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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk meneliti pengaruh Persepsi Harga dan
Kelompok Acuan terhadap Minat Beli serta dampaknya pada Keputusan
Pembelian (Studi Kasus pada Kedai Sante Kebumen). Populasi dalam penelitian
ini adalah konsumen yang sudah pernah melakukan pembelian di Kedai Sante
Kebumen sebanyak 2 kali dan teknik pengambilan sampel yang dilakukan melalui
metode non probability sampling yaitu incidental sampling dengan jumlah
responden sebanyak 100 orang. Teknik pengumpulan data dengan cara menyebar
kuesioner, wawancara dan studi pustaka. Analisis data yang dilakukan adalah uji
instrument validitas dan reliabilitas, uji asumsi Klasik, uji hipotesis, dan analisis
jalur. Alat bantu pengolahan data menggunakan SPSS for windows versi 22.0.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa: (1) Persepsi harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli, (2) Kelompok acuan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli, (3) Persepsi harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian, (4) Kelompok acuan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, (5) Minat beli berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata kunci : persepsi harga, kelompok acuan, minat beli dan keputusan pembelian

This study aims to examine the influence of Price Perception and Reference
Group on Purchase Intention and its impact on Purchase Decision (Study on
Kedai Sante Kebumen). the population in this study are consumers who has been
making purchases at Kedai Sante Kebumen 2 times and the sampling technique
use was non-probability sampling method is incidental sampling with respondents
as many as 100 people. Data collection techniques by spreading questionnaires,
interviews and literature study. Data analysis used were validity and reliability
test, classic assumption test, hypothesis and path analysis. Data processing tool
using SPSS for windows version 22.0. The results of this study show that: (1)
Price Perception have positive and significant effect to Purchase Intention, (2)
Refernce Group have positive and significant effect to Purchase Intention, (3)
Price Perception have positive and significant effect to Purchase Decision, (4)
Refernce Group have positive and significant effect to Purchase Decision, (5)
Purchase Intention have positive and significant effect to Purchase Decision.

Keywords: Price Perception, Refernce Group, Purchase Intention and Purchase
Decision.
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PENDAHULUAN

Bisnis merupakan suatu organisasi
atau perusahaan yang menjual barang dan
jasa kepada para konsumen atau organisasi
lainnya. Persaingan dalam dunia bisnis saat
ini semakin lama semakin meningkat. Salah
satu dunia bisnis saat ini yang begitu banyak
diminati adalah industri makanan dan
minuman atau yang biasa di sebut bisnis
kuliner. Di Indonesia bisnis  kuliner
merupakan bisnis yang berkembang dan
mempunyai potensi bisnis yang tinggi untuk
terus berkembang, karena bisnis kuliner
merupakan bisnis yang tidak akan pernah
dikesampingkan karena makanan merupakan
salah satu kebutuhan primer atau kebutuhan
pokok semua orang.

Bisnis kuliner saat ini juga terus
mengalami perkembangan di Kebumen. Hal
ini ditandai dengan banyaknya bisnis di
bidang kuliner yang terus bermunculan
seperti cafe, kedai, dan rumah makan. Setiap
pemilik usaha berupaya untuk dapat
memenangkan persaingan dengan terus
berinovasi dan  menciptakan  strategi
pemasaran baru. Salah satu bisnis kuliner
yang mampu bertahan menghadapi ketatnya
persaingan di Kebumen yaitu Kedai Sante
Kebumen. Omset yang di dapatkan Kedai
Sante Kebumen selama periode Januari
sampai Maret 2018. Pada bulan Januari,
omset yang diperoleh yaitu sebesar Rp.
138.713.500. Pada bulan Februari omset yang
didapatkan yaitu sebesar Rp. 111.860.500.
Pada bulan Maret Kedai Sante memperoleh
omset sebesar Rp. 163.645.000. Penurunan
omset yang terjadi pada bulan Februari
dikarenakan pada bulan Februari 2018 Kedai
Sante Kebumen hanya melakukan penjualan
selama 27 hari, sehingga hal ini
mempengaruhi  omset yang didapatkan
selama bulan Februari 2018.

Ketatnya persaingan dalam bisnis
kuliner di Kebumen saat ini, membuat Kedai
Sante terus berupaya untuk meningkatkan
minat beli dan keputusan pembelian
konsumen, agar penjualan tidak mengalami
penurunan  dan  untuk  meningkatkan
penjualan. Tingginya Kkeputusan pembelian
akan berdampak positif terhadap peningkatan
penjualan. Keputusan pembelian adalah suatu
keputusan konsumen sebagai pemilihan
tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif
mengenai proses, cara, pembuatan membeli,
dengan mempertimbangkan faktor lain

tentang apa yang dibeli, waktu membeli,
dimana membelinya serta cara
pembayarannya (Sumarwan, 2003: 289). Ada
banyak faktor yang mempengaruhi konsumen
dalam menentukan keputusan pembelian
antara lain budaya, sub-budaya, kelas sosial,
kebudayaan, kelompok acuan/ referensi,
keluarga, peran dan status, usia, tahap siklus
hidup, pekerjaan, lingkungan ekonomi,
kepribadian, konsep diri, gaya hidup, dan
nilai (Kotler dan Keller, 2008: 214-225).
Selain itu, faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian adalah minat beli dan
persepsi harga.

Keputusan pembelian biasanya
dilakukan setelah konsumen mempunyai
minat beli terhadap suatu produk, karena
minat beli dapat mempengaruhi konsumen
untuk melakukan pembelian. Minat beli
menurut Kotler dan Keller (2008: 137)
merupakan perilaku yang muncul atau
dirasakan konsumen sebagai respon terhadap
objek  yang  menunjukkan  keinginan
konsumen untuk melakukan pembelian.
Faktor yang mempengaruhi minat beli
konsumen di kedai sante adalah persepsi
harga dan kelompok acuan. Seorang pemasar
harus mampu menarik minat beli konsumen
agar membeli produknya, salah satunya dapat
dilakukan dengan cara memberikan harga
yang terjangkau.

Harga merupakan atribut penting yang
diperhatikan  konsumen saat melakukan
pembelian. Untuk sebagian orang, harga
adalah faktor utama yang dipertimbangkan
dalam memilih produk atau jasa. Harga juga
merupakan salah satu yang digunakan
konsumen dalam proses persepsi. Persepsi
harga merupakan penilaian kosumen tentang
perbandingan besarnya antara pengorbanan
yang dilakukan dengan apa yang akan
didapatkan dalam produk atau jasa (Zeithaml
dalam Kusdyah, 2012). Persepsi konsumen
terhadap suatu harga dapat mempengaruhi
minat seseorang dalam membeli suatu
produk. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian
yang dilakukan oleh Ayni, Triharono dan
Minarsih  (2015), bahwa persepsi harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli. Apabila dilihat dari segi harga,
Kedai Sante Kebumen memiliki harga yang
bersaing dengan rumah makan lainnya. Harga
yang ditetapkan di Kedai Sante dapat
dikategorikan terjangkau.
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Faktor lain yang dapat mempengaruhi
minat beli konsumen yaitu kelompok acuan.
Hal ini dikarenakan kelompok acuan
merupakan media yang cukup efektif bagi
seorang konsumen untuk mendapatkan
banyak informasi mengenai suatu produk
karena kelompok ini dianggap mempunyai
pengalaman yang lebih banyak mengenai
produk tersebut. Kelompok acuan adalah
semua kelompok yang mempunyai pengaruh
langsung (tatap muka) atau tidak langsung
terhadap sikap atau perilaku orang tersebut
(Kotler dan Keller, 2007: 170). Terdapat
beberapa kelompok acuan, diantaranya
kelompok persahabatan, kelompok Kkerja,
kelompok belanja, kelompok dunia maya dan
kelompok tindakan konsumen (Schiffman
dan Kanuk, 2008: 297-299). Menurut Nisak
et al (2013), kelompok acuan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat
menabungt. Selain itu, menurut Dian dan
Artanti (2013), kelompok acuan memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil wawancara yang
diperoleh dengan konsumen, kelompok
persahabatan/pertemanan merupakan
kelompok acuan yang paling mempengaruhi
konsumen untuk melakukan pembelian di
Kedai Sante. Rata-rata konsumen yang
melakukan pembelian di Kedai Sante adalah
karena salah satu dari kelompok pertemanan
mereka melakukan pembelian di sana
sehingga yang lain mengikuti, ataupun
rekomendasi dari teman yang pernah
melakukan pembelian di Kedai Sante.
Konsumen seakan lebih percaya kepada
teman sendiri yang secara horizontal setara
dengannya daripada sales people atau
perusahaan yang memiliki hubungan bersifat
vertikal (Suprajitno dkk, 2015: 79).

Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh
persepsi harga terhadap minat beli di
Kedai Sante Kebumen.

2. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh
kelompok acuan terhadap minat beli di
Kedai Sante Kebumen.

3. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh
persepsi  harga terhadap keputusan
pembelian di Kedai Sante Kebumen.

4. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh
kelompok acuan terhadap keputusan
pembelian di Kedai Sante Kebumen.

5. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh
minat beli terhadap keputusan pembelian
di Kedai Sante Kebumen.

KAJIAN TEORI
Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah suatu
keputusan konsumen sebagai pemilihan
tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif
mengenai proses, cara, pembuatan membeli,
dengan mempertimbangkan faktor lain
tentang apa yang dibeli, waktu membeli,
dimana membelinya serta cara
pembayarannya  (Sumarwan, 2003:289).
Menurut Kotler & Amstrong (2001:226)
keputusan pembelian konsumen adalah
membeli merek yang paling disukai, tetapi
dua faktor (sikap orang lain dan faktor ituasi
yang tidak diharapkan) dapat muncul antara
niat untuk membeli dan keputusan
pembelian. Keputusan pembelian menurut
Schiffman Kanuk, 2004 (dalam Saputra et al,
2013) adalah pemilihan dari dua atau lebih
alternatif pilihan  keputusan pembelian,
artinya bahwa seseorang dapat membuat
keputusan  haruslah  tersedia  beberapa
alternatif pilihan. Indikator dari keputusan
pembelian yaitu (Kotler & Keller, 2009:184-
190): (1) Pengenalan Masalah, (2) Pencarian
Informasi, (3) Evaluasi Alternatif, (4)
Keputusan Pembelian.

Minat Beli

Minat beli menurut Kotler dan Keller
(2008:137) merupakan perilaku yang muncul
atau dirasakan konsumen sebagai respon
terhadap objek yang menunjukkan keinginan
konsumen untuk melakukan pembelian.
Schiffman dan Kanuk (2004) dalam Salangka
et al (2017), menjelaskan bahwa pengaruh
eksternal, kesadaran akan  kebutuhan,
pengenalan produk dan evaluasi alternatif
adalah hal yang dapat menimbulkan minat
beli konsumen. Indikator minat beli menurut
Ferdinand, 2002 (dalam Winahyu, 2012)
yaitu: (1) Minat transaksional, (2) Minat
referensial, (3) Minat preferensial, (4) Minat
eksploratif.

Persepsi Harga

Kusdyah (2012) menyatakan persepsi
harga merupakan penilaian kosumen tentang
perbandingan besarnya antara pengorbanan
yang dilakukan dengan apa yang akan
didapatkan dalam produk atau jasa. Menurut
Rangkuti (2008) dalam (Swisstiani, 2014)
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persepsi harga adalah biaya relatif yang harus
konsumen keluarkan untuk memperoleh
produk atau jasa yang ia inginkan. Indikator
harga menurut Kotler & Armstrong
(2008:345) adalah: (1) Keterjangkauan harga,
(2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk,
(3) Daya saing harga, (4) Kesesuaian harga
dengan manfaat.

Kelompok Acuan

Koter dan  Keller  (2007:170)
mendefinisikan kelompok acuan adalah
semua kelompok yang mempunyai pengaruh
langsung (tatap muka) atau tidak langsung
terhadap sikap atau perilaku orang tersebut.
Sedangkan menurut Dharmesta dan Handoko
(dalam Dian, 2013) kelompok acuan adalah
kelompok sosial yang menjadi ukuran
seseorang (bukan anggota kelompok tersebut)
untuk  membentuk  kepribadian  dan
perilakunya. Indikator kelompok acuan
menurut Engel, Blackwell, dan Miniard, 2001
(dalam Kristantoko, 2016): (1) Pengetahuan
kelompok acuan mengenai produk, (2)
Kredibilitas dari kelompok acuan, (3)
Pengalaman dari kelompok acuan, (4)
Keaktifan kelompok acuan.

Model Empiris

Berdasarkan landasan teori yang telah
dibahas, maka dapat disusun suatu model
empiris yang digambarkan sebagai berikut:

- Mirat Bet Ty Mepuiusan
3 V4 Fembsis
Y1)
H2
| v

Gambar 1. Model Empiris
Berdasarkan model empiris di atas,
dapat dirumuskan hipoteis penelitian sebagai
berikut:

H1: Diduga Persepsi Harga berpengaruh
terhadap Minat Beli di Kedai Sante
Kebumen.

H2: Diduga Kelompok Acuan berpengaruh
terhadap Minat Beli di Kedai Sante
Kebumen.

H3: Diduga Persepsi Harga berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian di Kedai
Sante Kebumen.

H4: Diduga Kelompok Acuan berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian di Kedai
Sante Kebumen.

H5: Diduga Minat Beli berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian di Kedai Sante
Kebumen.

METODE

Rancangan penelitian ini
menggunakan  pengujian  hipotesis  dan
penelitian ini menggunakan jenis penelitian
kuantitatif. Populasi pada penelitian adalah
konsumen yang pernah melakukan pembelian
di Kedai Sante Kebumen dan metode
pengambilan sampel menggunakan teknik
non probability sampling yaitu incidental
sampling dengan jumlah 100 orang.

Teknik pengumpulan data yang
dilakukan ~ dengan cara: (1) Menyebar
kuesioner langsung kepada konsumen yang
pernah melakukan pembelian di Kedai Sante
Kebumen; (2) wawancara; (3) Studi pustaka.
Instrumen dalam penelitian ini dilakukan
dengan menggunakan  kuesioner  yang
ditunjukan untuk memperoleh jawaban dari
responden.  Alat bantu pengolahan data
menggunakan SPSS for windows versi 22.0
Teknik analisis data dilakukan dengan dua
cara yaitu analisis deskriptif dan analisis
statistika. ~ Analisis data secara statistika
meliputi: (1) Uji validitas dan reliabilitas; (2)
Uji Asumsi Klasik; (3) Uji hipotesis; (4)
Analisis Jalur.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas butir dilakukan dengan

ketentuan jika raupn. > 0,60, maka butir atau

variabel tersebut reliabel dan sebaliknya
Tabel 1. Uji Reliabilitas

Variabel Alpha r Keteran
Cronbach | Kritis gan

Persepsi 0,813 0,60 Reliabel
Harga
Kelompok 0,864 0,60 | Reliabel
Acuan
Minat Beli 0,848 0,60 | Reliabel
Keputusan 0,748 0,60 | Reliabel
Pembelian

Berdasarkan tabel 1V-9 diatas, hasil analisis
dapat dijelaskan bahwa seluruh variabel yang
dipakai dalam penelitian ini dinyatakan
reliabel (andal) karena rgpna >0,60.
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Uji Asumsi Klasik
Uji Multikolinieritas
Tabel 2. Hasil Uji Multikolinieritas Sub

Struktural |
Collinearity
Statistics
Model Tolerance | VIF
1 (Constant)
Persepsi Harga ,897 | 1,115
Kelompok Acuan ,897 1 1,115

Tabel 3. Hasil Uji Multikolinieritas Sub

Struktural |1
Collinearity
Statistics
Model Tolerance VIF
1 (Constant)
Persepsi Harga 756 | 1,322
Kelompok Acuan ,820| 1,219
Minat Beli 711 1,406
Berdasarkan tabel diatas, model
regresi pada penelitian ini tidak terjadi

multikolinieritas karena nilai tolerance lebih
dari 0,1 dan nilai VIF kurang dari 10.

Uji Heterokedastisitas
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Gambar 2. Uji Heterokedastisitas Sub
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Gambar 3. Uji Heterokedastisitas Sub
Struktural 11
Berdasarkan gambar diatas, model
regresi pada penelitian ini bebas dari
heteroskedatisitas karena tidak ada pola
tertentu yang jelas.

Uji Normalitas

Gambar 4. Uji Norrﬁalite;s'Sub Struktural |
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Gambar 5. Uji Normalitas Sub Struktural 11
Berdasarkan gambar di atas, diketahui
bahwa data menyebar di sekitar garis
diagonal dan mengikuti arah garis diagonal,
maka model memenuhi asumsi normalitas.

Uji Hipotesis
1. Uji Parsial
Tabel 4. Uji t Sub Struktural |

Coefficients®

Standard
Unstandardized ized
Coefficients Coeffici .
Model ents t Sig.
Std.

B Error Beta
(Constant) | 7,685 | 2,023 3,799 | ,000
1 X1 436 ,103 ,384 4,243 | ,000
X2 ,314 ,104 272 3,013 | ,003

a. Dependent Variable: Y1
Berdasarkan tabel diatas menunjukan

bahwa:

a. Persepsi harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli Kkarena
thiung Sebesar 4,243 lebih besar dari tipe
1,984 dan nilai signifikansi sebesar 0,000
<0,05

b. Kelompok acuan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli Kkarena
thiung Sebesar 3,013 lebih besar dari tipe
1,984 dan nilai signifikansi sebesar 0,003
< 0,05.




Pengaruh Persepsi Harga dan Kelompok Acuan Terhadap Minat Beli Serta
Dampaknya pada Keputusan Pembelian

Coefficients?

Tabel 5. Uji t Sub Struktural I1

Tabel 7. Uji Koefisien Determinasi Sub
Struktural 1

Model Summary®

Standard

ized

Unstandardize | Coeffici

d Coefficients ents

Std.

Model B Error Beta t Sig.
1 (Constant) | 5651 | 1,305 2,031 | ,045
X1 ,192 ,067 ,210| 2,850 | ,005
X2 ,357 ,066 ,384 | 5,427,000
Y1 3241 061 ,402 | 5,302 | ,000

Std. Error

R Adjusted of the

Model | R | Square | R Square | Estimate
1 779,607 594 | 1,47081

a.  Dependent Variable: Y2

Berdasarkan tabel diatas menunjukan
bahwa:

a. Persepsi harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian
karena tyiyng Sebesar 2,850 lebih besar dari
taer 1,985 dan nilai signifikansi sebesar
0,005 < 0,05

b. Kelompok acuan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian
karena tyiwng SEbesar 5,427 lebih besar dari
taner 1,985 dan nilai signifikansi sebesar
0,000 < 0,05

c. Minat beli berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian
karena tyiyng Sebesar 5,302 lebih besar dari
taer 1,985 dan nilai signifikansi sebesar
0,000 < 0,05

Koefisien Determinasi
Tabel 6. Koefisien Determinasi Sub

Struktural |
Model Summary”
R Adjusted | Std. Error of
Model R | Square | R Square | the Estimate
1 ,537° ,289 274 2,44354

a. Predictors: (Constant), X2, X1

b. Dependent Variable: Y1

Hasil pengujian menunjukan bahwa
nilai Adjusted R® persamaan | sebesar 0,274
artinya 27,4% variabel minat beli dapat
dijelaskan oleh variabel persepsi harga dan
kelompok acuan, sedangkan sisanya 72,6%
dapat dijelaskan oleh variabel lain yang tidak
ada dalam model penelitian ini.

a. Predictors: (Constant), Y1, X2, X1
b. Dependent Variable: Y2

Hasil pengujian menunjukan bahwa
nilai Adjusted R? persamaan Il sebesar 0,594
artinya 59,4% variabel keputusan pembelian
dapat dijelaskan oleh variabel persepsi harga,
kelompok acuan dan minat beli, sedangkan
sisanya 40,6% dapat dijelaskan oleh variabel
lain yang tidak ada dalam model penelitian
ini.

Analisis Jalur

Analisis alur adalah analisis yang
menghubungkan lebih dari dua variabel.
Untuk mengetahui  keputusan pembelian
(Y2), persepsi harga (X1), kelompok acuan
(X2), dan minat beli (Y1), dapat digunakan
rumus:
Y]_ = 0,384 Xl + 0,272 X2 + €1
V1-Rz= y1-0,289 =

Dimana €; =

10,711 = 0,843

Keterangan:

a. Koefisien regresi X; sebesar 0,384
menunjukkan bahwa dengan adanya
variabel persepsi harga akan

meningkatkan minat beli sebesar 0,384.
Hal tersebut menunjukkan bahwa semakin
tinggi nilai koefisien persepsi harga
berarti minat beli semakin meningkat.

b. Koefisien regresi X, sebesar 0,272
menunjukkan bahwa dengan adanya
variabel kelompok acuan akan
meningkatkan minat beli sebesar 0,272.
Hal tersebut menunjukkan bahwa semakin
tinggi nilai koefisien persepsi harga
berarti minat beli semakin meningkat.

c. Nilai residual atau error sebesar 0,843
menunjukkan bahwa minat beli yang
tidak dapat dijelaskan oleh persepsi harga
dan kelompok acuan sebesar 0,843
(84,3%).

Y,=0,210 X; + 0,384 X, + 0,402Y; + €,

Dimana €, = V1—R2= +1-0,607 =
V0,393 = 0,627

Keterangan:
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a. Koefisien regresi X; sebesar 0,210
menunjukkan bahwa dengan adanya
variabel persepsi harga akan
meningkatkan  keputusan  pembelian
sebesar 0,210. Hal tersebut menunjukkan
bahwa semakin tinggi nilai koefisien
persepsi  harga  berarti  keputusan
pembelian semakin meningkat.

b. Koefisien regresi X, sebesar 0,384
menunjukkan bahwa dengan adanya
variabel kelompok acuan akan
meningkatkan  keputusan  pembelian
sebesar 0,384. Hal tersebut menunjukkan
bahwa semakin tinggi nilai koefisien
persepsi  harga  berarti  keputusan
pembelian semakin meningkat.

c. Koefisien regresi Y; sebesar 0,402
menunjukkan bahwa dengan adanya
variabel minat beli akan meningkatkan
keputusan pembelian sebesar 0,402. Hal
tersebut menunjukkan bahwa semakin
tinggi nilai koefisien minat beli berarti
keputusan pembelian semakin meningkat.

d. Nilai residual atau error sebesar 0,627
menunjukkan bahwa keputusan
pembelian yang tidak dapat dijelaskan
oleh persepsi harga, kelompok acuan dan
minat beli sebesar 0,627 (62,7%).

Diagram Jalur

Gambar 6. Diagram Jalur

Berdasarkan gambar diagram analisis
jalur di atas dapat dijelaskan bahwa variabel
persepsi harga berpengaruh sebesar 0,384
terhadap minat beli, variabel kelompok acuan
berpengaruh 0,272 terhadap minat beli,
variabel persepsi harga berpengaruh 0,210
terhadap keputusan pembelian, variabel
kelompok acuan berpengaruh 0,384 terhadap
keputusan pembelian dan variabel minat beli
berpengaruh 0,402 terhadap keputusan
pembelian.

Implikasi Manajerial
1. Pengaruh Persepsi Harga terhadap Minat
Beli di Kedai Sante Kebumen

Berdasarkan analisis dan
pembahasan membuktikan bahwa
persepsi harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli di Kedai
Sante Kebumen dengan hasil uji t sebesar
4,243 dengan tingkat signifikansi sebesar
0,000 < 0,05. Hal tersebut menunjukkan
bahwa semakin baik persepsi konsumen
terhadap harga produk di Kedai Sante
Kebumen maka minat beli konsumen
akan meningkat. Sebab pada saat
konsumen memiliki persepsi bahwa harga
produk di Kedai Sante terjangkau, hal
tersebut membuat minat beli konsumen
meningkat. Hasil penelitian ini sesuai
dengan yang dilakukan oleh Ayni,
Triharono dan Minarsih (2015) yang
menyatakan  bahwa  persepsi  harga
berpengaruh  positif dan  signifikan
terhadap minat beli.

. Pengaruh Kelompok Acuan terhadap

Minat Beli di Kedai Sante Kebumen

Berdasarkan analisis dan
pembahasan membuktikan bahwa
kelompok acuan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli di Kedai
Sante Kebumen dengan hasil uji t sebesar
3.013 dengan tingkat signifikansi sebesar
0,003 < 0,05. Hal tersebut menunjukkan
bahwa kelompok acuan  memiliki
pengaruh positif untuk meningkatkan
minat beli konsumen di Kedai Sante
Kebumen.  Semakin  tinggi  peran
kelompok acuan dalam memberikan
informasi mengenai produk di Kedai
Sante Kebumen, maka semakin tinggi
juga minat beli konsumen. Hal tersebut
karena kelompok acuan membantu
membentuk persepsi kualitas dari produk
Kedai Santai. Hasil penelitian ini sesuai
dengan yang dilakukan oleh Kristantoko
dan Iriani (2016) yang menyatakan bahwa
kelompok acuan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli.

. Pengaruh  Persepsi Harga terhadap

Keputusan Pembelian di Kedai Sante
Kebumen

Berdasarkan analisis dan
pembahasan membuktikan bahwa
persepsi harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian
di Kedai Sante Kebumen dengan hasil uji
t sebesar 2,850 dengan tingkat
signifikansi  sebesar 0,005 < 0,05.
Semakin  baik  persepsi  konsumen
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terhadap harga produk di Kedai Sante
Kebumen maka keputusan pembelian
yang dilakukan konsumen akan semakin
tinggi. Hal ini karena harga merupakan
atribut  penting yang diperhatikan
konsumen  saat akan  melakukan
pembelian. Hasil penelitian ini sesuai
dengan vyang dilakukan oleh Ayni,
Triharono dan Minarsih (2015) yang

menyatakan bahwa persepsi  harga
berpengaruh  positif dan  signifikan
terhadap keputusan pembelian.

. Pengaruh Kelompok Acuan terhadap
Keputusan Pembelian di Kedai Sante
Kebumen

Berdasarkan analisis dan
pembahasan membuktikan bahwa

kelompok acuan berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian di Kedai
Sante Kebumen dengan hasil uji t sebesar
5,427 dengan tingkat signifikansi sebesar
0,000 < 0,05. Hal tersebut menunjukkan
bahwa semakin tinggi peran kelompok
acuan dalam mengajak atau
mempengaruhi konsumen untuk
melakukan pembelian di Kedai Sante
maka semakin tinggi juga keputusan
pembelian konsumen untuk melakukan
pembelian di Kedai Sante Kebumen.
Secara nyata dengan adanya kelompok
acuan dapat mempengaruhi perilaku
seseorang dan digunakan sebagai dasar
sebuah referensi dalam membentuk
sebuah respon positif dan perilaku dalam
keputusan pembelian. Hasil penelitian ini
sesuai dengan yang dilakukan oleh Dian
dan Artanti (2016) yang menyatakan
bahwa kelompok acuan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.
. Pengaruh Minat Beli terhadap Keputusan
Pembelian di Kedai Sante Kebumen
Berdasarkan analisis dan
pembahasan membuktikan bahwa minat
beli berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian di Kedai
Sante Kebumen dengan hasil uji t sebesar
5,302 dengan tingkat signifikansi sebesar
0,000 < 0,05. Hal tersebut menunjukkan
bahwa semakin tinggi minat beli
konsumen maka semakin tinggi juga
keputusan pembelian konsumen untuk
melakukan pembelian di Kedai Sante
Kebumen. Keputusan pembelian biasanya
dilakukan setelah konsumen mempunyai

minat beli terhadap suatu produk, karena
minat  beli  dapat  mempengaruhi
konsumen untuk melakukan pembelian.
Hasil penelitian ini sesuai dengan yang
dilakukan oleh Ayni, Trriharono dan
Minarsih (2015) yang menyatakan bahwa
minat beli berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

PENUTUP
Kesimpulan

1.

. Variabel yang

Persepsi Harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Minat Beli Konsumen
di Kedai Sante Kebumen. Artinya,
semakin baik persepsi konsumen terhadap
harga produk di Kedai Sante Kebumen,
semakin tinggi juga minat beli konsumen
di Kedai Sante Kebumen.

Kelompok Acuan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Minat Beli Konsumen
di Kedai Sante Kebumen. Hal ini berarti
semakin aktif kelompok acuan untuk
mengajak atau mempengaruhi konsumen
untuk melakukan pembelian di Kedai
Sante Kebumen, semakin tinggi juga
minat beli konsumen di Kedai Sante
Kebumen.

Persepsi Harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen di Kedai Sante Kebumen.
Semakin  baik  persepsi  konsumen
terhadap harga produk, semakin tinggi
keputusan pembelian yang akan dilakukan
di Kedai Sante Kebumen.

Kelompok Acuan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen di Kedai Sante Kebumen.
Semakin  sering  kelompok  acuan
mempengaruhi atau mengajak konsumen
untuk melakukan pembelian di Kedai

Sante  Kebumen, semakin  tinggi
keputusan pembelian di Kedai Sante
Kebumen.

Minat Beli berpengaruh positif dan

signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen di Kedai Sante Kebumen.
Semakin tinggi minat beli konsumen di
Kedai Sante Kebumen, semakin tinggi
keputusan pembelian yang akan dibuat
konsumen untuk melakukan pembelian di
Kedai Sante Kebumen.

berpengaruh  paling
dominan terhadap minat beli konsumen di
Kedai Sante Kebumen adalah persepsi
harga karena nilai koefisien regresi lebih
besar jika dibandingkan dengan variabel
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lain  dengan nilai  unstandardized
coefficients B. 0,436. Hal ini berarti
bahwa persepsi konsumen terhadap harga
produk di Kedai Sante Kebumen yang
terjangkau memberikan pengaruh positif
dalam  meningkatkan  minat  beli
konsumen.

. Variabel yang berpengaruh paling
dominan terhadap keputusan pembelian
konsumen di Kedai Sante Kebumen
adalah kelompok acuan karena nilai
koefisien regresi lebih besar jika
dibandingkan dengan variabel lain dengan
nilai unstandardized coefficients B. 0,354.
Hal ini  berarti kelompok acuan
mempunyai  peran penting terhadap
keputusan pembelian yang akan dilakukan
oleh konsumen. Semakin aktif kelompok
acuan mempengaruhi konsumen, semakin
tinggi pula  keputusan  pembelian
konsumen di Kedai Sante Kebumen.

Saran
1. Persepsi harga di Kedai Sante Kebumen

secara  keseluruhan  sudah  mampu
meningkatkan minat beli konsumen,
tetapi pada pengukuran kesesuaian harga
dengan manfaat dirasa masih kurang
dalam meningkatkan minat beli karena
mendapatkan  nilai  terendah  dari
responden. Kedai Sante Kebumen dalam
hal manfaat yang akan diperoleh
konsumen harus lebih disesuaikan dengan
harga yang dibayarkan, dengan cara
memberbaiki rasa makanan agar terjadi
kesesuaian harga yang dibayarkan dengan
manfaat yang diperoleh.

. Bagi Kedai Sante Kebumen agar lebih
memperhatikan kelompok acuan dilihat
dari keaktifan kelompok acuan karena
mendapatkan  nilai  terendah  dari
konsumen. Dalam hal ini Kedai Sante
Kebumen dirasa perlu menjaga hubungan
baik dengan konsumen, agar konsumen
merasa nyaman melakukan pembelian.
Jika  konsumen  merasa  nyaman
melakukan pembelian di Kedai Sante
Kebumen dengan rasa makanan yang juga
enak, akan menjadikan  konsumen
semakin aktif untuk mempengaruhi teman
atau saudaranya untuk  melakukan
pembelian di Kedai Sante juga. Jika
keaktifan  kelompok acuan dalam
mengajak atau mempengaruhi konsumen
untuk melakukan pembelian di Kedai

Sante Kebumen meningkat, maka minat
beli konsumen juga akan meningkat.

3. Bagi pihak Kedai Sante Kebumen dirasa
perlu meningkatkan minat beli kosumen,
dilihat dari minat konsumen untuk
mencari informasi harga dan makanan
yang dijual di Kedai Sante Kebumen
mendapatkan nilai paling rendah dari
konsumen. Jadi, pihak Kedai Sante
kebumen harus membuat promosi atau
strategi harga yang lebih menarik, agar
konsumen lebih tertarik untuk mencari
informasi mengenai harga dan produk di
Kedai Sante. Jika konsumen sudah
tertarik mencari informasi mengenai
makanan atau harga di Kedai Sante akan
memunculkan minat beli di Kedai Sante
Kebumen. Ketika konsumen sudah
memiliki minat beli di Kedai Sante, maka
besar kemungkinan konsumen akan
melakukan pembelian.

4. Kedai Sante Kebumen perlu
meningkatkan  keputusan  pembelian
konsumen yang merupakan salah satu hal
penting karena berhubungan dengan dapat
terus bertahan atau tidaknya bisnis
tersebut. Terutama pada minat pembelian
ulang yang mendapatkan nilai terendah
dari responden. Kedai Sante Kebumen
perlu melakukan perbaikan fasilitas yang
lebih baik sehingga konsumen nyaman
melakukan pembelian dan tertarik untuk
melakukan pembelian ulang.

5. Bagi peneliti selanjutnya yang tertarik
mengambil tema yang sama agar dapat
menambah faktor-faktor yang belum
terungkap dalam penelitian ini dan
memperluas lingkup penelitian dengan
jumlah responden penelitian yang lebih
banyak.
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