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ABSTRAK 

Caroline Janitieva, 191010077, 2025, Analisis Keputusan Pembelian Melalui Perceived Value 

Dan Variasi Produk di PT. Aneka Multi Aroma, STIE Eka Prasetya, Program Studi 

Manajemen, Pembimbing 1: Dra. Pesta Gultom, M.M, Pembimbing II: Irvan Rolyesh 

Situmorang S.E., M.Si 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh perceived value terhadap keputusan pembelian 

di PT. Aneka Multi Aroma, mengetahui pengaruh variasi produk terhadap keputusan pembelian di 

PT. Aneka Multi Aroma, mengetahui pengaruh perceived value dan variasi produk terhadap 

keputusan pembelian di PT. Aneka Multi Aroma. Metodologi penelitian yang digunakan adalah 

metode deskriptif kuantitatif. Sumber data merupakan data primer dan data sekunder. Populasi 

dalam penelitian ini merupakan toko / bakery yang melakukan transaksi jual beli dengan PT. Aneka 

Multi Aroma sebanyak 96 pelanggan pada tahun 2024. Dikarenakan jumlah populasi yang 

digunakan di bawah 100 maka penentuan sampel menggunakan teknik sampling jenuh. Oleh sebab 

itu semua anggota populasi dijadikan sampel penelitian sejumlah 96 responden yang merupakan 

toko / bakery yang membeli produk dari PT. Aneka Multi Aroma. Data dianalisis dengan 

menggunakan metode analisis regresi linear berganda. Hasil analisis memberikan persamaan yang 

menyatakan penggunaan perceived value dan variasi produk berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian di PT. Aneka Multi Aroma. Hasil analisis penelitian menunjukkan bahwa perceived value 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di PT. Aneka Multi Aroma berdasarkan uji 

hipotesis secara parsial. Hasil analisis penelitian menunjukkan bahwa variasi produk berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian di PT. Aneka Multi Aroma berdasarkan uji hipotesis secara 

parsial. Hasil penelitian menunjukkan bahwa perceived value dan variasi produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap terhadap keputusan pembelian di PT. Aneka Multi Aroma berdasarkan hasil 

uji hipotesis secara simultan. Hasil penelitian ini didukung oleh nilai R Square (R2) = 0,829 atau 

82,9% yang artinya bahwa perceived value dan variasi produk secara simultan mempunyai pengaruh 

sebesar 82,9% terhadap keputusan pembelian di PT. Aneka Multi Aroma. Sedangkan sisanya 17,1% 

dipengaruhi oleh faktor – faktor lain yang berasal dari luar model penelitian ini. 

 

Kata kunci: keputusan pembelian, perceived value, variasi produk 
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ABSTRACT 

Caroline Janitieva, 191010077, 2025, Analysis of Purchasing Decisions Through Perceived Value 

and Product Variety at PT Aneka Multi Aroma, STIE Eka Prasetya, Management Study Program, 

Advisor 1: Dra. Pesta Gultom, M.M, Advisor II: Irvan Rolyesh Situmorang S.E., M.Si. 

This study aims to determine the effect of perceived value on purchasing decisions at PT Aneka Multi 

Aroma, determine the effect of product variations on purchasing decisions at PT Aneka Multi Aroma, 

determine the effect of perceived value and product variations on purchasing decisions at PT Aneka 

Multi Aroma. The research methodology used is quantitative descriptive method. Data sources are 

primary data and secondary data. The population in this study were shops / bakeries that made 

buying and selling transactions with PT Aneka Multi Aroma as many as 96 customers in 2024. Due 

to the number of populations used below 100, the sample determination uses saturated sampling 

techniques. Therefore, all members of the population were used as research samples totaling 96 

respondents who were shops / bakeries that bought products from PT Aneka Multi Aroma. The data 

were analyzed using multiple linear regression analysis methods. The results of the analysis provide 

an equation that states the use of perceived value and product variety has an effect on purchasing 

decisions at PT. Aneka Multi Aroma. The results of the research analysis show that perceived value 

has a significant effect on purchasing decisions at PT. Aneka Multi Aroma based on partial 

hypothesis testing. The results of the research analysis show that product variation has a significant 

effect on purchasing decisions at PT. Aneka Multi Aroma based on partial hypothesis testing. The 

results showed that perceived value and product variety had a positive and significant effect on 

purchasing decisions at PT. Aneka Multi Aroma based on the results of simultaneous hypothesis 

testing. The results of this study are supported by the R Square (R2) value = 0.829 or 82.9%, which 

means that perceived value and product variety simultaneously have an influence of 82.9% on 

purchasing decisions at PT. Aneka Multi Aroma. While the remaining 17.1% is influenced by other 

factors that come from outside this research model. 

Keywords: perceived value, product variety, purchase decision 
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MOTTO 

 

 

”Kualitas adalah investasi terbaik untuk masa depan” 

 

- Robert Bosch 

 

 

”Kesuksesan bukanlah akhir dari perjalanan, melainkan awal dari pencapaian 

yang lebih besar” 

 

-Nelson Mandela 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

 

Perkembangan ekonomi yang terus menerus berkembang menyebabkan 

perusahaan harus terus berinovasi untuk terus memberikan yang terbaik untuk 

pelanggan. Bisnis kuliner di Indonesia khususnya di Kota Medan mempunyai citra 

tersendiri yang menarik pelanggan dari seluruh Indonesia. Bisnis kuliner yang 

berkembang ini juga berdampak terhadap bisnis bahan makanan di Indonesia yang 

terus berusaha menyediakan yang terbaik bagi pelanggan. Perusahaan yang 

berorientasi pada konsumen hendaknya selalu memikirkan apa yang dibutuhkan 

oleh konsumen, apa yang diinginkan oleh konsumen, dan harga jual yang 

bagaimana yang disenangi oleh konsumen sehingga konsumen tidak hanya puas, 

akan tetapi menjadi loyal dan kembali membeli produk yang dijual (Kevinli & 

Gultom, 2020). 

Berdasarkan data dari Kementerian Perdagangan Republik Indonesia 

(2024), pertumbuhan industri makanan dan minuman Indonesia pada kuartal II 

tahun 2024 mencapai 5,53% dan kontribusi terhadap PDB pada kuartal I tahun 2024 

mencapai 6.97%. Namun industri kuliner yang tumbuh secara signifikan ini juga 

membawa dampak negatif, terhadap bisnis bahan makanan pesaingan dalam 

industri penyedia bahan makanan menjadi sangat kompetitif, hal ini menyebabkan 

banyak usaha yang tutup. Oleh karena itu, untuk mempertahankan usaha yang 

sudah dibangun, diperlukan keunggulan dari merek masing – masing usaha. Hal ini 
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dapat dilakukan dengan meningkatkan kualitas produk, melakukan inovasi produk 

hingga melakukan promosi dengan tepat dan agresif. 

Selain di bisnis kuliner, bisnis bahan baku makanan juga berkembang 

dengan cepat seiring dengan perkembangan bisnis kuliner. Bisnis bahan baku 

makanan juga memiliki banyak persaingan, salah satu perusahaan yang terdampak 

persaingan ini adalah PT. Aneka Multi Aroma. PT. Aneka Multi Aroma merupakan 

salah satu perusahaan penyedia bahan baku makanan di Medan yang beralamatkan 

di Jl. KL. Yos Sudarso Lk. VIII Glugur Poin. PT Aneka Multi Aroma sudah menjual 

bahan baku makanan sejak lama dan menyediakan berbagai variasi produk bahan 

baku makanan. PT. Aneka Multi Aroma sendiri mengalami penurunan keputusan 

pembelian diakibatkan oleh kurang bersaingnya harga jual, pelayanan pelanggan 

yang kurang, kurangnya pilihan pembayaran, persyaratan pembayaran yang kurang 

fleksibel dan variasi produk yang dijual kurang banyak tersedia. 

Gambar 1.1 

Produk PT. Aneka Multi Aroma 

 

 
Sumber: PT. Aneka Multi Aroma (2024) 
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Keputusan pembelian merupakan hal yang ingin dicapai oleh semua 

perusahaan. Menurut Situmorang (2021), keputusan pembelian merupakan suatu 

proses penyelesaian masalah yang terdiri dari menganalisa dan pengenalan 

kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, penilaian sumber – 

sumberseleksiterhadapalternatifpembelian, keputusanpembelian dan perilaku 

setelah pembelian. Dengan meningkatkan keputusan pembelian pelanggan, 

perusahaan dapat memperoleh laba untuk mempertahankan eksistensi perusahaan. 

Meningkatkan keputusan pembelian pelanggan tidaklah mudah karena setiap 

konsumen memiliki nilai yang dipertimbangkan. Konsumen dalam membeli sebuag 

produk/jasa akan memilih produk sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya. 

Penilaian konsumen terhadap keunggulan dan kelebihan terhadap produk dapat 

mempengaruhi konsumen dalam menetukan pembelian produk (Ekasari et al., 

2022).Konsumen yang merasa mendapatkan nilai atau manfaat yang lebih dari 

produk / jasa yang dibeli akan meneruskan pembeliannya untuk kebutuhan dalam 

jangka waktu yang lama. 

Tabel 1.1 

Data Penjualan PT. Aneka Multi Aroma selama tahun 2020 – 2024 
Tahun Penjualan Jumlah Pelanggan 

2020 Rp. 4.480.000.000 128 

2021 Rp. 6.132.000.000 118 

2022 Rp. 5.694.000.000 110 

2023 Rp. 5.518.000.000 98 
2024 Rp. 5.507.000.000 96 

Sumber: PT. Aneka Multi Aroma 

 

 

Dari tabel data penjualan PT. Aneka Multi Aroma di atas, dapat dilihat 

bahwa ada kenaikan penjualan pada tahun 2020 ke tahun 2021 dari Rp. 

4.480.000.000 menjadi Rp. 6.132.000.000. Kemudian pada tahun 2022, penjualan 
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PT. Aneka Multi Aroma turun menjadi Rp. 5.694.000.000 dan turun kembali pada 

tahun 2023 menjadi Rp. 5.518.000.000. Kemudian penjualan PT. Aneka Multi 

Aroma kembali turun pada tahun 2024 menjadi Rp. 5.507.000.000. Berdasarkan 

data dari prasurvei dengan melakukan wawancara terbuka dan ulasan dari 

pelanggan, hal ini diduga disebabkan oleh persyaratan pembayaran yang kurang 

fleksibel, kualitas pelayanan yang kurang, kurangnya pilihan untuk melakukan 

pembayaran dan kurangnya variasi produk yang ditawarkan oleh PT. Aneka Multi 

Aroma. 

Perceived value dapat mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan. 

Perceived value atau persepsi pelanggan merupakan hal yang mempengaruhi 

pandangan seseorang terhadap suatu produk/jasa yang ditawarkan. Disisi lain 

perceived value juga menjadi salah satu hal yang menjadi pertimbangan dalam 

melakukan suatu pembelian produk/jasa (Suryani et al., 2022). Sebelum melakukan 

pembelian, pelanggan akan melakukan beberapa pertimbangan dalam memutuskan 

pembelian dengan menilai apakah produk/jasa yang dibeli sebanding dengan harga 

yang diberikan dan manfaat yang akan diterima. Untuk meningkatkan nilai persepsi 

dari pelanggan maka perusahaan harus meningkatkan nilai produk dan kualitas jasa 

secara keseluruhan agar dapat bersaing dengan produk dari pesaing. Faktor – faktor 

yang memudahkan pelanggan dapat menambah kesan baik dan meningkatkan 

persepsi yang positif kepada pelanggan. PT. Aneka Multi Aroma memiliki 

persyaratan pembayaran yang kurang fleksibel dan pelayanan yang kurang, hal ini 

menyebabkan berkurangnya keputusan pembelian di PT. Aneka Multi Aroma 
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Variasi produk suatu perusahaan dapat diklasifikasikan menurut lebar, 

panjang, kedalaman dan konsistensi (Ekasari et al., 2022). Dalam melakukan 

pemasaran, produk bahan baku makanan dijual dalam berbagai jenis diantaranya 

tepung, pewarna makanan hingga bahan baku makanan. Dikarenakan dampak dari 

kemajuan bisnis yang berdampak pada perusahaan bahan baku makanan yang 

berlomba untuk menghasilkan berbagai jenis produk yang beraneka ragam dan 

selanjutnya mengarah pada kompetisi persaingan pasar yang ketat. Semakin banyak 

variasi produk yang ditawarkan, maka semakin sulit juga bagi masyarakat untuk 

membuat pilihan. Variasi produk dapat berdampak pada keputusan pembelian 

karena pelanggan akan lebih memilih toko yang menyediakan jenis produk yang 

lengkap sehingga tidak perlu pergi ke berbagai toko untuk mendapatkan produk. 

Semakin lengkap produk yang akan dijual maka semakin memenuhi kebutuhan dan 

keinginan pelanggan, sehingga pelanggan akan memutuskan untuk melakukan 

pembelian suatu produk (Sinaga et al., 2024). Variasi produk yang disediakan PT. 

Aneka Multi Aroma masih kurang lengkap jika dibandingkan dengan pesaing 

misalnya butter merek Anchor yang saat ini sering digunakan dalam bahan 

makanan karena memiliki rasa yang enak dan sprinkler yang digunakan dalam 

menghias kue tidak dijual di PT Aneka Multi Aroma, hal ini menyebabkan 

pelanggan lebih memilih untuk melakukan transaksi dengan pesaing. 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah yang ada di atas membuat 

peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Analisis Keputusan 

Pembelian Melalui Perceived Value dan Variasi Produk di PT. Aneka Multi 

Aroma” 
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1.2 Identifikasi Masalah 

 

Berdasarkan fenomena pada latar belakang yang telah yang diuraikan di 

atas, dapat dibuat identifikasi masalah pada penelitian ini, yaitu: 

1. Persyaratan pembayaran yang kurang fleksibel, kualitas pelayanan yang 

kurang baik dan kurangnya pilihan untuk melakukan pembayaran 

mempengaruhi perceived value pelanggan saat melakukan keputusan 

pembelian 

2. Variasi produk yang kurang lengkap menyebabkan pelanggan lebih memilih 

membeli di tempat lain yang lebih lengkap dibandingkan di PT. Aneka Multi 

Aroma. 

 

 

1.3 Batasan Masalah 

 

Dikarenakan adanya keterbatasan pengetahuan dan waktu, maka penulis 

membatasi variabel penelitian yaitu variabel independen yaitu perceived value (X1) 

dan variasi produk (X2), variabel dependen yaitu keputusan pembelian (Y). 

Penelitian ini fokus tertuju pada pelanggan yang melakukan pembelian di PT. 

Aneka Multi Aroma. 

 

1.4 Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah diuraikan 

di atas, dapat dibuat perumusan masalah yaitu: 

1. Apakah perceived value berpengaruh terhadap keputusan pembelian di PT. 

Aneka Multi Aroma? 
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2. Apakah variasi produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian di PT. 

Aneka Multi Aroma? 

3. Apakah perceived value dan variasi produk berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian di PT. Aneka Multi Aroma? 

 

 

1.5 Tujuan Penelitian 

 

Berdasarkan rumusan masalah di atas maka tujuan penelitian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui apakah perceived value mempengaruhi keputusan 

pembelian di PT. Aneka Multi Aroma 

2. Untuk mengetahui apakah variasi produk mempengaruhi keputusan 

pembelian di PT. Aneka Multi Aroma 

3. Untuk mengetahui apakah perceived value dan variasi produk 

mempengaruhi keputusan pembelian di PT. Aneka Multi Aroma 

 

 

1.6 Manfaat Penelitian 

 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan antara lain sebagai 

berikut ini yaitu: 

1. Aspek praktis 

 

Sebagai dasar meningkatkan keputusan pembelian pada bidang sejenis dan 

sebagai informasi mengenai bagaimana pengaruh perceived valuedan 

variasi produk terhadap keputusan pembelian pada PT. Aneka Multi Aroma 
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2. Aspek teoritis 

 

Sebagai tambahan referensi kepustakaan yang dapat digunakan mahasiswa 

khususnya jurusan manajemen mengenai variabel perceived value dan 

variasi produk serta keputusan pembelian 



 

 

 

BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Landasan Teori 

 

2.1.1 Keputusan Pembelian 

 

2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian 

 

Keputusan pembelian pelanggan mempengaruhi eksistensi perusahaan, 

dengan adanya keputusan pembelian pelanggan, laba perusahaan akan meningkat 

juga. Menurut Zusrony (2021), pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan 

individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan 

barang yang ditawarkan. Kemudian menurut Firmansyah (2019), keputusan 

membeli merupakan kegiatan pemecahan masalah yang dilakukan individu dalam 

pemilihan alternatif perilaku yang sesuai dari dua alternatif perilaku atau lebih dan 

dianggap sebagai tindakan yang paling tepat dalam membeli dengan terlebih dahulu 

melalui tahapan proses pengambilan keputusan. Selanjutnya menurut Marbun et al. 

(2022), keputusan pembelian merupakan suatu pendekatan untuk memecahkan 

masalah dalam aktivitas pelanggan yang bertujuan untuk membeli barang atau jasa 

dalam rangka dapat memuaskan keinginan konsumen. 

Menurut Pratiwi et al. (2020), keputusan pembelian proses pengintergrasian 

yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 

alternatif sehingga menghasilkan suatu pilihan yang disajikan secara kognitif 

sebagai keinginan berperilaku untuk memilih salah satu alternatif pilihan yang ada. 

Kemudian menurut Winasis et al.(2022), keputusan pembelian adalah suatu 

keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, 
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budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people, process. 

Selanjutnya menurut Nurliyanti et al. (2022), keputusan pembelian adalah proses di 

mana konsumen mengidentifikasi produk dengan menemukan informasi tentang 

produk atau merek tertentu dan mengevaluasi seberapa baik produk dan 

alternatifnya, untuk memutuskan produk mana yang paling diinginkan, dan dengan 

demikian keputusan konsumen adalah memodifikasi pilihannya untuk menghindari 

risiko. Kemudian menurut Loo et al. (2024), keputusan pembelian adalah tindakan 

yang dilakukan oleh seseorang untuk memutuskan pilihan pada suatu produk akibat 

adanya dorongan, motif ataupun pengaruh dari lingkungan seperti kebudayaan, 

keluarga dan sebagainya. 

Dari pengertian para ahli di atas, dapat disimpulkan keputusan pembelian 

adalah suatu kegiatan pemecahan masalah oleh konsumen yang dipengaruhi oleh 

berbagai faktor. 

 

 

2.1.1.2 Faktor Pemecahan Masalah Keputusan Pembelian 

 

Keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor yang berbeda 

tergantung dengan pribadi pelanggan. Berdasarkan teori dariFirmansyah (2019), 

faktor – faktor yang mempengaruhi pemecahan masalah: 

1. Alternatif – alternatif dibedakan dengan cara yang relevan, misalnya 

pembelian rumah, alternatif pemilihan adalah lingkungan rumah (bersih, 

tidak banjir, dekat kota atau mudah transportasi), bahan baku, harga (cicilan 

rendah dan lama) 
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2. Tersedia waktu yang memadai untuk pertimbangan yang mendalam untuk 

membeli produk 

3. Terdapat tingkat keterlibatan (relevansi pribadi) yang tinggi yang menyertai 

pembelian. 

4. Terdapat keterlibatan lingkungan dalam membeli produk 

 

 

 

2.1.1.3 Bias Keputusan 

 

Keputusan pembelian pelanggan merupakan hal yang kompleks dan dapat 

dipengaruhi oleh berbagai hal. Berdasarkan teori dari Firmansyah (2019) bias 

keputusan dan kesalahan umum konsumen dalam membuat keputusan membeli 

adalah: 

1. Ketersediaan produk 

 

Konsumen mendasarkan prediksi mereka berdasarkan kecepatan dan 

kemudahan dimana produk tersedia dan hasil tertentu muncul di pikiran 

konsumen untuk membeli atau tidak 

2. Representatif 

 

Konsumen mendasarkan prediksi mereka atas se-representatif atau semirip 

apa produk satu dengan yang lain 

3. Penyesuaian 

 

Konsumen sampai pada penilaian awal dan kemudian menyesuaikannya 

berdasarkan informasi tambahan produk 
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2.1.1.4 Struktur Keputusan Membeli 

 

Keputusan pembelian memiliki beberapa struktur yang kemudian dapat 

mempengaruhi keputusan akhir dari pelanggan. Berdasarkan teori dari Firmansyah 

(2019), ada delapan struktur keputusan membeli yang mempengaruhi pelanggan: 

1. Keputusan tentang jenis produk 

 

Dalam setiap pengambilan keputusan mengenai pembelian suatu produk, 

harus memperhatikan mana kebutuhan yang penting didahulukan dan 

jumlah uang yang kita punyai sesuai dengan pendapatan Rumah Tangga, 

juga menetapkan dan menggunakan berbagai kriteria evaluasi termasuk 

harga, merek, kualitas dan lain-lain pada saat membuat keputusan 

pembelian. Dan penilaian kinerja setiap alternatif sebagai dasar dari 

evaluasi serta mengetahui dan memahami bagaimana situasi konsumen 

dalam menentukan pilihan dengan melihat berbagai aspek yang ada di 

dalamnya apa saja yang terkait hingga mempengaruhi tingkat pembelian 

2. Keputusan tentang karakteristik produk 

 

Konsumen memutuskan untuk membeli produk handphone dengan bentuk 

tertentu (ukuran, mutu, corak, dan sebagainya). Perusahaan harus 

menggunakan riset pemasaran untuk mengetahui kesukaan konsumen 

(untuk memaksimumkan daya tarik merek produk handphone, misalnya 

mahasiswa tersebut menentukan karakteristik dari handphone yang 

diinginkan yaitu cameraphone, comunicator, kemampuan memproses cepat, 

fasilitas lengkap. 

3. Keputusan tentang merek 
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Konsumen memutuskan merek yang akan diambil. Perusahaan harus 

mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek. Misalnya 

berdasarkan informasi yang dihimpun, mahasiswa tersebut memilih untuk 

mendapatkan handphone merek Samsung. 

4. Keputusan tentang penjualan 

 

Konsumen memutuskan dimana akan membeli (toko serba ada, elektronik, 

toko khusus dan lain-lain, perusahaan (termasuk pedagang besar, pengecer) 

harus mengetahui bagaimana konsumen memilih penjual tertentu. Misalnya 

mahasiswa tersebut mempunyai pilihan membeli di toko elektronik, toko 

khusus komputer atau agen tertentu. Hal paling mudah yang dapat Anda 

lakukan untuk meningkatkan penjualan dan mendapat keuntungan yang 

signifikan dari bisnis Anda adalah dengan memperlebar target bisnis. 

Jangan takut dengan penambahan biaya ketika akan memperlebar bisnis di 

area baru. Oleh karena itu, Anda harus melakukan riset terlebih dahulu, 

mulai dari target pasar, harga sampai bagaimana persaingan di daerah 

tersebut. Jika Anda melakukan riset dengan tepat, kemungkinan Anda 

mendapatkan peningkatan keuntungan akan semakin tinggi. Di samping 

pertimbangan harga, ia mempertimbangkan pula layanan yang didapat baik 

pada waktu membeli layanan purna jual. 

5. Keputusan tentang jumlah produk 

 

Konsumen memutuskan jumlah produk yang akan dibeli. Perusahaan harus 

mempertimbangkan banyaknya produk tersedia untuk konsumen sesuai 

keinginan konsumen yang berbeda-beda. Konsumen dapat mengambil 
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keputusan tentang seberapa banyak produk yang akan dibelinya pada suatu 

saat. Pembelian yang dilakukan mungkin lebih dari satu unit. Dalam hal ini 

perusahaan harus mempersiapkan banyak produk sesuai dengan keinginan 

yang berbeda-beda dari para pembeli. 

6. Keputusan tentang waktu pembelian 

 

Konsumen memutuskan kapan harus membeli (kapan uang/kesempatan 

tersedia). Perusahaan harus mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi 

konsumen dalam penentuan waktu pembelian, yang juga mempengaruhi 

perusahaan dalam mengatur waktu produksi, pemesanan, periklanan dan 

sebagainya. Konsumen dapat mengambil keputusan tentang kapan ia harus 

melakukan pembelian. Oleh karena itu perusahaan harus mengetahui faktor- 

faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam penentuan waktu 

pembelian. 

7. Keputusan tentang cara pembayaran 

 

Konsumen memutuskan mode pembelanjaan yang disukainya, perusahaan 

harus mengetahui hal ini yang akan mempengaruhi dalam penawaran 

pembayaran (diskon untuk tunai, kemudahan kredit, bunga rendah, dan lain- 

lain). 

8. Keputusan tentang pelayanan 

 

Salah satu cara utama suatu pemasar untuk dapat membedakan dengan 

perusahaan lain adalah dengan cara konsisten menyampaikan mutu 

pelayanan yang lebih tinggi. Setiap pemasar harus sadar bahwa mutu 

pelayanan yang luar biasa dapat memberikan keunggulan bersaing yang 
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kuat. Pelayanan adalah suatu kegiatan atau urutan kegiatan yang terjadi 

dalam interaksi langsung antara seseorang dengan orang lain dan 

menyediakan kepuasan konsumen. Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia 

dijelaskan pelayanan sebagai usaha melayani kebutuhan orang lain. 

Sedangkan melayani adalah membantu menyiapkan dan mengurus apa yang 

diperlukan konsumen. 

 

 

2.1.1.5 Indikator Keputusan Pembelian 

 

Keputusan pembelian pelanggan dapat mempengaruhi perusahaan dan 

kehidupan dari pelanggan, oleh karena itu diperlukan keputusan yang baik. 

Menurut Nurliyanti et al. (2022), indikator dari keputusan pembelian adalah: 

1. Pemilihan produk 

 

Pemilihan produk merupakan proses memilih produk atau jasa yang 

diberikan kepada pelanggan. 

2. Pemilihan merek 

 

Pemilihan merek dalam keputusan pembelian pelanggan merupakan salah 

satu faktor yang memengaruhi konsumen dalam memutuskan untuk 

membeli suatu produk atau jasa. Merek yang baik dapat meningkatkan 

keyakinan konsumen terhadap produk sehingga mendorong keinginan 

untuk membeli 

3. Pemilihan saluran pembelian 

 

Dimana konsumen harus mengambil keputusan untuk penyalur atau tempat 

mana yang akan di kunjungi. Konsumen memiliki pertimbangan untuk 
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tempat penyalur, pertimbangan tersebut seperti lokasi yang dekat, harga 

yang murah, persediaan barang yang lengkap, kenyamanan berbelanja dan 

lain sebagainya. Misalnya, konsumen memilih tempat yang mudah untuk 

dijangkau 

4. Jumlah Pembelian 

 

Konsumen dapat mengambil keputusan seberapa banyak yang akan dibeli, 

menyesuaikan dengan kebutuhan konsumen. Maka perusahaan harus 

mempersiapkan barang yang banyak sehingga akan memenuhi kebutuhan 

konsumen. 

5. Waktu Pembelian 

 

Keputusan waktu pembelian setiap konsumen berbeda-beda, seperti; 

pembelian seminggu sekali, dua minggu sekali atau sebulan sekali 

6. Metode Pembayaran 

 

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang metode pembayaran yang 

akan dilakukan dalam pengambilan keputusan menggunakan produk atau 

jasa. Keputusan pembelian dipengaruhi oleh tidak hanya aspek lingkungan 

dan keluarga, keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh teknologi yang 

digunakan dalam transaksi pembelian 

 

 

2.1.2 Perceived Value 

 

2.1.2.1 Pengertian Perceived Value 

 

Perceived Value atau nilai persepsi konsumen dapat menjadi faktor utama 

yang mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan dan meningkatkan kepuasan 
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konsumen. Kepuasan konsumen memiliki peranan yang sangat penting dalam 

keberhasilan sebuah perusahaan (Akbar & Situmorang, 2021). Menurut Wardhana 

(2024), persepsi konsumen dapat didefinisikan sebagai suatu proses kognitif yang 

melibatkan pemilihan, pengorganisasian, dan penafsiran informasi yang diterima 

oleh konsumen yang mencakup cara konsumen membentuk pemahaman dan 

interpretasi mereka terhadap produk, mereka tau layanan berdasarkan informasi 

yang mereka peroleh. Selanjutnya menurut Lita et al. (2020), persepsi nilai adalah 

nilai suatu produk yang ditentukan oleh pendapat pelanggan mengenai nilainya. 

Kemudian menurut Fadli Setiawan & A. Malik(2022), perceived value atau biasa 

disebut nilai yang dirasakan konsumen merupakan penilaian konsumen secara 

keseluruhan tentang kegunaan suatu produk berdasarkan persepsi tentang apa yang 

diterima dan apa yang diberikan. 

Menurut Sebayang & Situmorang (2019), nilai dapat didefinisikan sebagai 

keyakinan tentang beberapa kondisi akhir yang diinginkan yang melampaui situasi 

tertentu dan memandu pilihan perilaku. Selanjutnya menurut Pandiangan et al. 

(2021), perceived quality adalah penilaian pelanggan terhadap kualitas produk 

secara keseluruhan. Kemudian menurut Yuliansyah & Handoko (2019), perceived 

value adalah perbedaan antara penilaian prospektif manfaat apa yang diterima dan 

biaya yang dikeluarkan oleh konsumen terhadap suatu produk. 

Dari pengertian dari para ahli di atas, dapat disimpulkan bahwa perceived 

value adalah keyakinan tentang beberapa kondisi produk dan penilaian pelanggan 

yang dirasakan pelanggan terhadap kualitas produk yang diterima dan dirasakan 

pelanggan. 
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2.1.2.2 Consumer Imagery 

 

Consumer Imagery (citra konsumen) mengacu pada persepsi konsumen 

terhadap semua komponen produk, layanan dan merek serta bagaimana konsumen 

mengevaluasi kualitas penawaran pemasar (Nugraha et al., 2021). Berdasarkan dari 

teori Nugraha et al. (2021), berikut ini gambaran persepsi konsumen tentang 

produk, merek, layanan, harga kualitas produk, toko ritel dan produsen. 

1. Citra Merek (Brand Image) 

 

Hasil yang diinginkan dari brand image adalah citra yang berbeda yang di 

tempati oleh suatu merek dalam benak konsumen. Posisi ini harus unik dan 

mewakili manfaat inti yang diberikan merek. 

2. Gambar Paket (Package Image) 

 

Selain nama produk, tampilan, dan fitur, kemasan juga menyampaikan citra 

merek. Sebuah studi mengidentifikasi beberapa desain paket holistic 

(gestalt), masing-masing menyampaikan kesan merek yang menonjol dan 

berbeda. Untuk setiap jenis paket, studi ini juga mengidentifikasi fitur 

kepribadian merek yang diasosiasikan dengan konsumen. 

3. Gambar Layanan (Service Image) 

Dibandingkan dengan perusahaan manufaktur, pemasar jasa menghadapi 

beberapa masalah unik dalam memposisikan dan mempromosikan 

penawaran mereka. Karena layanan tidak berwujud, gambar menjadi faktor 

kunci yang membedakan layanan dari pesaingnya. Jadi, tujuan pemasaran 

adalah untuk memungkinkan konsumen menghubungkan gambar tertentu 

dengan nama merek tertentu. 
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4. Harga yang Dipercaya (Perceived Price) 

 

Harga yang dipercaya adalah cara pemasar memberi harga produk dan 

menciptakan citra yang berdampak pada pengambilan keputusan konsumen. 

 

 

2.1.2.3 Komponen Utama Persepsi 

 

Persepsi pelanggan bersifat beragam, namun umumnya memiliki proses 

yang sama. Dilansir dari teori dari Nugraha et al. (2021), dalam proses persepsi, 

terdapa tiga komponen utama berikut: 

1. Seleksi adalah proses penyaringan oleh indra terhadap rangsangan dari luar, 

intensitas dan jenisnya dapat banyak atau sedikit. 

2. Interpretasi, yaitu proses mengorganisasikan informasi sehingga 

mempunyai arti bagi seseorang 

3. Interpretasi dan persepsi kemudian diterjemahkan dalam bentuk tingkah 

laku sebagai reaksi 

 

 

2.1.2.4 Tahap – Tahap Persepsi 

 

Persepsi pelanggan berbeda – beda tergantung dengan pribadi pelanggan 

masing – masing, namun proses dalam persepsi umumnya sama. Dilansir dari teori 

dari Nugraha et al. (2021), kita dapat mengilustrasikan bagaimana persepsi bekerja 

dengan menjelaskan tiga langkah yang terlibat dalam proses ini: 
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1. Terjadinya Stimulasi Alat Indra (Sensory Stimulation) 

 

Pada tahap pertama, alat – alat indra distimulasi (dirangsang). Meskipun 

memiliki kemampuan pengindraan untuk merasakan stimulus (rangsangan), 

namun kita tidak selalu menggunakannya 

2. Stimulasi Alat Indra Diatur pada Tahap Kedua 

 

Rangsangan terhadap alat indra diatur menurut berbagai prinsip. Salah satu 

prinsip yang sering digunakan adalah prinsip proksimitas (proximity) atau 

kemiripan: orang atau pesan yang secara fisik mirip satu sama lain, 

dipersepsikan bersama – sama atau sebagai satu kesatuan (unity). 

3. Stimulasi Alat Indra Ditafsirkan dan Dievaluasi pada Langkah Ketiga 

Adalah penafsiran evaluasi yang merupakan proses subjektif yang 

melibatkan evaluasi di pihak pertama. Penafsiran evaluasi tidak semata – 

mata didasarkan pada rangsangan luar, melainkan juga sangat dipengaruhi 

oleh pengalaman masa lalu, kebutuhan, keinginan, sistem nilai, keyakinan 

tentang yang seharusnya, keadaan fisik dan emosi pada saat itu. 

 

 

2.1.2.5 Indikator Perceived Value 

Perceived value atau nilai persepsi pelanggan mempengaruhi keputusan 

pembelian pelanggan. Menurut Yuliansyah & Handoko (2019), dimensi dari nilai 

yang diberikan oleh perusahaan kepada pelanggan meliputi empat dimensi yaitu: 
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1. Nilai ekonomi 

 

Nilai ekonomi berhubungan dengan manfaat ekonomi yang pelanggan 

rasakan saat menggunakan suatu barang atau jasa dari suatu perusahaan 

dibandingkan dengan biaya yang telah mereka keluarkan 

2. Nilai fungsional 

 

Nilai fungsional berhubungan dengan performa atau kinerja dari suatu 

barang dan jasa 

3. Nilai emosional 

 

Nilai emosional berhubungan dengan perasaan yang dirasakan saat 

pelanggan menggunakan jasa atau barang dari suatu perusahaan 

4. Nilai sosial 

 

Berhubungan dengan kemampuan barang atau jasa dari suatu perusahaan 

untuk meningkatkan self concept saat menggunakan barang atau jasa dari 

suatu perusahaan. 

 

 

2.1.3 Variasi Produk 

 

2.1.3.1 Pengertian Variasi Produk 

Variasi produk mempengaruhi keinginan pelanggan dalam berbelanja 

karena semakin lengkap barang yang dijual, maka pelanggan tidak perlu mencari 

ke tempat lain lagi. Menurut Indrasari (2019), keragaman produk merupakan 

kumpulan seluruh produk dan barang yang ditawarkan penjual tertentu kepada 

pembeli. Selanjutnya menurut Wahyuningsih (2019), variasi produk adalah 

berbagai jenis produk yang ditawarkan untuk dipilih dan dibeli oleh konsumen. 
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Kemudian menurut Maruli et al. (2022), variasi produk adalah jenis produk yang 

tersedia. 

Menurut Simamora & Fatira (2019), keragaman produk adalah macam – 

macam produk dalam artian kelengkapan produk mulai dari merek, ukuran, dan 

kualitas serta ketersediaan produk tersebut setiap saat di toko. Selanjutnya menurut 

Wardhani & Dwijayanti (2021), keragaman produk merupakan produk – produk 

yang diciptakan guna untuk memenuhi serta melengkapi kebutuhan dan keinginan 

konsumen, sebab dengan memiliki beragam perbedaan tersebut, perlu adanya 

keragaman produk agar selera, harapan dan keinginan pelanggan dapat terpenuhi 

oleh menu atau produk yang ditawarkan kepada konsumen. Kemudian menurut 

Wahyuningsih (2019), variasi produk adalah berbagai jenis produk yang ditawarkan 

untuk dipilih dan dibeli oleh konsumen 

Dari pengertian para ahli di atas, maka dapat disimpulkan variasi produk 

atau keragaman produk adalah macam – macam produk yang ditawarkan guna 

untuk memenuhi serta melengkapi kebutuhan dan keinginan konsumen. 

 

 

2.1.3.2 Hirarki Produk 

Produk memiliki hirarki masing – masing yang membedakannya, produk 

ini memiliki fungsi yang berbeda – beda. Berdasarkan teori dari Indrasari (2019), 

berikut adalah penjelasan mengenai tujuh hirarki produk: 

1. Kelompok kebutuhan 

 

Kebutuhan inti yang mendasari keberadaan suatu kelompok produk 
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2. Kelompok produk 

 

Semua kelas produk yang dapat memenuhi kebutuhan inti dengan cukup 

efektif 

3. Kelas produk 

 

Sekumpulan produk yang dapat memenuhi kebutuhan inti dengan cukup 

efektif 

4. Lini produk 

 

Sekumpulan produk dalam kelas produk yang saling terkait erat, karena 

fungsinya yang sama atau karena dijual pada kelompok konsumen yang ada 

atau karena dipasarkan melalui saluran distribusi yang sama, atau karena 

berada dalam skala yang sama. 

5. Tipe produk 

 

Tipe produk adalah barang atau hal yang berada dalam lini produk dan 

memiliki bentuk tertentu dari sekian banyak kemungkinan bentuk. 

6. Merek 

 

Merek adalah nama yang dapat dihubungkan dengan suatu atau lebih barang 

atau hal yang melihat dalam lini produk dan digunakan untuk mengenal 

sumber atau ciri barang / hal tersebut. 

7. Jenis produk 

 

Jenis produk adalah sesuatu yang khusus di dalam suatu merek atau lini 

produk yang dapat dibedakan dengan ukuran, harga, penampilan, atau 

atribut yang lain. 
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2.1.3.3 Jenis Produk Konsumsi 

 

Produk yang dikonsumsi juga memiliki jenis dan fungsi yang berbeda – 

beda.Berdasarkan teori dari Firmansyah (2019), barang – barang yang termasuk 

jenis produk konsumsi ini antara lain sebagai berikut: 

1. Barang kebutuhan sehari-hari (convenience goods), yaitu barang yang 

umumnya sering kali dibeli, segera dan memerlukan usaha yang sangat kecil 

untuk memilikinya, misalnya barang kelontong, baterai, dan sebagainya. 

2. Barang belanja (shopping goods), yaitu barang yang dalamproses 

pembelian dibeli oleh konsumen dengan cara membandingkan berdasarkan 

kesesuaian mutu, harga, dan model, misalnya pakaian, sepatu, sabun, dan 

lain sebagainya 

3. Barang khusus (speaciality goods), yaitu barang yang memiliki ciri-ciri unik 

atau merk kas dimana kelompok konsumen berusaha untuk memiliki atau 

membelinya, misalnya mobil, kamera, dan lain sebagainya. 

 

 

2.1.3.4 Barang Konsumen 

 

Konsumen sebelum membeli akan mengelompokkan barang yang akan 

dibeli dan akan dibeli jika benar – benar membutuhkan. Berdasarkan teori dari 

Firmansyah (2019), pada umumnya barang konsumen dibedakan menjadi empat 

jenis: 

1. Convenience goods 

 

Merupakan barang yang pada umumnya memiliki frekuensi pembelian 

tinggi  (sering  dibeli),  dibutuhkan  dalam  waktu  segera,  dan  hanya 
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memerlukan usaha yang minimum (sangat kecil) dalam pembandingan dan 

pembeliannya. Contohnya antara lain produk tembakau, sabun, surat kabar, 

dan sebagainya 

2. Shopping goods 

 

Barang-barang yang dalam proses pemilihan dan pembeliannya 

dibandingkan oleh konsumen diantara berbagai alternatif yang tersedia. 

Contohnya alat-alat rumah tangga, pakaian, furniture, mobil bekas dan 

lainnya. 

3. Specialty goods 

 

Barang-barang yang memiliki karakteristik dan/atau identifikasi merek 

yang unik dimana sekelompok konsumen bersedia melakukan usaha khusus 

untuk membelinya. Misalnya mobil Lamborghini, pakaian rancangan orang 

terkenal, kamera Nikon dan sebagainya. 

4. Unsought goods 

 

Merupakan barang-barang yang tidak diketahui konsumen atau kalaupun 

sudah diketahui, tetapi pada umumnya belum terpikirkan untuk 

membelinya. Contohnya asuransi jiwa, ensiklopedia dan sebagainya 

 

 

2.1.3.5 Indikator Variasi Produk 

 

Variasi produk memiliki kelebihan tersendiri bagi perusahaan, perusahaan 

yang memiliki produk yang banyak dapat memudahkan konsumen dan 

meningkatkan keputusan pembelian. Menurut Wahyuningsih (2019), indikator 

yang dapat digunakan untuk mengukur variasi produk adalah: 
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1. Kemudahan mendapatkan produk 

 

Kemudahan mendapatkan produk dalam variasi produk dapat memberikan 

nilai tambah bagi konsumen dan mengatasi kejenuhan mereka terhadap 

suatu produk. 

2. Kelengkapan produk 

 

Kelengkapan produk dalam variasi produk adalah ketersediaan berbagai 

jenis produk yang ditawarkan oleh produsen untuk dimiliki, dipakai, atau 

dikonsumsi oleh konsumen 

3. Keinginan untuk membeli 

 

Keinginan untuk membeli dalam variasi produk merupakan kebutuhan dan 

keinginan konsumen yang dapat dipenuhi dengan menyediakan berbagai 

macam produk. 

 

 

2.2 Penelitian Terdahulu 

 

Dalam penelitian ini, peneliti mereferensi beberapa tinjauan penelitian 

terdahulu yang dapat mendukung penelitian ini seperti: 

Tabel 2.1 

Penelitian terdahulu 

No Nama Peneliti 
Judul 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 
Hasil Penelitian 

1 Rosanti, Asep 

Muhamad Ramdan, 

Dicky Jhoansyah 

(2022) 

 

https://journal.yrpip 

ku.com/index.php/m 

sej/article/view/884 

MSEJ: Management 

Studies and 
Entrepreneurship 

Journal 

Analisis 

Perceived 

Value dan 

Lifestyle 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk Iphone 

(Studi Empiris 

Pada 

Mahasiswa di 

Perguruan 

Independent: 

X1=Perceived 

Value 

X2=Lifestyle 

Dependent: 

Y = Keputusan 

Pembelian 

Hasil menunjukkan bahwa 

secara parsial dan simultan, 

perceived value dan 

lifestyle berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian 

https://journal.yrpipku.com/index.php/msej/article/view/884
https://journal.yrpipku.com/index.php/msej/article/view/884
https://journal.yrpipku.com/index.php/msej/article/view/884
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No Nama Peneliti 
Judul 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 
Hasil Penelitian 

  

E-ISSN:2715-792X 

P-ISSN:2715-7911 

Sinta 4 

Tinggi Kota 

Sukabumi) 

  

2 Sonia Yunisya Putri, 

Lista Meria dan 

Amroni (2023) 

https://ijc.ilearning.c 

o/index.php/TMJ/art 

icle/view/2070 

Technomedia 

Journal 

 

E-ISSN:2528-6544 

P-ISSN:2620-3383 

Sinta 3 

Pengaruh 

Persepsi Nilai 

dan 

Kepercayaan 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Yang 

dimediasi Oleh 

Minat Beli 

Independent: 

X1=Persepsi Nilai 

X2=Kepercayaan 

Dependent: 

Y = Keputusan 

Pembelian 

Temuan penelitian ini 

adalah persepsi nilai 

berpengaruh  positif 

terhadap minat beli, 

kepercayaan berpengaruh 

positif terhadap minat beli, 

persepsi nilai berpengaruh 

positif terhadap keputusan 

pembelian, kepercayaan 

berpengaruh  positif 

terhadap keputusan 

pembelian, minat beli 

berpengaruh  positif 

terhadap keputusan 

pembelian, persepsi nilai 

dan kepercayaan yang 

dimediasi oleh variabel 

minat beli berpengaruh 

positif terhadap keputusan 

pembelian 

3 Felix Yohansyah & 

Rodhiah (2022) 

https://www.researc 

hgate.net/publicatio 

n/358229798_Penga 

ruh_e- 

WOM_dan_Persepsi 

_Nilai_terhadap_Ke 

putusan_Pembelian_ 

Shopeefood_dengan 

_Mediasi_Kepercay 

aan 

Jurnal Manajerial 

dan Kewirausahaan 

 

ISSN:2657-0025 

Sinta 5 

Pengaruh E- 

WOM dan 

Persepsi Nilai 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Shopeefood 

Dengan 

Mediasi 

Kepercayaan 

Independent: 

X1=E-WOM 
X2=Persepsi Nilai 

Dependent: 

Y = Keputusan 

Pembelian 

Hasil dari penelitian ini 

adalah e-WOM memiliki 

pengaruh yang positif 

terhadap   keputusan 

pembelian, persepsi nilai 

memiliki pengaruh yang 

positif terhadap keputusan 

pembelian, kepercayaan 

mempengaruhi keputusan 

pembelian secara positif. e- 

WOM dan persepsi nilai 

dapat mempengaruhi 

keputusan  pembelian 

secara positif melalui 

mediasi kepercayaan. 

4 Fadhila, Sirmas 

Murte & Yudi Daeng 

Polewangi (2022) 

https://jurnalmahasis 

wa.uma.ac.id/index. 

php/jitmi/article/vie 
w/1222 

Pengaruh 

Harga, Variasi 

Produk Dan 

Kualitas 

Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Independent: 

X1=Harga 

X2=Variasi 

Produk 

X3=Kualitas 

Produk 

Dependent: 

Hasil yang didapat bahwa 

harga, variasi produk dan 

kualitas produk secara 

simultan    berpengaruh 
terhadap keputusan 

pembelian keripik 

singkong saat pandemi 

COVID-19 di UKM Cap 

https://ijc.ilearning.co/index.php/TMJ/article/view/2070
https://ijc.ilearning.co/index.php/TMJ/article/view/2070
https://ijc.ilearning.co/index.php/TMJ/article/view/2070
https://www.researchgate.net/publication/358229798_Pengaruh_e-WOM_dan_Persepsi_Nilai_terhadap_Keputusan_Pembelian_Shopeefood_dengan_Mediasi_Kepercayaan
https://www.researchgate.net/publication/358229798_Pengaruh_e-WOM_dan_Persepsi_Nilai_terhadap_Keputusan_Pembelian_Shopeefood_dengan_Mediasi_Kepercayaan
https://www.researchgate.net/publication/358229798_Pengaruh_e-WOM_dan_Persepsi_Nilai_terhadap_Keputusan_Pembelian_Shopeefood_dengan_Mediasi_Kepercayaan
https://www.researchgate.net/publication/358229798_Pengaruh_e-WOM_dan_Persepsi_Nilai_terhadap_Keputusan_Pembelian_Shopeefood_dengan_Mediasi_Kepercayaan
https://www.researchgate.net/publication/358229798_Pengaruh_e-WOM_dan_Persepsi_Nilai_terhadap_Keputusan_Pembelian_Shopeefood_dengan_Mediasi_Kepercayaan
https://www.researchgate.net/publication/358229798_Pengaruh_e-WOM_dan_Persepsi_Nilai_terhadap_Keputusan_Pembelian_Shopeefood_dengan_Mediasi_Kepercayaan
https://www.researchgate.net/publication/358229798_Pengaruh_e-WOM_dan_Persepsi_Nilai_terhadap_Keputusan_Pembelian_Shopeefood_dengan_Mediasi_Kepercayaan
https://www.researchgate.net/publication/358229798_Pengaruh_e-WOM_dan_Persepsi_Nilai_terhadap_Keputusan_Pembelian_Shopeefood_dengan_Mediasi_Kepercayaan
https://www.researchgate.net/publication/358229798_Pengaruh_e-WOM_dan_Persepsi_Nilai_terhadap_Keputusan_Pembelian_Shopeefood_dengan_Mediasi_Kepercayaan
https://www.researchgate.net/publication/358229798_Pengaruh_e-WOM_dan_Persepsi_Nilai_terhadap_Keputusan_Pembelian_Shopeefood_dengan_Mediasi_Kepercayaan
https://jurnalmahasiswa.uma.ac.id/index.php/jitmi/article/view/1222
https://jurnalmahasiswa.uma.ac.id/index.php/jitmi/article/view/1222
https://jurnalmahasiswa.uma.ac.id/index.php/jitmi/article/view/1222
https://jurnalmahasiswa.uma.ac.id/index.php/jitmi/article/view/1222
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No Nama Peneliti 
Judul 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 
Hasil Penelitian 

 

Jurnal Ilmiah Teknik 

Mesin & Industri 

 

E-ISSN:2614-1280 

P-ISSN:2622-4771 

Sinta 5 

Keripik 

Singkong Saat 

Pandemi 

COVID-19 Di 
UKM Cap 

Rumah Adat 

Minang 

Medan 

Y = Keputusan 

Pembelian 

Rumah Adat Minang 

Medan 

5 Niswatin Aunillah & 

Abdurrahman Faris 

Indriya Himawan 

(2023) 

 

 

https://jurnalnasiona 

l.ump.ac.id/index.ph 

p/MASTER/article/ 

view/15254 

 

Master: Jurnal 

Manajemen dan 

Bisnis Terapan 

E-ISSN:2798-3994 

 
Sinta 5 

Pengaruh E- 

Commerce 

Shopee, 

KualitasProdu 

k Dan Variasi 

Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Produk Snack 

Independent: 

X1=E-Commerce 

X2=Kualitas 

Produk 

X3=VariasiProduk 

Dependent: 

Y = Keputusan 

Pembelian 

Hasil regresi dan pengujian 

hipotesis secara parsial (Uji 

t) memperlihatkan bahwa 

e-commerce shopee 
berpengaruh    terhadap 

keputusan    pembelian, 

kualitas produk 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian, dan 

variasi produk tidak 

berpengaruh    terhadap 

keputusan pembelian. 

Penelitian ini memiliki 

keterbatasan pada saat 

waktu penyebaran 

kuesioner pada beberapa 

responden 

6 Renil Septiano & 

Laynita Sari (2021) 

https://www.researc 

hgate.net/publicatio 

n/352010686_DETE 

RMINATION_OF_ 

CONSUMER_VAL 

UE_AND_PURCH 

ASE_DECISIONS_ 

ANALYSIS_OF_PR 

ODUCT_QUALIT 

Y_LOCATION_AN 

D_PROMOTION 

Dinasti International 

Journal of Digital 

Business 

Management 

Determination 

Of Consumer 

Value And 

Purchase 

Decisions: 

Analysis  Of 

Product 

Quality, 

Location, And 

Promotion 

Independent: 

X=Consumer 

Value 

Dependent: 

Y =Purchase 

Decision 

The results of the review 

show that all exogenous 

variables have a direct or 

indirect effect on 

endogenous variables 

7 Yosanda Zata Aman, 

Harianto Respati dan 

Mokhamad Natsir 

(2021) 

https://www.easpubl 

isher.com/journal- 

details/easjebm/62/4 

69 

Analysis of the 

Effect   of 

Perceived 

Value  on 

Purchasing 

Decision Users 

of Ovo 

Applications 

through 

Independent: 

X=Perceived 

Value 

Dependent: 

Y =Purchase 

Decision 

The analysis results show 

that purchasing decisions 

are shaped by stability in 

buying, buying habits, and 

speed in buying. The main 

thing that shapes 

Purchasing decisions is the 

speed in buying, which is 
the 

https://jurnalnasional.ump.ac.id/index.php/MASTER/article/view/15254
https://jurnalnasional.ump.ac.id/index.php/MASTER/article/view/15254
https://jurnalnasional.ump.ac.id/index.php/MASTER/article/view/15254
https://jurnalnasional.ump.ac.id/index.php/MASTER/article/view/15254
https://www.researchgate.net/publication/352010686_DETERMINATION_OF_CONSUMER_VALUE_AND_PURCHASE_DECISIONS_ANALYSIS_OF_PRODUCT_QUALITY_LOCATION_AND_PROMOTION
https://www.researchgate.net/publication/352010686_DETERMINATION_OF_CONSUMER_VALUE_AND_PURCHASE_DECISIONS_ANALYSIS_OF_PRODUCT_QUALITY_LOCATION_AND_PROMOTION
https://www.researchgate.net/publication/352010686_DETERMINATION_OF_CONSUMER_VALUE_AND_PURCHASE_DECISIONS_ANALYSIS_OF_PRODUCT_QUALITY_LOCATION_AND_PROMOTION
https://www.researchgate.net/publication/352010686_DETERMINATION_OF_CONSUMER_VALUE_AND_PURCHASE_DECISIONS_ANALYSIS_OF_PRODUCT_QUALITY_LOCATION_AND_PROMOTION
https://www.researchgate.net/publication/352010686_DETERMINATION_OF_CONSUMER_VALUE_AND_PURCHASE_DECISIONS_ANALYSIS_OF_PRODUCT_QUALITY_LOCATION_AND_PROMOTION
https://www.researchgate.net/publication/352010686_DETERMINATION_OF_CONSUMER_VALUE_AND_PURCHASE_DECISIONS_ANALYSIS_OF_PRODUCT_QUALITY_LOCATION_AND_PROMOTION
https://www.researchgate.net/publication/352010686_DETERMINATION_OF_CONSUMER_VALUE_AND_PURCHASE_DECISIONS_ANALYSIS_OF_PRODUCT_QUALITY_LOCATION_AND_PROMOTION
https://www.researchgate.net/publication/352010686_DETERMINATION_OF_CONSUMER_VALUE_AND_PURCHASE_DECISIONS_ANALYSIS_OF_PRODUCT_QUALITY_LOCATION_AND_PROMOTION
https://www.researchgate.net/publication/352010686_DETERMINATION_OF_CONSUMER_VALUE_AND_PURCHASE_DECISIONS_ANALYSIS_OF_PRODUCT_QUALITY_LOCATION_AND_PROMOTION
https://www.researchgate.net/publication/352010686_DETERMINATION_OF_CONSUMER_VALUE_AND_PURCHASE_DECISIONS_ANALYSIS_OF_PRODUCT_QUALITY_LOCATION_AND_PROMOTION
https://www.researchgate.net/publication/352010686_DETERMINATION_OF_CONSUMER_VALUE_AND_PURCHASE_DECISIONS_ANALYSIS_OF_PRODUCT_QUALITY_LOCATION_AND_PROMOTION
https://www.easpublisher.com/journal-details/easjebm/62/469
https://www.easpublisher.com/journal-details/easjebm/62/469
https://www.easpublisher.com/journal-details/easjebm/62/469
https://www.easpublisher.com/journal-details/easjebm/62/469
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No Nama Peneliti 
Judul 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 
Hasil Penelitian 

 
East African 

Scholars Journal of 

Economics, 

Business  and 

Management 

Consumer 

Trust (Case 

Study of Fanā 

Coffee Malang 

Customers) 

 easiest to find compared to 

other similar services. 

Perceived value influences 

purchasing decisions 

8 Biao Luo, Liru Li 
dan Ying Sun (2022) 

https://www.frontier 

sin.org/journals/psyc 

hology/articles/10.3 

389/fpsyg.2021.640 

376/full 

 

Frontiers in 

Psychology 

Understanding 

the Influence 

of Consumers’ 

Perceived 

Value on 

Energy – 

Saving 

Products 

Purchase 

Intention 

Independent: 

X=Perceived 

Value 

Dependent: 

Y =Purchase 

Intention 

Results though structural 

equation modeling analysis 

show that functional, 

emotional, conditional, and 

green value have a positive 

effect on consumer 

satisfaction and thereby 

promote the intention to 

purchase energy-saving 

products. However, social 

value is not significant for 

consumer satisfaction. 

Perceived value influences 

consumer satisfaction and 

varies among different 

consumers according to the 

results of multigroup 

structural equation 
                                     modeling analysis  

 

2.3 Kerangka Konseptual 

 

Kerangka konseptual merupakan model konseptual tentang bagaimana teori 

berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai hal yang 

penting jadi dengan demikian maka kerangka konseptual adalah sebuah 

pemahaman yang paling mendasar dan menjadi pondasi bagi setiap pemikiran atau 

suatu bentuk proses dari keseluruhan dari penelitian yang akan dilakukan. 

Berdasarkan uraian tersebut, maka dapat digambarkan sebuah kerangka 

pemikiran seperti pada gambar 2.1 

https://www.frontiersin.org/journals/psychology/articles/10.3389/fpsyg.2021.640376/full
https://www.frontiersin.org/journals/psychology/articles/10.3389/fpsyg.2021.640376/full
https://www.frontiersin.org/journals/psychology/articles/10.3389/fpsyg.2021.640376/full
https://www.frontiersin.org/journals/psychology/articles/10.3389/fpsyg.2021.640376/full
https://www.frontiersin.org/journals/psychology/articles/10.3389/fpsyg.2021.640376/full


30 

Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Eka Prasetya 

 

 

H1 

H3 

H2 
Variasi Produk (X2) 

Perceived Value (X1) 

Keputusan Pembelian (Y) 

 

 

 

 

Gambar 2.1 

Kerangka konseptual 
 

 

 

2.4 Hipotesis Penelitian 

Hipotesis merupakan prediksi awal, sebuah hipotesis awal penelitian awal 

yang bisa berupa hubungan variabel bebas dengan variabel terikat (Sahir, 

2022).Berdasarkan uraian latar belakang masalah, penelitian terdahulu dan 

landasan teori, maka penulis mengajukan hipotesis sebagai berikut: 

H1: Terdapat pengaruh perceived value terhadap keputusan pembelian PT. 

Aneka Multi Aroma 

H2: Terdapat pengaruh variasi produk terhadap keputusan pembelian PT. Aneka 

Multi Aroma 

H3: Terdapat pengaruh perceived value dan variasi produk terhadap keputusan 

pembelian PT. Aneka Multi Aroma. 



 

 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian 

 

3.1.1 Lokasi Penelitian 

 

Lokasi dilakukannya penelitian adalah di PT. Aneka Multi Aroma yang 

beralamatkan di Jalan Kl. Yos Sudarso Lk. VIII Glugur Poin, A3, Glugur Kota, 

Medan Barat, Kota Medan, Sumatera Utara. 

 

 

3.1.2 Waktu Penelitian 

 

Waktu pelaksanaan penelitian ini dimulai dari bulan Februari 2025 sampai 

dengan bulan April 2025. 

 

 

3.2 Jenis dan Sumber Data 

3.2.1 Jenis Data 

Jenis penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif 

umumnya menggunakan angka dalam analisis datanya. Menurut Sahir (2022), 

metode kuantitatif adalah metode penelitian dengan tingkat variasi yang lebih 

rumit, karena meneliti sampel yang lebih banyak, akan tetapi penelitian kuantitatif 

lebih sistematis dalam melakukan penelitian dari awal sampai akhir. Kemudian 

menurut Sinaga (2023), metode kuantitatif adalah metode penelitian yang di 

dalamnya menggunakan banyak angka. 
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3.2.2 Sumber Data 

 

Sumber data merupakan data atau informasi yang diperoleh dari peneliti 

dari responden baik melalui kuesioner, wawancara atau kajian Pustaka baik secara 

lisan maupun tulisan. Menurut Amruddin et al. (2022), sumber data ada 2 yaitu: 

1. Data primer 

 

Data primer adalah secara langsung diambil dari objek – objek penelitian 

oleh peneliti perorangan maupun organisasi. 

2. Data sekunder 

 

Data sekunder adalah data yang didapat tidak secara langsung dari objek 

penelitian. Peneliti mendapatkan data yang sudah jadi yang dikumpulkan 

oleh pihak lain dengan berbagai cara. 

Data dalam penelitian ini dikumpulkan dalam bentuk kuesioner. Kuesioner 

merupakan salah satu instrumen penelitian yang berupa kumpulan pertanyaan 

dengan struktur baku yang telah ditetapkan sesuai dengan kebutuhan penulis 

(Situmorang & Pane, 2024). 

 

 

3.3 Populasi dan Sampel 

3.3.1 Populasi Penelitian 

Populasi adalah keseluruhan dari objek yang sudah ditentukan oleh peneliti 

untuk diamati dan kemudian ditarik kesimpulannya. Menurut Amruddin et al. 

(2022), populasi merupakan seluruh kelompok yang akan diteliti pada cakupan 

wilayah dan waktu tertentu berdasarkan karakteristik yang telah ditentukan peneliti. 
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Populasi dalam penelitian ini merupakan toko / bakery yang melakukan transaksi 

jual beli dengan PT. Aneka Multi Aroma sebanyak 96 pelanggan pada tahun 2024. 

 

 

3.3.2 Sampel Penelitian 

 

Sampel merupakan sebagian dari populasi yang akan diteliti. Menurut 

Sugiyono (2022), sampel adalah sebagian dari populasi. Dikarenakan jumlah 

populasi yang digunakan di bawah 100 maka penentuan sampel menggunakan 

teknik sampling jenuh. Dimana menurut Sahir (2022), sampling jenuh dilakukan 

jika anggota populasi terlalu sedikit, oleh sebab itu semua anggota populasi 

dijadikan sampel penelitian sejumlah 96 responden yang merupakan toko / bakery 

yang membeli produk dari PT. Aneka Multi Aroma 

 

 

3.4 Definisi Operasional Variabel Penelitian 

 

Berikut ini adalah beberapa definisi operasional variabel penelitian yang 

akan digunakan dalam penelitian ini sebagai berikut 

Tabel 3.1 

Definisi Operasional Variabel Penelitian 
Variabel Definisi Indikator / dimensi Pengukuran 

Perceived 

value 

Perceived value atau biasa 

disebut nilai yang dirasakan 

konsumen merupakan 

penilaian konsumen secara 

keseluruhan  tentang 

kegunaan suatu produk 

berdasarkan persepsi tentang 

apa yang diterima dan apa 

yang diberikan. 

Sumber: (Fadli Setiawan & 

A. Malik, 2022) 

1. Nilai ekonomi 

2. Nilai fungsional 

3. Nilai emosional 

4. Nilai sosial 

 

 

 

 

 

Sumber: (Yuliansyah & 

Handoko, 2019) 

Skala likert 

Variasi produk Variasi produk adalah 

berbagai jenis produk yang 

ditawarkan untuk dipilih dan 
dibeli oleh konsumen. 

1. Kemudahan mendapatkan 

produk 

2. Kelengkapan produk 
3. Keinginan untuk membeli 

Skala likert 
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Variabel Definisi Indikator / dimensi Pengukuran 

 
Sumber: (Wahyuningsih, 

2019) 

Sumber: (Wahyuningsih, 

2019) 

 

Keputusan 

pembelian 

Keputusan pembelian adalah 

suatu keputusan konsumen 

yang dipengaruhi oleh 

ekonomi keuangan, 

teknologi, politik, budaya, 

produk, harga, lokasi, 

promosi, physical evidence, 

people, process. 

Sumber: (Winasis et al., 

2022) 

1. Pemilihan produk 

2. Pemilihan merek 

3. Pemilihan saluran 

pembelian 
4. Waktu pembelian 

5. Metode pembayaran 

 

 

Sumber: (Nurliyanti et al., 

2022) 

Skala likert 

 

 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

 

Untuk mendapatkan data yang relevan dalam penelitian maka dilakukan 

dengan cara wawancara yang dibantu dengan instrumen penelitian yaitu kuesioner 

yang diberikan kepada responden, pengamatan langsung, serta studi kepustakaan. 

Teknik pengumpulan data melalui kuesioner dilakukan dengan mengajukan 

pernyataan kepada pihak yang berhubungan dengan masalah yang diteliti. Untuk 

menilai tanggapan responden, maka digunakanlah skala Likert. Menurut Ghozali 

(2021), skala likert atau skala ordinal yaitu skala yang berisi lima tingkat preferensi 

jawaban dengan pilihan sebagai berikut: 

Tabel 3.2 

Skala Likert 
Skala Keterangan 

1 Sangat tidak setuju 

2 Tidak setuju 

3 Ragu – ragu atau netral 

4 Setuju 
5 Sangat setuju 

Sumber: Ghozali (2021) 

 

Metode kepustakaan dilakukan dengan cara membaca, mempelajari, dan 

mengutip pendapat dari berbagai sumber seperti buku, internet, skripsi, jurnal, 
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laporan atau dokumen perusahaan dan sumber lainnya yang berkaitan dengan 

permasalahan yang sedang diteliti. 

 

 

3.6 Teknik Analisis Data 

 

3.6.1 Uji Validitas 

 

Data yang didapatkan dalam penelitian perlu diuji validitasnya agar hasil 

dari penelitian dapat digunakan. MenurutGhozali (2021), uji validitas digunakan 

untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu kuesioner. Uji signifikansi dilakukan 

dengan membandingkan nilai rhitung dengan rtable untuk degree of freedom (df) = n – 

2, dalam hal ini n adalah jumlah sample. Jika rhitung lebih besar dari rtable dan nilai 

positif maka butir atau pertanyaan atau indikator tersebut dinyatakan valid. 

 

3.6.2 Uji Reliabilitas 

 

Uji reliabilitas juga diperlukan dalam penelitian agar hasil dari penelitian 

dapat digunakan. Menurut Ghozali (2021), reliabilitas sebenarnya adalah alat untuk 

mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. 

Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap 

pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Pengukuran 

reliabilitas dapat dilakukan dengan dua cara yaitu: 

1. Repeated Measure atau pengukuran ulang: Disini seseorang akan disodori 

pertanyaan yang sama pada waktu yang berbeda, dan kemudian dilihat 

apakah ia tetap konsisten dengan jawabannya. 
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2. One Shot atau pengukuran sekali saja: Disini pengukurannya hanya sekali 

dan kemudian hasilnya dibandingkan dengan pertanyaan lain atau 

mengukur korelasi antar jawaban pertanyaan. SPSS memberikan fasilitas 

untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha (α). Suatu 

konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach 

Alpha > 0,70. 

 

3.6.3 Uji Asumsi Klasik 

 

3.6.3.1 Uji Normalitas 

 

Uji normalitas diperlukan untuk melihat apakah data yang digunakan 

berdistribusi dengan normal atau tidak. Menurut Ghozali (2021), uji normalitas 

bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel penggangu atau 

residual memiliki distribusi normal. Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual 

berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan analisis grafik dan uji statistik. 

1. Analisis grafik 

 

Salah satu cara termudah untuk melihat normalitas residual adalah dengan 

melihat grafik histogram yang membandingkan antara data observasi 

dengan distribusi yang mendekati distribusi normal. 

Pada prinsipnya normalitas dapat dideteksi dengan melihat penyebaran data 

(titik) pada sumbu diagonal dari grafik atau dengan melihat histogram dari 

residualnya. Dasar pengambilan keputusan: 
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a. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah 

garis diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola 

distribusi normal, maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. 

b. Jika data menyebar jauh dari diagonal dan/atau tidak mengikuti arah 

garis diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkan pola 

distribusi normal, maka model regresi tidak memenuhi asumsi 

normalitas. 

2. Analisis statistik 

 

Uji statistik sederhana dapat dilakukan dengan melihat nilai kurtosis dan 

 

skewness dari residual 

 

 

3.6.3.2 Uji Multikolinearitas 

 

Uji multikolinearitas diperlukan untuk melihat adanya keterkaitan antar data 

yang digunakan. MenurutGhozali (2021), uji multikolinearitas bertujuan untuk 

menguji apakah model regresi sitemukan adanya korelasi antar variabel bebas 

(independen). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara 

variabel independen. Jika variabel independen saling berkorelasi, maka variabel – 

variabel ini tidak ortogonal. Variabel ortogonal adalah variabel independen yang 

nilai korelasi antar sesama variabel independen sama dengan nol. Nilai cutoff yang 

umum dipakai untuk menunjukkan adanya nilai multikolinearitas adalah nilai 

Tolerance ≤ 0,10 atau sama dengan nilai VIF ≥ 10. 
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3.6.3.3 Uji Heteroskedastisitas 

 

Uji heteroskedastisitas diperlukan untuk melihat adanya kesamaan dalam 

data yang digunakan dalam penelitian. Menurut Ghozali (2021), uji 

heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi 

ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. 

Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, maka 

disebut homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastiditas. Model 

regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

Dasar analisis: 

 

1. Jika ada pola tertentu, seperti titik – titik yang ada membentuk pola tertentu 

yang teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka 

mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas 

2. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik – titik menyebar di atas dan di 

bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas 

 

3.6.4 Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda diperlukan untuk melihat besaran pengaruh 

antar variabel independen terhadap variabel dependen. Menurut Sahir (2022), 

regresi berganda adalah metode analisis yang terdiri lebih dari dua variabel yaitu 

dua/lebih variabel independen dan satu variabel dependen. Rumus persamaan 

regresi berganda dapat dijabarkan sebagai berikut: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + e 
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Keterangan: 

 

Y = keputusan pembelian 

X1 = perceived value 
X2 = variasi produk 

a = konstanta 
b1,b2 = koefisien regresi (nilai peningkatan atau penurunan) 

 

3.6.5 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t) 

 

Pengujian hipotesis secara parsial diperlukan untuk melihat pengaruh 

masing – masing variabel independen terhadap variabel dependen. Menurut 

Ghozali (2021), uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh 

satu variabel penjelas / independen secara individual dalam menerangkan variasi 

variabel dependen. Hipotesis nol (Ho) yang hendak diuji adalah apakah suatu 

parameter (bi) sama dengan nol, atau: 

1. Ho : β1, β2 = 0, Artinya perceived value dan variasi produk secara 

parsial tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian di PT. Aneka Multi Aroma. 

2. Ho : β1, β2 ≠ 0, Artinya perceived value dan variasi produk secara 

parsial berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian di PT. Aneka Multi Aroma. 

Dalam penelitian ini nilai thitung akan dibandingkan dengan nilai ttabel, pada 

tingkat signifikan (α) = 5%. Kriteria penelitian hipotesis pada uji t ini adalah: 

1. Jika thitung ≥ ttabel maka Ho ditolak dan Ha diterima 

2. Jika thitung≤ ttabel, maka Ho diterima, dan Ha ditolak 
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3.6.6 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F) 

 

Pengujian hipotesis secara simultan diperlukan untuk melihat adanya 

keterkaitan antar variabel dependen dan independen secara bersamaan. 

MenurutGhozali (2021), uji F adalah uji Anova ingin menguji b1, b2, dan b3 sama 

dengan nol, atau: 

Ho: b1 = b2 =   = bk = 0 

Ho : b1 ≠ b2 ≠   = bk ≠ 0 

Uji F digunakan untuk melihat secara simultan apakah ada pengaruh yang 

signifikan dari variabel bebas (perceived value dan variasi produk) secara bersama 

– sama terhadap variabel terikat (keputusan pembelian). 

Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut: 

1. Ho : β1, β2 = 0, Artinya perceived value dan variasi produk secara 

simultan tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian di PT. Aneka Multi Aroma. 

2. Ho : β1, β2 ≠ 0, Artinya perceived value dan variasi produk secara 

simultan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian di PT. Aneka Multi Aroma. 

Dalam penelitian ini nilai Fhitung akan dibandingkan dengan nilai Ftabel, pada 

tingkat signifikan (α) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah: 

1. Jika Fhitung ≥ Ftabel maka Ho ditolak dan Ha diterima 

2. Jika Fhitung≤ Ftabel, maka Ho diterima, dan Ha ditolak 
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3.6.7 Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 

Uji koefisien determinasi diperlukan untuk melihat besaran pengaruh 

variabel independen terhadap variabel dependen secara bersamaan. Menurut 

Ghozali (2021), koefisien determinasi (R2) pada intinya mengukur seberapa jauh 

kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai R2 yang 

kecil berarti kemampuan variabel – variabel independen dalam menjelaskan variasi 

variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel – 

variabel independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 

memprediksi variasi variabel dependen. 



 

 

 

BAB V 

 

KESIMPULAN, SARAN DAN IMPLIKASI MANAJERIAL 

 

5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, maka penulis membuat 

beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dapat disimpulkan bahwa secara 

parsial perceived value berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian PT. Aneka Multi Aroma 

2. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dapat disimpulkan bahwa secara 

parsial variasi produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian PT. Aneka Multi Aroma 

3. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dapat disimpulkan bahwa secara 

simultan perceived value dan variasi produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian PT. Aneka Multi Aroma 

 

 

5.2 Saran 

 

Saran – saran yang dapat diberikan kepada akademis adalah: 

 

1. Menambah variabel penelitian 

 

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti atau melanjutkan penelitian 

ini, disarankan untuk dapat menggali lebih dalam lagi mengenai kedua 

variabel yang akan diteliti, dikarenakan masih banyak faktor – faktor lain 

yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian 
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2. Lebih teliti dalam memilih sampel 

 

Untuk penelitian selanjutnya yang mengkaji topik yang serupa, agar lebih 

teliti lagi dalam menentukan sampel untuk penelitian terutama dalam 

pemilihan kriteria sampel yang akan digunakan. 

 

 

5.3 Implikasi Manajerial 

 

Berdasarkan analisa yang telah penulis lakukan, maka didapatkan hasil 

implikasi yang dapat diberikan secara perusahaan sebagai berikut: 

1. PT. Aneka Multi Aroma diharapkan dapat mempertahankan perceived value 

 

pelanggan untuk dapat meningkatkan keputusan pembelian, seperti: 

 

a. PT. Aneka Multi Aroma dapat meningkatkan pemberian harga yang lebih 

kompetitif dibandingkan dengan distributor lain agar pelanggan tetap 

merasa puas, sehingga pelanggan dapat terus berlangganan dengan PT. 

Aneka Multi Aroma. 

b. PT. Aneka Multi Aroma dapat memperhatikan penambahan produk yang 

sering digunakan pelanggan dalam kehidupan sehari – hari sehingga ke 

depannya pelanggan tidak akan sulit menemukan produk yang 

dibutuhkan. 

2. PT. Aneka Aneka Multi Aroma diharapkan dapat meningkatkan variasi 

produk pelanggan untuk dapat meningkatkan keputusan pembelian, seperti: 

a. PT. Aneka Multi Aroma dapat meningkatkan pengiriman produk dengan 

cepat dan sesuai dengan kebutuhan pelanggan dengan memberikan 

pelayanan pengiriman yang cepat dan pengiriman barang yang sesuai. 
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b. PT. Aneka Multi Aroma dapat memperhatikan penyediaan bahan kue 

yang dapat digunakan oleh semua jenis usaha di bidang makanan seperti 

cokelat, hiasan makanan dan lain sebagainya. Hal ini dapat meningkatkan 

keputusan pembelian pelanggan 
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KUESIONER 
 

 

ANALISIS KEPUTUSAN PEMBELIAN MELALUI PERCEIVED VALUE DAN 

VARIASI PRODUK DI PT. ANEKA MULTI AROMA 
 

 

Identitas Responden 

 

1.  Nama Toko / Bakery :  

2.  Jenis Pembayaran :[ ] BCA 

 
[ ] Maspion 

 
[ ] Tunai 

3.  Nilai Belanja per bulan : [ ] <20.000.000 

 
[ ] 20.000.000 – 40.000.000 

 
[ ] >40.000.000 

 

Silahkan jawab pertanyaan berikut ini dengan jawaban yang paling sesuai dengan kondisi 

Anda. Anda harus menandai jawaban yang Anda pilih dengan membubuhkan tanda silang (X) 

pada kolom yang disediakan. Berikut petunjuknya : 

1    = Sangat Tidak Setuju (STS) 

 

2    = Tidak Setuju (TS) 

3    = Netral (N) 

 

4    = Setuju (S) 

 

5    = Sangat Setuju (SS) 



KUESIONER 
 

 

 

No. Pernyataan 
SS S N TS STS 

5 4 3 2 1 

Keputusan Pembelian (Y) 

Indikator: Pemilihan Produk 

 

1 

Saya merasa PT. Aneka Multi 

Aroma memiliki kualitas 

produk yang terjamin 

     

 

2 

Saya merasa PT. Aneka Multi 

Aroma memiliki produk yang 

sesuai   dengan   kebutuhan 
pelanggan 

     

Indikator: Pemilihan Merek 

 

3 

Saya merasa PT. Aneka Multi 

Aroma memiliki reputasi yang 

baik di kalangan pelaku usaha 

bahan kue 

     

4 

Saya merasa PT Aneka Multi 

Aroma memiliki merek tertentu 

yang tersedia secara konsisten 

     

Indikator: Pemilihan Saluran Pembelian 

 

5 

Saya merasa PT Aneka Multi 

Aroma menyediakan pilihan 

memilih  langsung  produk  di 

tempat untuk memastikan 

kualitas produk 

     

 

6 

Saya merasa PT Aneka Multi 

Aroma menyediakan layanan 

pengiriman  yang 

mempengaruhi keputusan 

pembelian 

     

Indikator: Waktu Pembelian 

7 
Saya membeli PT Aneka Multi 

Aroma saat stok habis 

     

 

8 

Saya merasa PT Aneka Multi 

Aroma selalu memiliki stok 

produk yang saya inginkan saat 

membeli 

     

Indikator: Metode Pembayaran 

 

9 

Saya merasa PT Aneka Multi 

Aroma menyediakan banyak 

pilihan pembayaran 

     

10 

Saya merasa PT Aneka Multi 

Aroma menyediakan opsi 

cicilan 

     



 

 

No. Pernyataan 
SS S N TS STS 

5 4 3 2 1 

Perceived Value (X1) 

Indikator: Nilai Ekonomi 

 

1 

Harga bahan kue yang 

ditawarkan PT Aneka Multi 

Aroma lebih kompetitif 

dibandingkan distributor lain 

     

 

2 

PT Aneka Multi Aroma 

memiliki bahan kue dengan 

kualitas terbaik dalam kisaran 
harga yang wajar 

     

Indikator: Nilai Fungsional 

 

3 

Produk dari PT Aneka Multi 

Aroma memenuhi kebutuhan 

dengan kualitas yang sangat 

baik 

     

 

4 

Produk dari PT Aneka Multi 

Aroma sesuai dengan apa yang 

dibutuhkan dalam kehidupan 

sehari – hari 

     

Indikator: Nilai Emosional 

5 

Saya merasa PT Aneka Multi 

Aroma memahami kebutuhan 

saya sebagai pembuat kue 

     

 

6 

Kepercayaan terhadap produk 

dari PT Aneka Multi Aroma 

membuat lebih nyaman dalam 

berkreasi 

     

Indikator: Nilai Sosial 

7 

PT Aneka Multi Aroma sering 

direkomendasikan oleh 

profesional di industri kuliner 

     

 

8 

Produk yang dijual oleh PT 

Aneka Multi Aroma diakui 

secara luas oleh komunitas 

pembuat kue 

     



 

 

No. Pernyataan 
SS S N TS STS 

5 4 3 2 1 

Variasi Produk (X2) 

Indikator: Kemudahan Mendapatkan Produk 

1 

PT Aneka Multi Aroma selalu 

mengirimkan produk dengan 

cepat dan sesuai kebutuhan 

     

2 

PT Aneka Multi Aroma 

menyediakan kemudahan dalam 

melakukan pemasanan produk 

     

Indikator: Kelengkapan Produk 

 

3 

PT Aneka Multi Aroma 

menyediakan produk yang 

lengkap sehingga tidak perlu 

mencari di tempat lain 

     

 

4 

PT Aneka Multi Aroma 

menyediakan semua bahan kue 

yang dibutuhkan untuk usaha 

     

Indikator: Keinginan Untuk Membeli 

 

5 

PT Aneka Multi Aroma 

memiliki variasi produk yang 

membuat pelanggan merasa 

tertarik untuk mencoba produk 
baru 

     

 

6 

PT Aneka Multi Aroma 

menyediakan banyak jenis 

produk yang membuat 

pelanggan untuk membeli 

produk bahan kue 

     



 

 

Lampiran 2 Tabulasi Data Uji Validitas dan Reliabilitas 

 
Responden Perceived value (X1) Total 

 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8  

1 4 4 4 3 4 4 4 4 31 

2 4 3 4 3 3 3 4 5 29 

3 5 5 3 5 5 5 3 5 36 

4 3 2 5 2 2 2 5 2 23 

5 4 1 2 3 1 1 2 1 15 

6 5 5 1 4 5 5 1 5 31 

7 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

8 4 4 5 5 4 4 5 4 35 

9 5 5 4 5 5 5 4 5 38 

10 5 1 5 4 1 1 5 1 23 

11 4 1 1 5 1 1 1 1 15 

12 5 2 1 5 2 2 1 2 20 

13 5 5 2 4 5 5 2 5 33 

14 5 5 5 5 3 5 5 4 37 

15 4 5 5 4 3 5 5 3 34 

16 4 5 5 5 5 5 5 5 39 

17 4 5 5 5 5 5 5 5 39 

18 4 2 5 5 2 2 5 2 27 

19 3 3 2 3 3 3 2 3 22 

20 4 3 3 5 3 3 3 3 27 

21 4 4 3 5 4 4 3 4 31 

22 4 3 4 5 3 3 4 3 29 

23 5 3 3 5 3 3 3 3 28 

24 4 2 3 5 2 2 3 2 23 

25 5 4 2 5 4 4 2 4 30 

26 4 3 4 5 3 3 4 3 29 

27 4 2 3 4 2 2 3 2 22 

28 4 5 2 4 5 5 2 5 32 

29 4 1 5 3 1 1 5 1 21 

30 3 2 1 4 2 2 1 2 17 

Total 127 100 102 130 96 100 102 99 856 



 

 

Responden Variasi produk (X2) Total 
 P1 P2 P3 P4 P5 P6  

1 4 4 4 4 4 4 24 

2 3 4 4 3 3 3 20 

3 5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 4 3 23 

5 3 3 3 4 3 5 21 

6 5 5 4 5 5 5 29 

7 3 3 2 2 3 4 17 

8 3 3 2 2 3 5 18 

9 4 4 4 4 4 5 25 

10 4 5 5 5 5 5 29 

11 4 4 5 5 5 5 28 

12 5 4 5 5 5 5 29 

13 5 5 4 4 5 5 28 

14 4 5 4 4 5 4 26 

15 4 4 3 3 3 4 21 

16 4 5 4 4 4 5 26 

17 5 5 5 5 5 5 30 

18 5 5 4 5 5 4 28 

19 5 5 5 5 5 4 29 

20 3 4 4 4 3 4 22 

21 4 3 4 5 3 5 24 

22 4 5 4 3 3 5 24 

23 5 5 4 4 5 5 28 

24 4 4 3 4 4 4 23 

25 5 5 5 5 5 5 30 

26 4 4 3 4 3 5 23 

27 4 4 4 4 4 5 25 

28 4 4 4 3 4 5 24 

29 4 4 3 5 4 5 25 

30 5 5 5 5 5 5 30 

Total 125 129 119 124 124 138 759 



 

 

Responden Keputusan pembelian (Y) Total 
 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10  

1 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

2 3 4 4 3 3 3 4 3 3 3 33 

3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

5 3 3 3 4 3 3 3 4 4 3 33 

6 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 49 

7 3 3 2 2 3 3 3 2 2 3 26 

8 3 3 2 2 3 3 3 2 2 3 26 

9 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

10 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 48 

11 4 4 5 5 5 4 4 5 5 5 46 

12 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 48 

13 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 46 

14 4 5 4 4 5 4 5 4 4 5 44 

15 4 4 3 3 3 4 4 3 3 3 34 

16 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 42 

17 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

18 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 49 

19 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

20 3 4 4 4 3 3 4 4 4 3 36 

21 4 3 4 5 3 4 3 5 5 3 39 

22 4 5 4 3 3 4 5 3 3 3 37 

23 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 46 

24 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39 

25 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

26 4 4 3 4 3 4 4 4 4 3 37 

27 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

28 4 4 4 3 4 4 4 3 3 4 37 

29 4 4 3 5 4 4 4 5 5 4 42 

30 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

Total 125 129 119 124 124 125 129 124 124 124 1247 



 

 

Lampiran 3 Hasil Analisis Data Validitas Perceived Value (X1) 

 
Correlations 

 

 
X1.P1 

 

 
X1.P2 

 

 
X1.P3 

 

 
X1.P4 

 

 
X1.P5 

 

 
X1.P6 

 

 
X1.P7 

 

 
X1.P8 

Perceived 

Value 

X1.P1 Pearson 

Correlation 

1 .362* -.030 .478** .338 .362* -.030 .340 .415* 

Sig. (2-tailed) 
 

.049 .874 .008 .067 .049 .874 .066 .023 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

X1.P2 Pearson 

Correlation 

.362* 1 .161 .310 .939** 1.000** .161 .927** .911** 

Sig. (2-tailed) .049 
 

.394 .096 .000 .000 .394 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

X1.P3 Pearson 

Correlation 

-.030 .161 1 .000 .061 .161 1.000** .105 .500** 

Sig. (2-tailed) .874 .394 
 

1.000 .749 .394 .000 .580 .005 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

X1.P4 Pearson 

Correlation 

.478** .310 .000 1 .307 .310 .000 .243 .399* 

Sig. (2-tailed) .008 .096 1.000 
 

.099 .096 1.000 .195 .029 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

X1.P5 Pearson 

Correlation 

.338 .939** .061 .307 1 .939** .061 .960** .862** 

Sig. (2-tailed) .067 .000 .749 .099 
 

.000 .749 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

X1.P6 Pearson 

Correlation 

.362* 1.000** .161 .310 .939** 1 .161 .927** .911** 

Sig. (2-tailed) .049 .000 .394 .096 .000 
 

.394 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

X1.P7 Pearson 

Correlation 

-.030 .161 1.000** .000 .061 .161 1 .105 .500** 

Sig. (2-tailed) .874 .394 .000 1.000 .749 .394 
 

.580 .005 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

X1.P8 Pearson 

Correlation 

.340 .927** .105 .243 .960** .927** .105 1 .867** 

Sig. (2-tailed) .066 .000 .580 .195 .000 .000 .580 
 

.000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Perceived 

Value 

Pearson 

Correlation 

.415* .911** .500** .399* .862** .911** .500** .867** 1 

Sig. (2-tailed) .023 .000 .005 .029 .000 .000 .005 .000 
 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 



**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 

 

 
Lampiran 4 Hasil Analisis Data Reliabilitas Perceived Value (X1) 
 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 
 

N of Items 

.840 8 

 

 

Lampiran 5 Hasil Analisis Data Validitas Variasi Produk (X2) 

 
Correlations 

 

 
X2.P1 

 

 
X2.P2 

 

 
X2.P3 

 

 
X2.P4 

 

 
X2.P5 

 

 
X2.P6 

Variasi 

Produk 

X2.P1 Pearson 

Correlation 

1 .738** .648** .676** .822** .318 .890** 

Sig. (2-tailed) 
 

.000 .000 .000 .000 .087 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.P2 Pearson 

Correlation 

.738** 1 .653** .480** .731** .126 .790** 

Sig. (2-tailed) .000 
 

.000 .007 .000 .506 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.P3 Pearson 

Correlation 

.648** .653** 1 .727** .713** .170 .850** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 
 

.000 .000 .370 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.P4 Pearson 

Correlation 

.676** .480** .727** 1 .689** .284 .840** 

Sig. (2-tailed) .000 .007 .000 
 

.000 .129 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.P5 Pearson 

Correlation 

.822** .731** .713** .689** 1 .232 .900** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 
 

.217 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.P6 Pearson 

Correlation 

.318 .126 .170 .284 .232 1 .415* 

Sig. (2-tailed) .087 .506 .370 .129 .217 
 

.022 

N 30 30 30 30 30 30 30 

Variasi 

Produk 

Pearson 

Correlation 

.890** .790** .850** .840** .900** .415* 1 



**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

 

 

 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 

Lampiran 6 Hasil Analisis Data Reliabilitas Variasi Produk (X2) 
 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 
 

N of Items 

.879 6 

 

Lampiran 7 Hasil Analisis Data Validitas Keputusan Pembelian (Y) 

 
Correlations 

 
 
 
 

 
Y.P1 

 
 
 
 

 
Y.P2 

 
 
 
 

 
Y.P3 

 
 
 
 

 
Y.P4 

 
 
 
 

 
Y.P5 

 
 
 
 

 
Y.P6 

 
 
 
 

 
Y.P7 

 
 
 
 

 
Y.P8 

 
 
 
 

 
Y.P9 

 
 
 
 

 
Y.P10 

Keputusa 

n 

Pembelia 

n 

Y.P1 Pearson 

Correlatio 

n 

1 .738** .648* 

* 

.676** .822** 1.000 

** 

.738** .676** .676** .822** .890** 

Sig. (2- 

tailed) 

 
.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y.P2 Pearson 

Correlatio 

n 

.738** 1 .653* 

* 

.480** .731** .738** 1.000 

** 

.480** .480** .731** .792** 

Sig. (2- 

tailed) 

.000 
 

.000 .007 .000 .000 .000 .007 .007 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y.P3 Pearson 

Correlatio 

n 

.648** .653** 1 .727** .713** .648** .653** .727** .727** .713** .838** 

Sig. (2- 

tailed) 

.000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y.P4 Pearson 

Correlatio 

n 

.676** .480** .727* 

* 

1 .689** .676** .480** 1.000 

** 

1.000 

** 

.689** .875** 

 
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .022 

 

N 30 30 30 30 30 30 30 

 



 

 

 
Sig. (2- 

tailed) 

.000 .007 .000 
 

.000 .000 .007 .000 .000 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y.P5 Pearson 

Correlatio 

n 

.822** .731** .713* 

* 

.689** 1 .822** .731** .689** .689** 1.000 

** 

.909** 

Sig. (2- 

tailed) 

.000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y.P6 Pearson 

Correlatio 

n 

1.000 

** 

.738** .648* 

* 

.676** .822** 1 .738** .676** .676** .822** .890** 

Sig. (2- 

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y.P7 Pearson 

Correlatio 

n 

.738** 1.000 

** 

.653* 

* 

.480** .731** .738** 1 .480** .480** .731** .792** 

Sig. (2- 

tailed) 

.000 .000 .000 .007 .000 .000 
 

.007 .007 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y.P8 Pearson 

Correlatio 

n 

.676** .480** .727* 

* 

1.000 

** 

.689** .676** .480** 1 1.000 

** 

.689** .875** 

Sig. (2- 

tailed) 

.000 .007 .000 .000 .000 .000 .007 
 

.000 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y.P9 Pearson 

Correlatio 

n 

.676** .480** .727* 

* 

1.000 

** 

.689** .676** .480** 1.000 

** 

1 .689** .875** 

Sig. (2- 

tailed) 

.000 .007 .000 .000 .000 .000 .007 .000 
 

.000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Y.P10 Pearson 

Correlatio 

n 

.822** .731** .713* 

* 

.689** 1.000 

** 

.822** .731** .689** .689** 1 .909** 

Sig. (2- 

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

.000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

Keputusa 

n 

Pearson 

Correlatio 

n 

.890** .792** .838* 

* 

.875** .909** .890** .792** .875** .875** .909** 1 



 

 

Pembelia 

n 

Sig. (2- 

tailed) 

.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 
 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 
Lampiran 8 Hasil Analisis Data Reliabilitas Keputusan Pembelian (Y) 
 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 
 

N of Items 

.961 10 



 

 

Lampiran 9 Tabulasi Kuesioner Responden 

 
Responden Perceived value (X1) Total 

 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8  

1 4 5 5 3 5 5 4 4 35 

2 3 4 4 2 5 5 3 3 29 

3 4 5 5 5 4 4 5 4 36 

4 4 5 4 5 5 5 4 4 36 

5 3 4 4 4 4 4 3 3 29 

6 3 4 4 3 4 4 4 3 29 

7 4 4 4 3 3 4 4 4 30 

8 4 3 3 3 4 4 4 4 29 

9 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

10 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

11 3 3 3 3 4 3 3 3 25 

12 3 4 4 3 4 4 4 3 29 

13 4 5 5 4 5 5 5 4 37 

14 3 3 4 5 4 4 3 3 29 

15 4 4 4 3 3 3 4 4 29 

16 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

17 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

18 5 4 4 3 4 3 5 5 33 

19 5 3 3 3 2 2 3 5 26 

20 5 4 4 5 5 5 5 5 38 

21 5 5 5 4 3 5 5 5 37 

22 3 4 3 3 4 5 4 3 29 

23 2 2 3 2 2 2 4 2 19 

24 5 5 5 5 4 4 4 5 37 

25 4 4 5 5 5 5 5 4 37 

26 4 5 3 3 4 5 5 4 33 

27 2 4 5 5 4 5 3 2 30 

28 4 3 3 3 3 3 3 4 26 

29 2 5 5 4 5 5 2 2 30 

30 4 5 4 5 3 5 5 4 35 

31 4 5 4 5 3 5 5 4 35 

32 4 5 4 5 3 5 5 4 35 

33 5 5 5 4 3 5 5 5 37 

34 4 5 5 5 5 5 5 4 38 

35 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

36 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

37 4 5 5 5 4 4 5 4 36 

38 5 4 4 4 4 5 5 5 36 

39 4 4 4 4 4 4 3 4 31 

40 3 4 4 4 4 4 3 3 29 

41 3 4 5 5 5 4 4 3 33 

42 3 4 4 3 4 4 4 3 29 

43 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

44 2 3 3 3 2 3 2 2 20 

45 3 3 3 2 3 4 3 3 24 

46 4 5 5 5 5 5 4 5 38 

47 5 5 5 5 5 5 4 5 39 

48 5 5 5 5 4 4 5 5 38 

49 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

50 4 5 5 5 5 5 4 4 37 

51 5 5 5 4 5 4 5 5 38 

52 5 4 5 4 5 5 5 5 38 

53 4 5 5 5 5 5 5 4 38 



 

 

Responden Perceived value (X1) Total 
 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8  

54 5 4 5 4 4 5 5 5 37 

55 4 5 5 5 4 4 4 4 35 

56 5 4 5 5 4 4 5 5 37 

57 5 4 5 5 4 4 5 5 37 

58 5 4 4 4 4 4 5 5 35 

59 3 1 3 1 3 3 4 3 21 

60 5 5 5 5 4 4 5 5 38 

61 5 5 5 4 4 4 4 5 36 

62 5 3 3 3 3 4 4 5 30 

63 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

64 5 4 2 2 4 4 5 5 31 

65 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

66 5 3 3 2 3 4 4 5 29 

67 4 3 3 4 4 4 4 4 30 

68 4 4 5 4 4 4 5 4 34 

69 3 4 5 3 4 4 4 3 30 

70 4 4 3 3 3 3 3 4 27 

71 4 5 4 5 5 5 5 4 37 

72 4 3 4 3 5 3 4 4 30 

73 5 5 5 4 5 4 5 5 38 

74 3 5 4 3 3 3 4 3 28 

75 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

76 5 1 1 1 3 4 4 5 24 

77 4 4 1 2 4 3 4 4 26 

78 5 3 3 2 3 3 5 5 29 

79 4 4 4 2 3 3 5 4 29 

80 5 4 3 2 4 3 5 5 31 

81 5 5 5 5 4 5 4 4 37 

82 5 5 5 5 3 5 5 5 38 

83 5 5 5 5 4 4 5 4 37 

84 5 5 5 5 4 3 1 5 33 

85 5 4 4 4 3 5 5 5 35 

86 4 4 5 4 3 3 4 4 31 

87 4 4 3 4 4 3 4 4 30 

88 4 4 3 3 4 3 3 5 29 

89 5 5 5 5 5 5 5 4 39 

90 3 5 5 5 5 5 4 4 36 

91 4 4 3 3 3 3 4 4 28 

92 5 5 4 5 3 4 4 4 34 

93 5 4 5 5 4 5 3 3 34 

94 5 5 3 5 3 3 2 4 30 

95 5 5 5 5 4 3 2 5 34 

96 5 5 5 5 5 4 5 5 39 

Total 407 410 405 382 387 401 406 403 3201 



 

 

Responden Variasi produk (X2) Total 
 P1 P2 P3 P4 P5 P6  

1 4 4 5 3 5 5 26 

2 3 4 4 2 5 5 23 

3 5 4 5 5 4 4 27 

4 3 4 4 5 5 5 26 

5 4 3 4 4 4 4 23 

6 5 4 4 3 4 4 24 

7 3 4 4 3 3 4 21 

8 4 4 3 3 4 4 22 

9 4 3 5 5 5 5 27 

10 4 4 5 4 5 5 27 

11 4 5 3 3 4 3 22 

12 4 4 4 3 4 4 23 

13 4 4 5 4 5 5 27 

14 5 3 4 5 4 4 25 

15 3 3 4 3 3 3 19 

16 5 3 5 4 5 5 27 

17 4 4 5 5 5 5 28 

18 3 3 4 3 4 3 20 

19 4 4 3 3 2 2 18 

20 4 3 4 5 5 5 26 

21 5 3 5 4 3 5 25 

22 3 4 3 3 4 5 22 

23 4 4 3 2 2 2 17 

24 4 5 5 5 4 4 27 

25 4 4 5 5 5 5 28 

26 4 4 3 3 4 5 23 

27 4 4 5 5 4 5 27 

28 3 4 3 3 3 3 19 

29 4 3 5 4 5 5 26 

30 3 4 4 5 3 5 24 

31 4 3 4 5 3 5 24 

32 5 5 4 5 3 5 27 

33 5 4 5 4 3 5 26 

34 4 4 5 5 5 5 28 

35 4 4 5 5 5 5 28 

36 3 3 5 5 5 5 26 

37 4 4 5 5 4 4 26 

38 5 5 4 4 4 5 27 

39 4 4 4 4 4 4 24 

40 3 3 4 4 4 4 22 

41 3 3 5 5 5 4 25 

42 4 4 4 3 4 4 23 

43 5 4 5 5 5 5 29 

44 4 3 3 3 2 3 18 

45 4 5 3 2 3 4 21 

46 4 4 5 5 5 5 28 

47 4 5 5 5 5 5 29 

48 3 4 5 5 4 4 25 

49 5 5 5 5 5 5 30 

50 4 4 5 5 5 5 28 

51 5 5 5 4 5 4 28 

52 5 4 5 4 5 5 28 

53 4 5 5 5 5 5 29 

54 5 4 5 4 4 5 27 

55 4 5 5 5 4 4 27 

56 5 4 5 5 4 4 27 



 

 

Responden Variasi produk (X2) Total 
 P1 P2 P3 P4 P5 P6  

57 5 4 5 5 4 4 27 

58 5 4 4 4 4 4 25 

59 3 1 3 1 3 3 14 

60 5 5 5 5 4 4 28 

61 5 5 5 4 4 4 27 

62 5 3 3 3 3 4 21 

63 5 5 5 5 5 5 30 

64 5 4 2 2 4 4 21 

65 5 5 5 5 5 5 30 

66 5 3 3 2 3 4 20 

67 4 3 3 4 4 4 22 

68 4 4 5 4 4 4 25 

69 3 4 5 3 4 4 23 

70 4 4 3 3 3 3 20 

71 4 5 4 5 5 5 28 

72 4 3 4 3 5 3 22 

73 5 5 5 4 5 4 28 

74 3 5 4 3 3 3 21 

75 5 4 5 5 5 5 29 

76 5 1 1 1 3 4 15 

77 4 4 1 2 4 3 18 

78 5 3 3 2 3 3 19 

79 4 4 4 2 3 3 20 

80 5 4 3 2 4 3 21 

81 5 3 3 2 4 3 20 

82 5 3 4 3 4 4 23 

83 4 4 3 3 4 3 21 

84 4 4 3 3 4 3 21 

85 4 5 5 5 4 5 28 

86 4 3 3 3 4 4 21 

87 5 5 4 5 5 4 28 

88 4 3 4 4 2 3 20 

89 5 4 5 5 4 5 28 

90 5 5 4 5 4 4 27 

91 4 4 5 3 3 4 23 

92 5 5 4 4 5 3 26 

93 5 5 4 5 4 4 27 

94 5 4 2 5 5 5 26 

95 5 5 4 4 3 4 25 

96 5 5 4 4 5 5 28 

Total 407 379 396 372 390 401 2345 



 

 

Responden Keputusan pembelian (Y) Total 
 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10  

1 4 5 5 5 3 5 5 5 4 4 45 

2 3 4 4 4 2 5 5 5 3 3 38 

3 5 5 5 5 5 4 4 4 4 5 46 

4 4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 46 

5 5 5 4 4 4 4 4 4 3 4 41 

6 4 3 4 4 3 4 4 3 3 5 37 

7 4 4 4 4 3 3 4 3 4 2 35 

8 5 3 3 3 3 4 4 3 4 2 34 

9 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 49 

10 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 48 

11 3 4 3 3 3 4 3 3 3 5 34 

12 5 4 4 4 3 4 4 1 3 5 37 

13 4 4 5 5 4 5 5 4 4 4 44 

14 4 5 3 4 5 4 4 3 3 4 39 

15 5 4 4 4 3 3 3 3 4 3 36 

16 4 5 5 5 4 5 5 5 5 4 47 

17 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 

18 4 4 4 4 3 4 3 2 5 5 38 

19 4 3 3 3 3 2 2 2 5 5 32 

20 4 5 4 4 5 5 5 5 5 4 46 

21 4 5 5 5 4 3 5 5 5 5 46 

22 4 4 4 3 3 4 5 1 3 3 34 

23 4 3 2 3 2 2 2 2 2 4 26 

24 4 5 5 5 5 4 4 1 5 4 42 

25 3 4 4 5 5 5 5 4 4 5 44 

26 5 5 5 3 3 4 5 5 4 4 43 

27 5 4 4 5 5 4 5 4 2 4 42 

28 5 4 3 3 3 3 3 3 4 3 34 

29 5 4 5 5 4 5 5 5 2 5 45 

30 5 5 5 4 5 3 5 5 4 5 46 

31 4 5 5 4 5 3 5 5 4 5 45 

32 5 5 5 4 5 3 5 5 4 4 45 

33 3 5 5 5 4 3 5 5 5 4 44 

34 5 5 5 5 5 5 5 5 4 3 47 

35 3 5 5 5 5 5 5 5 5 3 46 

36 5 5 5 5 5 5 5 5 5 3 48 

37 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 43 

38 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 43 

39 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

40 5 4 4 4 4 4 4 4 3 4 40 

41 4 4 4 5 5 5 4 4 3 3 41 

42 3 4 4 4 3 4 4 3 3 4 36 

43 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 49 

44 5 3 3 3 3 2 3 2 2 4 30 

45 4 3 3 3 2 3 4 1 3 3 29 

46 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 49 

47 4 5 5 5 5 5 5 5 5 3 47 

48 5 5 5 5 5 4 4 4 5 4 46 

49 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

50 3 5 5 5 5 5 5 1 4 5 43 

51 5 5 5 5 4 5 4 1 5 5 44 

52 5 3 4 5 4 5 5 2 5 4 42 

53 4 5 5 5 5 5 5 5 4 4 47 

54 5 5 4 5 4 4 5 5 5 3 45 

55 4 5 5 5 5 4 4 5 4 3 44 

56 5 5 4 5 5 4 4 5 5 3 45 



 

 

Responden Keputusan pembelian (Y) Total 
 P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10  

57 5 5 4 5 5 4 4 5 5 4 46 

58 4 5 4 4 4 4 4 2 5 4 40 

59 4 2 1 3 1 3 3 3 3 4 27 

60 4 5 5 5 5 4 4 3 5 4 44 

61 5 5 5 5 4 4 4 4 5 3 44 

62 4 3 3 3 3 3 4 3 5 4 35 

63 4 5 5 5 5 5 5 3 5 4 46 

64 5 3 4 2 2 4 4 2 5 4 35 

65 4 5 5 5 5 5 5 4 5 3 46 

66 5 4 3 3 2 3 4 3 5 4 36 

67 4 3 3 3 4 4 4 2 4 4 35 

68 3 4 4 5 4 4 4 5 4 4 41 

69 4 4 4 5 3 4 4 1 3 4 36 

70 5 3 4 3 3 3 3 2 4 3 33 

71 5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 46 

72 5 5 3 4 3 5 3 3 4 3 38 

73 4 5 5 5 4 5 4 1 5 4 42 

74 4 4 5 4 3 3 3 2 3 3 34 

75 4 5 4 5 5 5 5 4 5 4 46 

76 5 2 1 1 1 3 4 3 5 3 28 

77 5 3 4 1 2 4 3 2 4 4 32 

78 4 3 3 3 2 3 3 2 5 4 32 

79 5 3 4 4 2 3 3 2 4 4 34 

80 4 4 4 3 2 4 3 3 2 3 32 

81 4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 46 

82 4 5 5 4 5 5 5 5 3 4 45 

83 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 48 

84 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 48 

85 4 5 4 4 5 4 4 4 3 3 40 

86 5 5 4 4 4 4 5 4 3 4 42 

87 5 4 4 3 4 4 3 4 4 3 38 

88 5 4 4 4 4 4 3 3 4 4 39 

89 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 49 

90 5 5 4 5 3 5 5 5 5 4 46 

91 5 3 4 4 4 4 3 3 3 4 37 

92 4 5 4 5 5 5 4 5 3 3 43 

93 5 5 4 5 5 4 5 5 4 4 46 

94 5 5 5 5 5 5 3 5 3 3 44 

95 5 3 4 5 5 5 5 5 4 4 45 

96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 49 

Total 423 417 407 407 383 400 408 355 392 372 3964 



Lampiran 10 Hasil Uji Multikolinearitas 
 

 

 

Coefficientsa 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 

 
t 

 
 

 
Sig. 

 

 
Collinearity Statistics 

Model  B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 4.809 1.781 
 

2.701 .008 
  

Perceived 

Value 

.880 .090 .755 9.830 .000 .312 3.207 

Variasi Produk .292 .125 .180 2.341 .021 .312 3.207 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 
Lampiran 11 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 



Lampiran 12 Hasil Uji Normalitas 
 

 

 

 
 

 



 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

Unstandardized 

Residual 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 
 

 

Lampiran 13 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Coefficientsa 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 

 
t 

 
 

 
Sig. 

 

 
Collinearity Statistics 

Model  B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 4.809 1.781 
 

2.701 .008 
  

Perceived 

Value 

.880 .090 .755 9.830 .000 .312 3.207 

Variasi Produk .292 .125 .180 2.341 .021 .312 3.207 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 
 
Lampiran 14 Hasil Uji Signifikansi Parsial 

 

Coefficientsa 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 

 
t 

 
 

 
Sig. 

 

 
Collinearity Statistics 

Model  B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 4.809 1.781 
 

2.701 .008 
  

Perceived 

Value 

.880 .090 .755 9.830 .000 .312 3.207 

Variasi Produk .292 .125 .180 2.341 .021 .312 3.207 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

N 96 

Normal Parametersa,b  Mean  .0000000  

 Std. Deviation 2.42945765 

Most Extreme Differences  Absolute  .052  

  Positive  .052  

 Negative -.038 

Test Statistic .052 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

 



 

 

Lampiran 15 Hasil Uji Signifikansi Simultan 

 

ANOVAa 

Model 
 

Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 2713.118 2 1356.559 224.998 .000b 

Residual 560.715 93 6.029 
  

Total 3273.833 95 
   

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Variasi Produk, Perceived Value 
 

 

Lampiran 16 Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 

Model Summaryb 

 

 
Model 

 

 
R 

 

 
R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .910a .829 .825 2.455 

a. Predictors: (Constant), Variasi Produk, Perceived Value 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 

 

Lampiran 17 Hasil Uji Linearitas 

 

 
Variables Entered/Removeda 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

1 Perceived Value . Stepwise (Criteria: Probability- 

of-F-to-enter <= .050, 

Probability-of-F-to-remove >= 

.100). 

2 Variasi Produk . Stepwise (Criteria: Probability- 

of-F-to-enter <= .050, 

Probability-of-F-to-remove >= 

.100). 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 



 

 

Correlations 
 

 
Perceived Value 

 

 
Variasi Produk 

Keputusan 

Pembelian 

Perceived Value Pearson Correlation 1 .830** .905** 

Sig. (2-tailed) 
 

.000 .000 

N 96 96 96 

Variasi Produk Pearson Correlation .830** 1 .807** 

Sig. (2-tailed) .000 
 

.000 

N 96 96 96 

Keputusan Pembelian Pearson Correlation .905** .807** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 
 

N 96 96 96 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 



Lampiran 18 Surat Ijin Riset 
 

 

 
 

 

 



Lampiran 19 Surat Balasan Riset 
 

 

 

 



Lampiran 20 Fotocopy Berwarna Kartu Peserta Sempro 
 

 

 

 



Lampiran 21 Fotocopy Berwarna Kartu Bimbingan 
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