"®

Y=a+b; X;+b, X5

Dimana :

Y

X

by, by

3. Uji hipotesis

a. Uji Determinasi

: Keputusan pembelian

: Kemasan

: Harga

: Nilai konstanta

: Koefisien regresi

Menurut Ghozali koefisien determinasi R* adalah alat yang

digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel

independen (kemasan dan harga) terhadap variabel dependen

(keputusan pembelian) dalam bentuk persentase. Nilai R” berkisar

antara 0-1. Apabila nilai R* mendekati angka 0 maka semua pengaruh

variabel dependen terhadap variabel independen semakin kecil,

8 Sugiyono, Statistik Untuk Penelitian (Bandung: Alfabeta, 2011), 275.
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sedangkan jika nilai R* mendekati angka 1 semua pengaruh variabel
dependen terhadap variabel independen semakin besar.”’
b. Ujit parsial
Uji t parsial yakni pengujian masing-masing variabel bebas secara
individu terhadap variabel terikat. Dalam hal ini variabel bebas
kemasan dan harga apakah terdapat pengaruh tehadap variabel terikat

yakni keputusan pembelian dengan rumus.*

. rvn — 2
i-r2
Dimana :
r : korelasi produk moment
n : jumlah responden

a. Perumusan Hipotesis
Ho : variabel kemasan dan harga secara parsial tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
Ha : variabel kemasan dan harga secara parsial berpengaruh
terhadap keputusan pembelian

b. Penilaian nilai kritis uji t dengan derajat keyakinan sebesar a <

0,05 dan t;gpe=t(a/2;n-1).

7 Abdul Muiz, “Pengaruh Lingkungan Kerja Terhadap Produktivitas Karyawan dengan
Religiulitas Sebagai Moderating Variabel Pada PT.BPRS Formes Sleman D.I. Yogyakarta”
(Skripsi—UIN Sunan Kali Jaga Yogyakarta, 2015), 49.

%0 Rizqi Amelia Putri, “Pengaruh Desain Kemasan Produk Makanan Ringan Mini Oreo Terhadap
Impulsive Buying” (Skripsi—UIN Maulanan Malik Ibrahim Malang, 2017), 50.
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c. Penentuan kriteria Penerimaan dan penolakan
HO diterima jika nilai thirung < Craper atau nilai
probabilitas signifikansi >5% dan hipotesis alternatif (Ha)
ditolak. Sebaliknya HO ditolak jika nilai tptyng > traper atau nilai
probabilitas signifikansi <5% dan hipotesis alternatif (Ha)
diterima.
c. Uji F simultan
Uji F didefinisikan sebagai distribusi rasio antara dua pengubah
acak chi-kuadrat yang independen yang masing-masing dibagi oleh
derajat kebebasannya. Hal yang perlu dipahami yakni bahwa Uji F
merupakan rasio antara dua pengubah independen masing-masing
diambil dari populasi yang berbeda dengan derajat kebebasan masing-
masing.®’ Dalam hal ini pengujian dilakukan untuk mengetahui
semua variabel independen (kemasan dan harga) secara bersam sama
(simultan) dapat berpengaruh terhadap variabel dependen (keputusan
pemberian).
Untuk dapat mendeteksi dalam uji F ini dilakukan pengujian dengan
langkah-langkah sebagai berikut;
a. Menentukan tingkat signifikansi sebesar o =0,05
b. Menentukan F;,;.; yang dibantu dengan SPSS 20

c. Penentuan kriteria penerimaan dan penolakan

8 Furqon, Statistik Terapan Untuk Penelitian (Bandung: Alfabeta,1997), 141.
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HO ditolak jika Fhityng = Fraper dan Ha diterima. Sebaliknya

HO diterima jika Fripung< Fraper dan Ha ditolak.

digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id



BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Deskripsi Umum Objek Penelitian
1. Lokasi Penelitian
Hutan Mangrove Wonorejo terletak di Kelurahan Wonorejo,
Kecamatan Rungkut, Kota Surabaya. Hutan Mangrove Wonorejo
ditetapkan sebagai kawasan lindung mangrove berdasarkan Peraturan
Daerah Tata Ruang No. 3 Tahun 2007. Lokasi ini memiliki luas 73,28
hektar terbagi menjadi beberapa bagian yakni pantai, tambak dan kanan
kiri sungai. Sisi utara hutan mangrove ini berbatasan dengan kecamatan
Sukolilo, sisi timur berbatasan dengan Selat Madura. Sedangkan pada
sisi barat dan selatan berbatasan dengan pemukiman warga Keluruhan
Wonorejo. Hutan mangrove ini juga terdapat ekowisata yang didirikan
dengan luas 14,4 hektar yang meliputi sebagian wilayah tambak dan
pan‘[ai.82

Sebelum menjadi ekowisata hutan mangrove, pada tahun 2005
lokasi tersebut ialah tambak yang dirawat oleh warga sekitar Wonorejo.
Melalui kelompok tani bintang timur bersama Wali Kota Surabaya pada
waktu itu mereka mengelola hutan mangrove mulai dari penanaman

rehabilitasi hutan dan lahan mangrove. Namun kegiatan tersebut hanya

bertahan setahun saja, sebab kesadaran dan semangat masyarakat yanng

%2 Suci Rahmawati, “Pengembangan Ekowisata Berbasis Masyarakat Studi Partisipasi Kelompok
Tani Bintang Timur Dalam Pengelolaan Mangrove Di Wonorejo Kecamatan Rungkut Surabaya”
(Skripsi—Fakultas Dakwah IAIN Sunan Ampel Surabaya 2012), 68.

58
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menurun. Pada tahun 2009 Wali Kota Surabaya meresmikan gazebo
mangrove, serta menyerahkan pengelolaannya diserahkan kepada warga
Wonorejo dan sekitarnya. Ekowisata hutan mangrove disahkan oleh
camat dan lurah Rungkut beserta FKPM Nirwana esekutif.*®

Dengan diresmikannya ekowisata mangrove pada tahun 2009
warga sekitar Wonorejo dan kelompok tani berpartisipasi mengelola
hutan mangrove. Mulai menjadi pegawai wisata mangrove hingga
banyak warga masyarakat yang berdagang. Salah satu pedagang yang
ada di ekowisata hutan mangrove yang menarik yakni Karjoono yang
memanfaatkan buah mengrove untuk diolah menjadi berbagai produk.

2. Profil Usaha

Karjono (45) merupakan salah satu pengusaha yang berhasil
mengolah buah mangrove menjadi produk yang bermanfaat. Berawal
dari 2 tahun lalu ketika ada kunjungan UN Habitat (konferensi dunia
tentang pembangunan permukiman dan perkotaan) dari 193 Negara,
salah satu turis mancanegara menanyakan mengenai produk khas yang
terdapat di Wonorejo Rungkut Surabaya, namun karena masih belum
adanya produk para kelompok usaha mengatakan “sold ouf’ untuk
menghindari /mage yang buruk dari para turis. Selang 4 hari setelah
kunjungan tersebut Karjono menemukan ide untuk menciptakan sebuah
minuman dari sari buah mangrove. Namun sebelum Karjono menemukan

ide tersebut beliau telah lama membuat sirup bogem yang berbahan

® Ibid., 71.
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dasar buah mangrove, dalam satu botol kemasan 1 liter dijual dengan
harga Rp. 25.000. Karena produk yang dihasilkan dirasa terlalu mahal
untuk konsumen, Karjono menginovasi produknya menjadi sari buah
mangrove. Sari buah mangrove merupakan percampuran antara sirup
buah mangrove dengan air mineral. Harga yang ditawarkan untuk satu

botol sari buah mangrove ini hanya Rp. 5000 per 250 m1.**

Inovasi yang dilakukan oleh Karjono bukan hanya sekedar pada
olahan sari buah mangrove saja, melainkan juga pada olahan es lilin
mangrove, legen mangrove, sambal mangrove, sabun mangrove dan
shampo mangrove. Semua inovasi produk tersebut berbahan dasar dari
buah mangrove. Mangrove yang dipergunakan dalam pembuatan
produk-produk tersebut awalnya diperoleh dari buah yang telah jatuh
dari pohonnya yang kemudian diolah oleh Karjono. Hampir setiap hari
ketika banyak pengunjung di kawasan wisata mangrove Karjono akan
mencari buah mangrove yang telah matang. Tujuannya yakni untuk
mengenalkan kepada para pengunjung wisata mangrove bahwa manfaat
mangrove bukan hanya sekedar pada tumbuhannya saja yang dapat
melindungi dari kikisan air laut melainkan buah dari mangrove juga

memiliki banyak manfaat yang terkandung untuk kesehatan.®

Semenjak Karjono menginovasi produk sari buah mangrove ini

beliau sering mendapat panggilan untuk menjadi perwakilan UMKM

% Karjono, Wawancara, Surabaya 5 Januari 2019.

% Ibid.,
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Kota Surabaya. Karena Pemerintah Kota Surabaya menganggap produk
yang dihasilkan oleh Karjono memiliki keunikan sehingga masyarakat
luar dapat mengenal dan dapat memberikan pengetahuan tentang olahan
buah mangrove. Bukan hanya itu saja, melainkan beliau juga sudah
diundang oleh beberapa stasiun televisi lokal untuk mengenalkan produk

olahan buah mangrove.86

Dalam setiap minggunya Karjono dapat menghabiskan sebanyak
50 kg mangrove yang diperolehnya dari membeli dan mencari langsung
ditempat wisata mangrove. Dalam setiap pembuatan sirup buah
mangrove, perbandingan bahan antara gula dan mangrove adalah 1:1

yang artinya | kg buah mangrove dibutuhkan pula satu kg gula pasir.®’

o i BRG]

e U g%

o ud 1)" 5 o
e Al J

Sumber: Dokumentasi Peneliti

Gambar 4.1 Suasana Salah Satu Stand Sari Buah Mangrove Somano

% 1bid.,
8 1bid.,
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B. Analisis Data

1.

Data Identitas Responden

Objek penelitian yang berjudul Analisis Pengaruh Kemasan dan
Harga Produk Sari Buah Mangrove Somano Terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen Muslim adalah pengunjung Wisata Hutan
Mangrove yang membeli produk sari buah mangrove somano, khususnya
pengunjung yang musllim. Populasi dalam penelitian ini yakni
pengunjung wisata hutan mangrove yang muslim dan telah membeli
produk sari buah mangove somano. Sampel yang diambil sebanyak 50
orang, yang diambil secara acak. Berikut beberapa karakteristik yang

dimiliki oleh responden dalam penelitian ini.

Tabel 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Frekuensi Prosentase
Perempuan 27 54%
Laki-laki 23 46%
Total 50 100%

Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Usia Frekuensi Prosentase
16-20 9 18%
21-30 32 64%
31-40 4 8%
>41 5 10%
Total 50 100%




Tabel 4.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan
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Jenis pekerjaan Frekuensi Prosentase
Pelajar 7 14%
Mahasiswa 14 28%
Ibu Rumah Tangga 12 24%
Wiraswasta 14 28%
Dosen 3 6%
Total 50 100%

Tabel 4.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Perolehan Informasi

Tentang Produk
Inf:jr;ne:zllglfn = Frekuensi Prosentase
Penjual 21 42%
Teman 24 48%
Media online 2 4%
Televisi 3 6%
Total 50 100%

2. Uji Validitas dan Reliabilitas

a. Hasil Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengetahui sejauh

mana

kuisoner yang dibuat itu valid atau tidak. Uji validitas dalam

penelitian ini mengunakan perbandingan r tabel dengan r hitung,

yang mana sebagai berikut:

Tabel = (00;n-2)

= (0,05 ; 48)

=0,278
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Berikut ini hasil uji validitas pada setiap item pernyataan

masing-masing:

Tabel 4.5 Hasil Uji Validitas Variabel Faktor Kemasan

Item Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
X1.1 0,568 0,278 Valid
X1.2 0,373 0,278 Valid
X1.3 0,447 0,278 Valid
X1.4 0,386 0,278 Valid
X1.5 0,796 0,278 Valid
X1.6 0,830 0,278 Valid
X1.7 0,485 0,278 Valid
X1.8 0,441 0,278 Valid
X1.9 0,408 0,278 Valid

Sumber: hasil olah SPSS.20

Dari tabel tersebut dapat dieketahui r hitung lebih besar dari r

tabel sehingga 9 item pernyataan dari variabel faktor kemasan dapat

dinyatakan valid.

Tabel 4.6 Hasil Uji Validitas Variabel Faktor Harga

Item r hitung 1 tabel Keterangan
Pernyataan

X2.1 0,823 0,278 Valid

X2.2 0,726 0,278 Valid

X2.3 0,884 0,278 Valid

Sumber: hasil olah SPSS.20
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Dari tabel tersebut dapat diketahui bahwa r hitung lebih besar
dari r tabel, sehingga 3 item pernyataan vaiabel harga dapat

dinyatakan valid.

Tabel 4.7 Hasil Uji Valididtas Variabel Keputusan Pembelian

Item r hitung r tabel Keterangan
pernyataan
Yl 0,442 0,278 Valid
Y2 0,638 0,278 Valid
Y3 0,737 0,278 Valid
Y4 0,764 0,278 Valid
Y5 0,539 0,278 Valid

Sumber: olah data SPSS.20

Dari tabel tersebut dapat diketahui bahwa r hitung lebih besar
dari r tabel sehingga 4 item pernyataan variabel keputusan

dinyatakan valid.

b. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui kekonsistenan
hasil pengukuran cronbach alpha pada saat dilakukan pengukuran
secara berulang dengan gejala dan alat ukur yang sama. Variabel
dikatan valid jika nilai cronbach alpha lebih besar dari 0,6. Berikut

ini hasil uji reliabilitas tiap variabel:
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Tabel 4.8 Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Niali cronbach alpha Keterangan
Faktor kemasan 0,701 Reliabel
Faktor harga 0,744 Reliabel
Faktor keputusan 0,622 Reliabel
pembelian

Sumber: olah data SPSS.20

Dari tabel tersebut dapat diketahui bahwa variabel independen
dalam penelitian ini faktor kemasan dan harga memiliki nilai
cronbach alpha lebih besar dari 0,60 sehingga variabel dapat

dinyatakan reliabel.

3. Uji Asumsi Klasik

a. Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui kepastian suatu
model regresi berdistribusi normal atau tidak. Dalam penelitian ini
menggunakan metode kolmogrov smirnov. Jika nilai signifikansi
yang diperoleh dari hasil uji normalitas dengan metode tersebut
lebih besar dari signifikansi 0,05 maka model regresi memiliki
distribusi normal. Berikut ini hasil uji normalitas yang dilakukan

dengan metode ko/mogrov smirnov.
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Tabel 4.9 Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 50
Normal Parameters™” Mean OE-7
Std. Deviation 1,74173417
Absolute ,122
Most Extreme Differences Positive ,089
Negative -,122
Kolmogorov-Smirnov Z ,865
Asymp. Sig. (2-tailed) ,442

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.
Sumber: hasil olah data SPSS.20

Berdasarkan output hasil olah uji normalitas dengan
menggunakan metode Ko/mogrov smirnov didapatkan nilai sebesar
0,865 dan Asymp. Sig sebesar 0,442 lebih besar dari 0,05. Maka
dapat ditarik kesimpulan bahwa data tersebut berdistribusi normal
serta menunjukkan bahwa variabel faktor kemasan dan harga dapat

diteliti terhadap keputusan pembelian.

Uji Multikolineritas

Uji mulltikolineritas digunakan untuk menguji apakah model
regresi terdapat korelasi antar variabel bebasnya. Dalam penelitian
ini untuk mendeteksi ada atau tidaknya multikolineritas
menggunakan metode 7olerance dan VIF (Varian Inflation Factor).
Apabila nilai folerance > 0,10 dan VIF <10 maka dapat dikatakan

tidak terjadi multikolineritas.
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Tabel 4.10 Hasil Uji Multikolineritas

Coefficients”
Model Unstandardized Standardized t Sig. Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
B Std. Error Beta Toleranc VIF
e
(Constant
) 16,209 2,256 7,184 ,000
1 KEMAS
-171 ,107 -,253 -1,601 ,116 ,780 1,282
AN
HARGA ,353 ,185 ,301 1,905 ,063 ,780 1,282

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
Sumber: hasil olah data SPSS.20

Berdasarkan output hasil uji multikolineritas tersebut,
diketahui bahwa nilai fo/erance variabel faktor kemasan dan harga
lebih besar dari 0,10 yaitu 0,780 dan nilai VIF lebih kecil dari 10
yaitu 1,282. Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel bebas (X)
dalam penelitian ini dinyatakan tidak terjadi multikolineritas,

artinya antar variabel bebas (X) tidak terdapat korelasi.

Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas berguna untuk menguji apakah dalam
model regresi terjadi kesamaan variansi pada suatu pengamatan ke
pengamatan lain tetap. Regresi yang baik ialah terjadi
homoskedastisitas dan tidak terjadi heteroskedastisitas, untuk dapat
mengetahui ada atau tidaknya heteroskedastisitas dengan cara
melihat grafik plot.  Apabila terdapat pola tertentu seperti

gelombang, melebar kemudian menyempit, maka terjadi
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heteoskedastisitas. Sedangkan jika titik-tik menyebar di atas angka
0 dan dibawah sumbu Y maka tidak terjadi heteroskedastisitas.

Grafik 4.11 Hasil Uji Heterokedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Y keputusan pembelian
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Regression Standardized Predicted Value
Sumber : hasil olah data SPSS.20
Berdasarkan grafik plot tersebut, diketahui bahwa titik-titik
data menyebar di atas angka 0 dan dibawah sumbu Y, titik-titik
juga tidak membentuk sebuah pola. Dengan demikian dapat
dinyatakan tidak terjadi heteroskedastisistas. Artinya, variansi dari

residul sebuah pengamatan ke pengamatan lain tetap.

4. Analisis Regresi Linier Berganda
Analsisi regresi linier berganda digunakan untuk memprediksi suatu
keadaan naik turunnya variabel terikat (dependen), apabila dua atau
lebih variabel bebas (independen) dimanipullasi (dinaik turunkan

nilainya). Dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui faktor
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kemasan (X1) dan harga (X2) terhadap keputusan pembelian (Y).

Persamaannya yakni:

Y=a+b1 X1+b2X2

Dimana:
Y : Keputusan Pembelian
a : Nilai Konstanta
b, : Koefisien Faktor Kemasan
X : Variabel Faktor Kemasan
b, : Koefisien Faktor Harga
X5 : Variabel Faktor Harga
Tabel 4.12
Hasil Persasmaan Regresi Linier Berganda
Coefficients?
Madel Unstandardized Standardized T Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 16,032 2,206 7.269 000
X1 faktar
1 - 176 -264| -1,686 093
kemasan
X2 faktarharga 392 339 2,164 036

a. DependentVariable:Y keputusan pembelian

Sumber: hasil olah data SPSS.20

Berdasarkan tabel diatas, dapat diperoleh hasil persamaan regresi

linier berganda yakni:

Y=a+b X;+b, Xy

Y=16,032 -0,176X 1+ 0,392X,
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Dimana :

a)

b)

Konstanta = 16,032

Konstanta bernilai positif yakni sebesar 16,032 menunjukkan bahwa
terdapat pengaruh positif antara variabel X1 dan X2. Jika terdapat
kenaikan nilai pada variabel X1 dan X2 maka niali variabel Y juga
akan naik. Artinya, keputusan pembelian yang dipengaruhi oleh faktor
kemasan dan faktor harga nilainya sebesar 16,032, apabila nilai
koefisien kemasan dan harga mengalami kenaikan maka nilai variabel
keputusan pembelian juga akan bertambah.

Koefisien X1 (b;) =-0,176

Koefisien regresi variabel X1 faktor kemasan memiliki nilai negatif
atau berlawanan sebesar -0,176 . hal tersebut menunjukkan bahwa
adanya pengaruh yang berlawanan antara faktor kemasan (X1) dengan
keputusan pembelian (Y). Artinya jika terjadi kenaikan niali sebesar
1% pada faktor kemasan (X1), maka nilai keputusan pembelian akan
berkurang sebesar 0,196 atau 19,6% dengan asumsi variabel (X1)
dalam keadaan konstan atau tetap.

Koefisien X2 (by) = 0,392

Koefisien regresi variabel X2 faktor harga memiliki nilai positif
sebesar 0,392. Hal tersebut menunjukkan adanya pengaruh yang
searah antara variabel faktor harga (X2) dengan keputusan pembelian
(Y). Artinya dapat dikatakan apabila terjadi enaikan nilai sebesar 1%

pada faktor harga (X2), maka nilai keputusan pembelian akan
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meningkat sebesar 0,392 atau 39,2% dengan asumsi variabel X2
dalam keadaan konstan atau tetap.
5. Uji Hipotesis
a. Ujit (parsial)

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh
signifikansi masing-masing variabel bebas secara individu terhadap
variabel terikat. Untuk dapat mengetahui nilai signifikansi dapat
diketahui dengan cara melihat tabel coefficient pada hasil regresi.
Jika nilai sig < 0,05 dengan demikian variabel bebas mempengaruhi
variabel terikat. Sedangan untuk melihat nilai t tabel dapat
diketahui dengan:

taaber = (a/2; n-k-1)
= (0,05/2;50-2-1)
=(0,025; 47)

=2,011
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Tabel 4.13 Hasil Uji t

Coefficients”
Model Unstandardized Coefficients | Standardized T Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 16,032 2,206 7,269 ,000
1 X1 faktor kemasan -,176 ,104 -,264 -1,686 ,098
X2 faktor harga ,392 ,181 ,339 2,164 ,036

a. Dependent Variable: Y keputusan pembelian

Sumb

er: hasil olah data SPSS.20

Berdasarkan output yang dipaparkan tabel 4.10 dapat dilihat

bahwa hasil koefisen regresi vji t yakni:

a.

Variabel X1 (kemasan) diperoleh t hitung sebesar -1,686 lebih
besar dari t tabel 2,009 (-1,686 > -2,011) dengan tingkat
signifikansi 0,098. Dengan menggunakan batas 0,05 nilai
signifikansi tersebut lebih besar dari taraf 5% yang berarti Ho
diterima dan Ha ditolak. Artinya hipotesis pada variabel X1
(kemasan) tidak ada pengaruh secara signifikan terhadap

keputusan pembelian (Y).

. Variabel X2 (harga) diperoleh t hitung sebesar 2,164 lebih besar

dari t tabel 2,011 (2,164 < 2,011) dengan tingkat signifikansi
sebesar 0,036. Dengan menggunakan batas 0,05 nilai
signifikansi tersebut lebih kecil dari 5% yang berarti Ho ditolak
dan Ha diterima. Artinya hipotesis pada variabel X2 (harga)

terdapat pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

(Y).




Uji F (simultan)

Uji F simultan digunakan untuk melihat tingkat signifikansi
variabel bebas mempengaruhi variabel terikat secara bersamaan.
Apabila nilai signifikansi kurang dari 0,05 maka variabel bebas
secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat.
Jika nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 maka secara simultan
variabel bebas tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel

terikat. Untuk dapat mengetahui nilai F tabel dapat dilihat dengan

cara:
Ftabel o (ka n'k)
= (2: 50-2)
=(2:48)
=3,19
Tabel 4.14 Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
Regression 22,396 2 11,198 2,630 ,083b
1 Residual 200,084 47 4,257
Total 222,480 49

a. Dependent Variable: Y keputusan pembelian

b. Predictors: (Constant), X2 faktor harga, X1 faktor kemasan

Sumber: olah data SPSS.20

Berdasarkan output tersebut, nilai F hitung yakni 2,630
dengan nilai signifikansi 0,083. Dapat diketahui bahwa nilai F

hitung lebih kecil dari F tabel yakni 2,630 < 3,19 dan nilai sig lebih




75

besar dari 0,05 yakni 0,083 > 0,05. Artinya bahwa variabel bebas
tidak berpengaruh signifikan terhadap wvariabel terikat secara
bersamaan. Sehingga dapat dikatakan bahwa tidak terdapat
pengaruh signifikan antara faktor kemasan dan harga produk sari
buah mangrove somano terhadap keputusan pembelian konsumen
muslim secara simultan atau bersamaan.
Uji Determinasi
Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui besaran pengaruh
variabel bebas secara simultan terhadap variabel terikat dalam
bentuk persentase. Untuk mengetahui besaran R” (koefisien

determinan) yakni:

Tabel 4.15 Model Summary

Model Summa.ryb
Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 J317% ,101 ,062 2,063

a. Predictors: (Constant), X2 faktor harga, X1 faktor kemasan

b. Dependent Variable: Y keputusan pembelian
Sumber: hasil olah data SPSS.20

Berdasarkan hasil output tersebut, nilai R square yakni 0,101
atau 10,1% variabel keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh

variabel faktor kemasan dan harga.

Sedangkan sisanya (10,1% -100%) 90,9% dipengaruhu oleh
variabel yang tidak digunakan dalam penelitian ini. Sedangkan nilai

koefisien ganda (R) = 0,317 menunjukkan bahwa antara variabel
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independen (X) memiliki pengaruh yang rendah terhaap keputusan

pembelian.

digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id digilib.uinsby.ac.id



BABV
PEMBAHASAN

A. Pengaruh Kemasan dan Harga Produk Sari Buah Mangrove Somano terhadap

Keputusan Pembelian Konsumen Muslim.

1.

Pengaruh Kemasan Produk Sari Buah Mangrove Somano terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen Muslim.

Untuk dapat mengetahui pengaruh faktor kemasan produk sari buah
mangrove somano terhadap keputusan pembelian konsumen muslim
secara parsial, dapat diketahui melalui uji regresi linier berganda yakni
dengan vuji t , dimana uji tersebut digunakan untuk mengetahui pengaruh
signifikansi masing-masing variabel bebas secara individu terhadap
variabel terikat. Berdasarkan data yang diolah dengan SPSS 20 pada bab
IV, dapat diketahui hasil analisis apakah terdapat pengaruh faktor
kemasan produk sari buah mangrove somano terhadap keputusan
pembelian konsumen muslim secara parsial, sesuai dengan rumusan
masalah dan tujuan penelitian ini yakni untuk mengetahui dan
menganalisis faktor kemasan produk sari buah mangrove somano
terhadap keputusan pembelian konsumen muslim.

Dari hasil olah SPSS 20 nilai analisis linier berganda pada tabel
4.12, diperoleh t hitung untuk variabel faktor kemasan yakni -1,686.
Selanjutnya dengan membandingkan nilai t hitung dan t tabel diperoleh t
tabel (0,025:47) = 2,011. Hasil tersebut menunjukkan bahwa nilai t

hitung lebih kecil dari t tabel yakni -1,686 < 2,011. Sedangkan pada nilai

77
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signifikansi untuk variabel faktor kemasan yakni 0,098 lebih besar dari o
(0,05), atau 0,098 > 0,05 yang berarti tidak terdapat pengaruh secara
signifikan antara faktor kemasan (X1) produk sari buah mangrove
somano terhadap keputusan pembelian kosumen muslim (Y) secara
parsial.

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian
konsumen muslim dipengaruhi oleh tidak dipengaruhi oleh faktor
kemasan. Dengan nilai koefisien regresi ada variabel faktor kemasan
yakni -0,176 atau -17,6% yang berarti jika nilai faktor kemasan
mengalami kenaikan dan variabelnya konstan atau tetap, maka
keputusan pembelian konsumen muslim akan mengalami penurunan
sebesar 17,6%. Selain itu, koefisien faktor kemasan (X1) dan keputusan
pembelian (Y) memiliki nilai negatif yang berarti kedua variabel
tersebut berhubungan negatif atau berlawanan, dimana penurunan nilai
faktor kemasan akan mengakibatkan penurunan keputusan pembelian
konsumen muslim.

Jadi, konsumen muslim yang berkunjung di wisata mangrove rata-
rata tidak memperhitngkan faktor kemasan produk sari buah mangrove
somano tersebut. Seperti halnya pendapat Sulistyowati (65) salah satu
pengunjung wisata hutan mangrove yang membeli produk sari buah
mangrove somano. Menurutnya ada atau tidaknya label halal, tanggal
kadaluarsa dan ijin edar pada kemasan tidaklah penting, sebab produk

sari buah mangrove yang dibeli merupakan produk minuman yang
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cenderung sekali minum. Dia juga berpendapat bahwa buah mangrove
merupakan tumbuhan yang bisa dikonsumsi dan dipastikan halal.*®
Seperti halnya juga pendapat David (30) salah satu pegawai wisata
hutan mangrove yang telah bekerja selama sembilan tahun di tempat
tersebut. [a mengatakan bahwa tanggal kadaluarsa tidak seberapa perlu,
sebab dapat diketahui jika sebuah produk minuman yang berasal dari
buah  akan mengalami fermentasi secara alami. Sehingga akan
menyebabkan berubahnya rasa dan bau. Begitu juga dengan produk sari

buah mangrove somano, produk tersebut akan mengalami fermentasi

alami yang dapat mengubah rasa dan bau yang mirip dengan tuak.*

Penelitian ini berlawanan dengan skripsi penelitian Muchammad
Cusnul Arkom yang berjudul pengaruh kemasan, harga dan promosi
terhadap proses keputusan pembelian konsumen kripik parau UMKM
Sukorejo. Dalam penelitiannya menjelaskan secara parsial bahwa
kemasan berpengaruh positif dan signifikan cukup tinggi dalam proses
keputusan pembelian kripik parau. Sedangkan secara simultan kemasan,
harga dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap proses
keputusan pembelian konsumen kripik parau UMKM Sukorejo.”

Kemasan dianggap tidak penting bagi konsumen produk sari buah

mangrove, sebab produk ini masih baru yang belum banyak dikenal oleh

% Sulistyowati, Wawancara, Surabaya 14 April 2019.

¥ David, Wawancara, Surabaya 21 April 2019.

% Muchmammad Cusnul Arkom, “Pengaruh Kemasan, Harga dan Promosi Terhadap Proses
Keputusan Pembelian Konsumen Kripik Parau UMKM Sukorejo Kendal” (Skripsi—Fakultas
Ekonomi Universitas Negeri Semarang, 2013), 72.
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masyarakat. Rasa penasaran ingin untuk mengetahui dan mengenal
mengenai produk sari buah mangrove, sehingga membuat konsumen
tertarik membeli produk tersebut. Produk yang berbahan dasar dari buah
mangrove mampu memuculkan persepsi konsumen jika produk berbahan
dasar dari buah sudah termasuk produk halal, sehingga konsumen tidak
mempertimbangkan informasi yang ada pada kemasan.
2. Pengaruh faktor harga produk sari buah mangrove somano terhadap

keputusan psembelian konsumen muslim

Untuk dapat mengetahui pengaruh harga produk sari buah mangrove
somano terhadap keputusan pembelian konsumen muslim secara parsial
yakni menggunakan uji t, yang mana uji dipergunakan untuk mengetahui
pengaruh signifikansi masing-masing variabel bebas secara individu
terhadap variabel terikat. Berdasarkan data yang diolah dengan SPSS 20
pada bab IV, dapat diketahui hasil analisis apakah terdapat pengaruh
faktor harga produk sari buah mangrove somano terhadap keputusan
pembelian konsumen muslim yang sesuai dengan rumusan masalah dan
juga tujuan dalam penelitian ini yakni untuk mengetahui dan
menganalisis pengaruh faktor harga produk sari buah mangrove somano
terhadap keputusan pembelian konsumen muslim.

Berdasarkan hasil analasis regersi linier berganda pada tabel 4.12
diperoleh niali t hitung untuk variabel faktor harga yakni 2,164.
Kemudian membandingkan nilai t hitung dengan t tabel. Diketahui

bahwa t tabel (0,025;47)= 2,010 Maka hasil tersebut menunjukkan bahwa
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nilai t hitung lebih besar dari t tabel yakni 2,164 >2,010. Nilai
signifikansi untuk variabel faktor harga yakni 0,036 yang mana nilai
tersebut kurang dari a (0,05) yakni 0,036 < 0,05 yang berarti terdapat
pengaruh positif dan signifikan antara faktor harga (X2) produk sari buah
mangrove somano terhadap keputusan pembelian konsumen (Y) muslim
secara parsial.

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwasannya keputusan
pembelian produk sari buah mangrove somano dipengaruhi oleh faktor
harga. Nilai koefisien regresi variabel faktor harga yakni 0,392 atau
39,2% yang berarti jika nilai faktor harga mengalami kenaikan dan
variabel konstan atau tetap, maka keputusan pembelian akan
mmengalami kenaikan sebesar 39,2%. Koefisien faktor harga (X2) dan
keputusan pembelian (Y) memiliki nilai positif atau searah yang mana
kenaikan nilai faktor harga akan mengakibatkan terjadi kenaikan cukup
sedang pada keputusan pembelian konsumen muslim. Dari hasil olah
data, didapatkan dari 50 responden rata-rata mereka menyatakan bahwa
harga produk somano cukup murah dan terjangkau ditambah dengan
harga yang cukup murah mereka bisa memperoleh banyak khasiat dari
sari buah mangrove. Untuk itu penting seseorang mempertimbangkan
harga guna dapat meningkatkan sebuah keputusan pembelian konsumen.

Faktor kedua yang mempengaruhi keputusan pembelian yakni harga.
Menurut Kotler harga ialah jumlah biaya yang dibebankan untuk sebuah

produk atau jasa yang akan kita peroleh. Secara luasnya, harga ialah



82

jumlah nilai yang konsumen tukarkan guna memperoleh manfaat dari

%1 Konsumen akan melakukan

penggunaan sebuah produk atau jasa.
evaluasi dan penelitian mengenai harga atas sebuah produk dipengaruhi
oleh perilaku dari konsumen itu sendiri.

Banyak faktor harga yang melatarbelakangi konsumen untuk
malakukan keputusan pembelian. Konsumen melakukan keputusan
pembelian karena ingin memperoleh sebuah manfaat atau keuntungan
dari produk yang dibeli, karena konsumen merasa mempunyai
kesempatan untuk memiliki produk tersebut dengan biaya yang lebih
terjangkau namun memiliki manfaat yang cukup banyak.

Hasil penelitian ini mendukung jurnal penelitian yang disusun oleh
Eka yang menyatakan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian mie sedap studi kasus pada Kelurahan
Cinta Damai Medan. Yang berarti jika terjadi peningkatan pada variabel
harga, maka keputusan pembelian juga akan mengalami peningkatan.’

Sama seperti produk sari buah somano, yang mana banyak konsumen
yang tertarik untuk membeli karena manfaat dan kualitas yang diporleh
sebanding dengan jumlah uang yang dikeluarkan. Adapun manfaat buah
mangrove bagi tubuh diantaranya meredakan panas dalam, melancarkan

dan mengurangi rasa nyeri haid, menumbuhkan rambut yang rontok, dan

lain-lain. Melihat banyaknya manfaat buah mangrove bagi kesehatan,

*! Philip kotler, Prinsip-prinsip Pemasaran I (Jakarta: Erlangga, 1997), 339.

%2 Eka Dewi setia tarigan dan Eka putra, “Pengaruh Kemasan dan Harga Terhadap Keputusan
Pembelian Mie Sedap (Studi Kasus Kelurahan Cinta Damai Medan Helvetia)” Jurnal Konsep
Bisnis dan Manajemen No. 1, Vol. 3 (2017), 66.
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untuk itu penting bagi pemilik usaha mempertahankan harga yang

ditawarkan agar dapat memperoleh tempat untuk produknya bisa dikenal

oleh masyarakat luas khususnya.

B. Pengaruh Kemasan dan Harga Produk Sari Buah Mangrove Somano terhadap

Keputusan Pembelian Konsumen Muslim

Untuk dapat mengetahui kedua variabel bebas (kemasan dan harga)
terhadap variabel terikat (keputusan pembelian) secara simultan dapat
melihat pada uji determinasi. Uji determinasi digunakan untuk mengetahui
besaran pengaruh variabel bebas secara simultan terhadap variabel terikat
dalam bentuk persen. Nilai (Ryquare) dapat diketahui dari hasil analisis regresi
sdalam penelitian ini yakni pada tabel 4.14 model summary. Berdasarkan
tabel tersebut, nilai (Ryquare) yakni 0,101 atau 10,1%. Artinya bahwa
presentase pengaruh faktor kemasan dan harga terhadap keputusan
pembelian produk sari buah mangrove somano sebesar 10,1%, persentase
tersebut dianggap rendah untuk dapat menunjukkan hasil yang berpengaruh
antara variabel bebas terhadap variabel terikat. Atau dengan kata lain,
variabel keputusan pembelian produk sari buah mangrove somano dapat
dijelaskan oleh faktor kemasan dan harga sebesar 10,1%. Sedangkan sisanya
(100% - 10,1%) = 90,9% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak dijelaskan
dalam penelitian ini.

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Dedy Ansari Harahap,

menyebutkan dalam penelitianya bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi
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keputusan pembellian yakni lokasi, kelengkapan produk dan harga.”
Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh menurutnya terdapat dua faktor
yang mempengaruhi keputusan pembelian yakni faktor internal dan daktor
eksetrnal. Dalam faktor internal terdiri dari motivasi sedangkan pada faktor
eksternal yang terdiri dari harga, produk, lokasi, promosi dan pelayanan.”*

Untuk dapat mengetahui ada atau tidaknya faktor pengaruh kemasan
dan harga terhadap variabel keputusan pembelian secara simultan atau
bersama-sama dapat diketahui melalui Uji F. Dari hasil regresi pada tabel
4.14 hasil uji F, didapatkan, nilai F hitung yakni sebesar 2,630 dengan nilai
signifikansi 0,083. Dapat diketahui bahwa nilai F hitung lebih kecil dari F
tabel yakni 2,630 < 3,19 dan nilai sig lebih besar dari 0,05 yakni 0,083 >
0,05. Artinya bahwa variabel bebas tidak berpengaruh signifikan terhadap
variabel terikat secara bersamaan. Sehingga dapat dikatakan bahwa tidak
terdapat pengaruh signifikan antara faktor kemasan dan harga produk sari
buah mangrove somano terhadap keputusan pembelian konsumen muslim
secara simultan atau bersamaan.

Kemasan dan harga sebuah produk akan dianggap penting jika sebuah
produk tersebut telah memiliki tempat tersendiri di masyarakat. Ketika
produk baru tersebut telah banyak dikenal oleh masyarakat maka secara

langsung akan meningkatkan keputusan pembelian, sebab konsumen yang

* Dedy Ansari Harahap, “ Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputasan Pembelian Konsumen
Di Pajak USU (PAJASU) Medan” Jurnal Keuangan dan Bisnis No. 3 Vol.7 (November 2015),
229.

* Arina Maharani, “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Keputusan Pembelian Di
Warung Bakso Sari Gurih Pak Ratno” (skripsi—Fakultas Teknik Universitas Negeri Yogyakarta,
2014), 114.
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selektif terhadap produk baru terutama akan melihat dari segi kemasan
produknya. Sebab dengan adanya kemasan, konsumen akan memperoleh
informasi yang dapat mempengaruhi untuk memutuskan membeli atau tidak.
Terlebih dengan mempertahankan harga yang sesuai dengan kualitas dan

manfaat yang diperoleh semakin menambah tingkat keputusan pembelian.



BAB VI
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan pemaparan hasil penelitian pada bab sebelumnya, maka
dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil analisis persamaan regresi linier berganda pada tabel
4.12, yakni Y = 16,302 — 0,176X1 + 0,392X2. Pada variabel kemasan
(X1) bernilai negatif dan berlawanan sebesar -0,176, artinya jika
kemasan semakin bagus dan menarik maka tidak mempengaruhi orang
untuk melakukan keputusan pembelian. Sedangkan pada variabel harga
bernilai postif dan searah sebesar 0,392, artinya jika harga semakin
dinaikkan atau mahal maka mempengaruhi keputusan pembelian. Pada
tabel 4.13 didapatkan nilai t hitung untuk variabel faktor kemasan yakni
-1,686. Selanjutnya dengan membandingkan nilai t hitung dan t tabel.
Diperoleh t tabel (0,025:47) = 2,011. Maka dapat diketahui dari hasil
tersebut menunjukkan bahwa nilai t hitung lebih kecil dari t tabel yakni
-1,686 < 2,011. Sedangkan pada nilai signifikansi untuk variabel faktor
kemasan diperoleh 0,098 yang lebih besar dari a (0,05) atau 0,098 >
0,05 yang artinya tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara faktor
kemasan (X1) produk sari buah mangrove somano terhadap keputusan
pembelian konsumen muslim () secara parsial.

Sedangkan pada variabel faktor harga, didapatkan nilai t hitung untuk

variabel faktor harga yakni 2,164, dan kemudian membandingkan nilai t

86
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hitung dengan t tabel. Diketahui bahwa nilai t hitung lebih besar dari t
tabel (0,025;47) = 2,011. Maka hasil tersebut menunjukkan bahwa nilai
t hitung lebih besar dari t tabel yakni 2,164 > 2,011. Sedangkan untuk
nilai signifikansi pada faktor harga yakni 0,036 yang mana nilai
tersebut kurang dari o (0,05) yakni 0,036 < 0,05. Yang berarti terdapat
pengaruh positif dan signifikan antara faktor harga (X2) produk sari
buah mangrove somano terhadap keputusan pembelian konsumen
muslim (Y) secara parsial.

2. Secara simultan, pengaruh variabel bebas (X1 dan X2) terhaadap
variabel terikat (YY) secara bersama-sama dapat diketahui melalui uji F.
Dari hasil regresi pada tabel 4.14, didapatkan nilai F hitung 2,630. nilai
F hitung yakni 2,630 dengan nilai signifikansi 0,083. Dapat diketahui
bahwa nilai F hitung lebih kecil dari F tabel yakni 2,630 < 3,19 dan
nilai sig lebih besar dari 0,05 yakni 0,083 > 0,05. Artinya bahwa
variabel bebas tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat
secara bersamaan. Sehingga dapat dikatakan bahwa tidak terdapat
pengaruh signifikan antara faktor kemasan dan harga produk sari buah
mangrove somano terhadap keputusan pembelian konsumen muslim
secara simultan atau bersamaan.

B. Saran

1. Bagi pemilik usaha mangrove soomano penting untuk meningkatkan

inovasi produk, terutama memasukkan label halal, tanggal kadaluwarsa

dan legalitas produk pada kemasan sari buah mangrove somano guna
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menjamin konsumen agar terhindar dari produk yang dapat merugikan
konsumen.

. Bagi peneliti selanjutnya yang akan melakukan penelitian lanjutan yang
sejenis, diharapkan agar menambah variabel selain yang digunakan
dalam penelitian ini serta dapat memperdalam pembahasan pada subjek

penelitian yang hanya berfokus pada sari buah mangrove somano,
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