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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

4.1 Gambaran Umum lokasi Penelitian 

Kota Semarang merupakan ibu kota Provinsi Jawa Tengah yang terletak 

di pesisir utara Pulau Jawa. Kota ini menjadi salah satu pusat perdagangan dan 

jasa di Jawa Tengah. Kota Semarang memiliki perkembangan sektor 

perdagangan modern yang cukup pesat. Hal tersebut terlihat dari banyaknya 

pusat perbelanjaan, supermarket, dan minimarket yang tersebar di berbagai 

wilayah kota. Pertumbuhan usaha ritel modern di Kota Semarang juga didukung 

oleh jumlah penduduk yang terus meningkat serta tingginya kebutuhan 

masyarakat terhadap produk kebutuhan sehari-hari. 

Kota Semarang terdiri dari 16 kecamatan dengan tingkat aktivitas 

ekonomi yang cukup tinggi. Beberapa wilayah seperti Banyumanik, 

Pedurungan, Ngaliyan, Semarang Barat, dan Tembalang menjadi kawasan yang 

berkembang dalam sektor perdagangan dan jasa. Kondisi tersebut membuat 

Kota Semarang menjadi lokasi yang sesuai untuk penelitian mengenai perilaku 

konsumen, khususnya keputusan pembelian produk kebutuhan pokok seperti 

gula pasir. 

Penelitian ini dilakukan pada beberapa gerai Super Indo yang berada di 

Kota Semarang. Lokasi penelitian meliputi Super Indo Sumurboto, Super Indo 

Banyumanik, Super Indo USM Pedurungan, Super Indo Siliwangi, dan Super 
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Indo Ngaliyan. Pemilihan lokasi tersebut dilakukan karena gerai-gerai tersebut 

berada pada wilayah dengan tingkat aktivitas belanja masyarakat yang cukup 

tinggi dan memiliki konsumen yang beragam. 

Super Indo merupakan salah satu perusahaan ritel modern berbentuk 

supermarket yang cukup dikenal di Indonesia. Super Indo menyediakan 

berbagai kebutuhan masyarakat mulai dari bahan makanan, minuman, 

kebutuhan rumah tangga, produk kebersihan, hingga produk segar seperti sayur, 

buah, ikan, dan daging. Super Indo dikenal melalui slogan “Lebih Segar, Lebih 

Hemat, dan Lebih Dekat”. Slogan tersebut menunjukkan fokus perusahaan 

dalam menyediakan produk segar dengan harga yang terjangkau serta lokasi 

gerai yang mudah dijangkau masyarakat. 

Super Indo mulai berkembang di Indonesia sejak tahun 1997. Perusahaan 

ini merupakan hasil kerja sama dengan Delhaize Group yang berasal dari 

Belgia. Super Indo terus melakukan pengembangan usaha melalui pembukaan 

gerai di berbagai kota besar di Indonesia, terutama di Pulau Jawa. Hingga saat 

ini, Super Indo memiliki banyak gerai yang tersebar di berbagai daerah 

termasuk Kota Semarang. 

Gerai Super Indo di Kota Semarang berada pada lokasi yang strategis 

dan dekat dengan kawasan permukiman, pendidikan, maupun pusat aktivitas 

masyarakat. Kondisi tersebut membuat Super Indo menjadi salah satu pilihan 

masyarakat dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari. Konsumen memilih Super 

Indo karena produk yang dijual cukup lengkap, harga yang bersaing, kondisi 

toko yang nyaman, serta pelayanan yang baik. 
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Produk gula pasir merek Gunung Madu menjadi salah satu produk 

kebutuhan pokok yang dijual di Super Indo Kota Semarang. Produk ini cukup 

dikenal oleh masyarakat dan sering dipilih konsumen untuk kebutuhan rumah 

tangga. Ketersediaan produk, kualitas gula, harga, promosi, serta pelayanan 

yang diberikan pihak supermarket menjadi beberapa faktor yang dapat 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap gula pasir merek 

Gunung Madu. 

a. Super Indo Sumurboto 

Super Indo Sumurboto merupakan salah satu gerai Super Indo yang 

berada di kawasan Tembalang, Kota Semarang. Lokasi gerai ini dekat dengan 

kawasan permukiman dan lingkungan pendidikan. Aktivitas konsumen pada 

gerai ini cukup ramai karena berada di wilayah dengan jumlah penduduk dan 

mahasiswa yang tinggi. Produk kebutuhan pokok seperti gula pasir menjadi 

salah satu produk yang banyak dibeli oleh konsumen. 

b. Super Indo Banyumanik 

Super Indo Banyumanik berada di kawasan Banyumanik yang menjadi 

salah satu pusat permukiman dan perdagangan di Kota Semarang. Gerai ini 

memiliki konsumen dari berbagai kalangan masyarakat. Super Indo 

Banyumanik menyediakan berbagai produk kebutuhan rumah tangga dengan 

kondisi toko yang nyaman dan tertata rapi sehingga memudahkan konsumen 

saat berbelanja. 

c. Super Indo USM Pedurungan 
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Super Indo USM Pedurungan terletak di kawasan Pedurungan yang 

memiliki aktivitas ekonomi cukup tinggi. Lokasi gerai berada dekat dengan 

kawasan pendidikan dan jalan utama sehingga mudah dijangkau masyarakat. 

Konsumen yang berbelanja di gerai ini cukup beragam mulai dari mahasiswa, 

pekerja, hingga ibu rumah tangga. 

d. Super Indo Siliwangi Semarang Barat 

Super Indo Siliwangi berada di wilayah Semarang Barat yang dikenal 

sebagai kawasan perdagangan dan jasa. Gerai ini cukup ramai dikunjungi 

konsumen karena berada di jalur utama Kota Semarang. Produk kebutuhan 

pokok seperti gula pasir memiliki tingkat permintaan yang cukup tinggi pada 

gerai ini. 

e. Super Indo Ngaliyan 

Super Indo Ngaliyan berada di kawasan Ngaliyan yang berkembang 

sebagai wilayah permukiman dan perdagangan. Gerai ini menjadi salah satu 

tempat belanja masyarakat sekitar karena menyediakan kebutuhan sehari-hari 

dengan harga yang cukup terjangkau. Kondisi toko yang bersih dan pelayanan 

yang baik membuat konsumen merasa nyaman saat berbelanja. 

4.2 Karakteristik Konsumen 

4.2.1 Profil Responden berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis kelamin menggambarkan perbedaan biologis antara laki-laki dan 

perempuan yang dapat memengaruhi perilaku konsumsi (Kusuma, 2018). 
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Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin dalam penelitian ini 

disajikan pada tabel berikut: 

Tabel 3. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

  --orang-- --%-- 
1. Laki-Laki 48 48 
2. Perempuan 52 52 

 Total 100 100 
Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Jumlah responden dalam penelitian ini sebanyak 100 orang. Responden 

perempuan berjumlah 52 orang atau 52%. Responden laki-laki berjumlah 48 

orang atau 48%. Data ini menunjukkan bahwa konsumen gula pasir merek 

Gunung Madu di Super Indo Kota Semarang lebih banyak berasal dari 

kelompok perempuan. Kondisi ini dapat dikaitkan dengan perempuan berperan 

dalam kegiatan berbelanja kebutuhan rumah tangga. 

4.2.2 Profil Responden berdasarkan Usia 

Usia digunakan untuk mengetahui kelompok umur responden yang 

terlibat dalam penelitian. Pengelompokan usia bertujuan agar data lebih mudah 

dipahami dan mewakili tiap kategori umur. Karakteristik responden 

berdasarkan usia disajikan pada tabel berikut: 

Tabel 4. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

No Usia Jumlah Persentase 

 --tahun-- --orang-- --%-- 
1. <25 22 22 
2. 25-40  46 46 
3. > 40 32 32 

 Total 100 100 
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Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Sebagian besar responden berada pada rentang usia 25–40 tahun 

sebanyak 46 orang atau 46%. Kelompok usia di bawah 25 tahun berjumlah 22 

orang atau 22%. Kelompok usia di atas 40 tahun berjumlah 32 orang atau 32%. 

Hasil ini menunjukkan dominasi usia dewasa yang sudah memiliki tanggung 

jawab konsumsi rumah tangga. Kelompok usia ini cenderung lebih aktif dalam 

menentukan pilihan produk kebutuhan pokok. 

4.2.3 Profil Responden berdasarkan Pendapatan 

Pendapatan mencerminkan kemampuan ekonomi responden dalam 

melakukan pembelian. Pendapatan berpengaruh terhadap aktivitas belanja dan 

keputusan berbelanja konsumen. Data responden berdasarkan pendapatan 

disajikan pada tabel berikut: 

Tabel 5. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan 

No Pendapatan Jumlah Persentase 

 --juta-- --orang-- --%-- 
1. 1-2 20 20 
2. 2-3 28 28 
3. 3-4 30 30 
4. 4-5 22 22 

 Total 100 100 
Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Responden terbanyak berada pada kelompok pendapatan 3–4 juta 

sebanyak 30 orang atau 30%. Kelompok 2–3 juta berjumlah 28 orang atau 28%. 

Kelompok 4–5 juta sebanyak 22 orang atau 22%. Kelompok 1–2 juta sebanyak 

20 orang atau 22%. Data ini menunjukkan bahwa mayoritas konsumen berada 



      

 

39 

 

pada tingkat pendapatan menengah. Kondisi ini menunjukkan bahwa gula pasir 

merek Gunung Madu dapat dijangkau oleh berbagai lapisan ekonomi. 

4.2.4 Profil Responden berdasarkan Pendidikan 

Tingkat pendidikan menunjukkan latar belakang pengetahuan responden 

yang dapat memengaruhi cara menilai suatu produk. Semakin tinggi pendidikan 

maka semakin kritis penilaian responden terhadap sebuah produk. Karakteristik 

responden berdasarkan pendidikan disajikan pada tabel berikut: 

Tabel 6. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan 

No Pendidikan Jumlah Persentase 

  --orang-- --%-- 
1. SD 5 5 
2. SMP 10 10 
3. SMA/SMK 20 20 
4. D3/S1/S2/S3 65 65 

 Total 100 100 
Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Sebagian besar responden memiliki pendidikan SMA sebanyak 20 orang. 

Responden dengan pendidikan D3/S1 berjumlah 65 orang ATAU 65%. 

Pendidikan SMP sebanyak 10 orang ATAU 10%. Pendidikan SD sebanyak 5 

orang ATAU 5%. Hasil ini menunjukkan bahwa konsumen didominasi oleh 

kelompok dengan pendidikan Diploma dan Sarjana. Kelompok ini cenderung 

lebih selektif dalam memilih produk berdasarkan kualitas dan harga. Semakin 

tinggi Pendidikan maka semakin kritis seseorang terhadap sebuah produk. 

 

4.2.5 Profil Responden berdasarkan Pekerjaan 
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Pekerjaan menunjukkan aktivitas utama responden yang berkaitan 

dengan tingkat pendapatan dan pola konsumsi. Pekerjaan seseorang 

menentukan bagaimana orang tersebut memilih dan menentukan produk. 

Pekerjaan juga berpengaruh terhadap pola berbelanja seseorang. Karakteristik 

responden berdasarkan pekerjaan disajikan pada tabel berikut: 

Tabel 7. Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 

No Pekerjaan Jumlah Persentase 

  --orang-- --%-- 
1. Mahasiswa/Pelajar 18 18 
2. Wiraswasta 20 20 
3. Karyawan Swasta 16 16 
4. Aparatur Sipil Negara (ASN) 38 38 
5. Lainnya 8 8 

 Total 100 100 
Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Kelompok Aparatur Sipil Negara (ASN) menjadi jumlah terbanyak yaitu 

38 orang atau 38%. Wiraswasta berjumlah 20 orang. Mahasiswa atau pelajar 

sebanyak 18 orang atau 18%. Karyawan swasta sebanyak 16 orang atau 16%. 

Kategori lainnya berjumlah 8 orang atau 8%. Data ini menunjukkan bahwa 

mayoritas responden merupakan pekerja aktif yang memiliki penghasilan tetap 

4.2.6 Profil Responden berdasarkan Jarak Superindo dengan Tempat 

Tinggal 

Jarak tempat tinggal ke lokasi pembelian dapat memengaruhi keputusan 

konsumen dalam memilih tempat belanja. Umumnya seseorang memilih tempat 

berbelanja yang paling dekat dengan tempat tinggalnya. Namun di beberapa 

konsumen, harga dan kualitas produk atau pelayanan juga mempengaruhi 
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keputusan pembelian. Karakteristik responden berdasarkan jarak disajikan pada 

tabel berikut: 

Tabel 8. Karakteristik Responden Berdasarkan Jarak Tempat Tinggal dengan 
Superindo 

No Jarak Jumlah Persentase 

 --km-- --orang-- --%-- 
1. 1-2 26 26 
2. 3-4 30 30 
3. 5-6 22 22 
4. 7-8 14 14 
5. 9-10 8 8 

 Total 100 100 
Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Responden terbanyak berada pada jarak 3–4 km sebanyak 30 orang atau 

30%. Jarak 1–2 km sebanyak 26 orang atau 26%. Jarak 5–6 km sebanyak 22 

orang atau 22%. Jarak 7–8 km sebanyak 14 orang atau 14%. Jarak 9–10 km 

sebanyak 8 orang atau 8%. Data ini menunjukkan bahwa sebagian besar 

konsumen tinggal cukup dekat dengan lokasi Super Indo. Kedekatan jarak dapat 

mempermudah akses pembelian kebutuhan sehari-hari. 

4.2.7 Profil Responden berdasarkan Periode Pembelian 

Periode pembelian menunjukkan frekuensi responden dalam membeli 

gula pasir. Karakteristik responden berdasarkan periode pembelian disajikan 

pada tabel berikut: 

 

Tabel 9. Karakteristik Responden Berdasarkan Periode Pembelian 

No Periode Pembelian Jumlah Persentase 

  --orang-- --%-- 
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1. 1x/minggu 44 44 
2. 2x/minggu 32 32 
3. 2x/bulan 24 24 

 Total 100 100 
Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Sebagian besar responden melakukan pembelian satu kali dalam satu 

minggu sebanyak 44 orang atau 44%. Pembelian dua kali dalam satu minggu 

dilakukan oleh 32 orang atau 32%. Pembelian dua kali dalam satu bulan 

dilakukan oleh 24 orang atau 24%. Data ini menunjukkan bahwa gula pasir 

merupakan kebutuhan rutin yang dibeli secara berkala. Frekuensi pembelian ini 

mencerminkan tingginya kebutuhan rumah tangga terhadap produk gula pasir. 

4.3 Hasil Uji 

4.3.1 Uji Instrumen 

4.3.1.1 Uji Validitas 

Uji validitas dilakukan untuk menilai ketepatan setiap butir pernyataan 

dalam mengukur variabel citra merek, harga, kualitas produk, promosi, 

pelayanan, serta keputusan pembelian gula pasir merek Gunung Madu di Super 

Indo Kota Semarang. Pengujian dilakukan menggunakan korelasi product 

moment dengan membandingkan nilai r hitung dan r tabel pada taraf 

signifikansi 5%. Nilai r tabel sebesar 0,196 digunakan sebagai batas minimal. 

Setiap item pernyataan dinyatakan valid apabila r hitung lebih besar dari r tabel. 

Hasil pengujian validitas pada seluruh variabel penelitian dapat dilihat pada 

tabel berikut: 
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Tabel 10. Hasil Uji Validitas 

No Item Pernyataan Pearson Correlation Keterangan 
1. X1.1 0.639 Valid 
2. X1.2 0.638 Valid 
3. X1.3 0.637 Valid 
4. X1.4 0.625 Valid 
5. X2.1 0.662 Valid 
6. X2.2 0.680 Valid 
7. X2.3 0.729 Valid 
8. X2.4 0.745 Valid 
9. X3.1 0.625 Valid 
10. X3.2 0.657 Valid 
11. X3.3 0.611 Valid 
12. X3.4 0.608 Valid 
13. X4.1 0.608 Valid 
14. X4.2 0.686 Valid 
15. X4.3 0.603 Valid 
16. X4.4 0.638 Valid 
17. X5.1 0.655 Valid 
18. X5.2 0.690 Valid 
19. X5.3 0.696 Valid 
20. X5.4 0.667 Valid 
21. Y1.1 0.636 Valid 
22. Y1.2 0.639 Valid 
23. Y1.3 0.632 Valid 
24. Y1.4 0.619 Valid 

Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Nilai r hitung pada seluruh item berada di atas 0,196. Angka ini 

menunjukkan bahwa setiap pernyataan mampu merepresentasikan variabel 

yang diukur. Indikator citra merek menunjukkan bahwa konsumen dapat 

menilai kemasan, rasa, dan kepercayaan terhadap produk secara jelas. Indikator 

harga menggambarkan kesesuaian antara harga dan manfaat yang diterima 

konsumen. Indikator kualitas produk mencerminkan persepsi konsumen 

terhadap warna, tekstur, dan konsistensi gula pasir Gunung Madu. Indikator 

promosi menunjukkan bahwa konsumen cukup terpapar informasi produk di 
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Super Indo maupun media lain. Indikator pelayanan mencerminkan pengalaman 

konsumen saat berinteraksi dengan karyawan. Indikator keputusan pembelian 

menunjukkan alasan utama konsumen memilih produk tersebut. Hasil ini 

menunjukkan bahwa seluruh item kuesioner mampu menangkap persepsi 

konsumen secara akurat. Instrumen penelitian layak digunakan untuk 

menganalisis faktor yang memengaruhi keputusan pembelian gula pasir merek 

Gunung Madu. 

4.3.1.2 Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas dilakukan untuk melihat kestabilan jawaban responden 

pada setiap variabel penelitian. Pengujian dilakukan menggunakan nilai 

Cronbach’s Alpha. Nilai di atas 0,60 menunjukkan bahwa instrumen memiliki 

tingkat konsistensi yang baik. Hasil pengujian reliabilitas dapat dilihat pada 

tabel berikut: 

Tabel 11. Hasil Uji Reliabilitas 

No Item 
Pernyataan 

Cronbach’s 
Alpha 

Standart Keterangan 

1. X1 0.669 0.60 Reliabel 
2. X2 0.650 0.60 Reliabel 
3. X3 0.679 0.60 Reliabel 
4. X4 0.696 0.60 Reliabel 
5. X5 0.689 0.60 Reliabel 
6. Y 0.690 0.60 Reliabel 

Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Nilai Cronbach’s Alpha pada seluruh variabel berada di atas 0,60. Nilai 

tertinggi terdapat pada variabel promosi sebesar 0,696. Nilai ini menunjukkan 

bahwa jawaban responden terhadap pernyataan terkait promosi cukup 
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konsisten. Variabel pelayanan juga memiliki nilai tinggi sebesar 0,689. Hal ini 

menunjukkan bahwa persepsi konsumen terhadap pelayanan Super Indo relatif 

memuaskan. Nilai reliabilitas variable citra merek, harga, kualitas produk, dan 

keputusan pembelian masing-masing sebesar 0.669, 0.650, 0.679, dan 0.690. 

Data ini menunjukkan bahwa responden memberikan jawaban yang konsisten 

atau tidak berubah-ubah. Artinya bahwa instrumen kuesioner dapat digunakan 

secara berulang dengan hasil yang serupa. Kondisi ini memperkuat bahwa data 

yang diperoleh dapat dipercaya untuk menjelaskan perilaku konsumen dalam 

membeli gula pasir merek Gunung Madu di Super Indo Kota Semarang. 

4.3.2 Uji Asumsi Klasik 

4.3.2.1 Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk memastikan bahwa data residual pada 

model regresi berdistribusi normal. Pengujian dilakukan melalui grafik 

histogram, normal probability plot, dan uji Kolmogorov-Smirnov. Hasil 

pengujian dapat dilihat pada (Lampiran 7). 

Nilai signifikansi sebesar 0,380 lebih besar dari 0,05. Nilai ini 

menunjukkan bahwa data residual berdistribusi normal. Grafik histogram 

memperlihatkan bentuk kurva yang simetris. Pola tersebut menunjukkan tidak 

adanya kemiringan yang tajam. Grafik P-P Plot menunjukkan titik-titik yang 

mengikuti garis diagonal. Pola ini menunjukkan bahwa data menyebar secara 

seimbang. Kondisi ini menunjukkan bahwa model regresi memenuhi syarat 

normalitas. Data yang normal menunjukkan bahwa hubungan antar variabel 
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dapat dianalisis dengan baik. Hasil ini memperkuat bahwa model dapat 

digunakan untuk menjelaskan pengaruh citra merek, harga, kualitas produk, 

promosi, dan pelayanan terhadap keputusan pembelian gula pasir merek 

Gunung Madu. 

4.3.2.2 Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas digunakan untuk melihat apakah terdapat hubungan 

yang kuat antar variabel independen dalam model regresi. Pengujian dilakukan 

dengan melihat nilai tolerance dan VIF. Hasil pengujian disajikan pada tabel 

berikut: 

Tabel 12. Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics  

Tolerance VIF 

1 Citra Merek 1.380 1.380 

Harga 1.398 1.398 

Kualitas Produk 1.611 1.611 

Promosi 2.045 2.045 

Pelayanan 1.307 1.307 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Nilai tolerance pada seluruh variabel lebih dari 0,10. Nilai VIF pada 

seluruh variabel berada di bawah 10. Nilai ini menunjukkan bahwa tidak 

terdapat hubungan yang tinggi antar variabel independen. Variabel citra merek, 

harga, kualitas produk, promosi, dan pelayanan berdiri secara mandiri dalam 

menjelaskan keputusan pembelian. Setiap variabel memberikan kontribusi yang 
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berbeda. Tidak ada variabel yang saling tumpang tindih dalam model. Kondisi 

ini menunjukkan bahwa model regresi tidak mengalami gangguan 

multikolinearitas. Hasil ini memperkuat bahwa analisis regresi dapat 

memberikan hasil yang akurat dalam menjelaskan perilaku konsumen terhadap 

produk gula pasir Gunung Madu. 

4.3.2.3 Uji Heterokedastisitas 

Uji heterokedastisitas dilakukan untuk mengetahui kesamaan varians 

residual pada setiap pengamatan. Pengujian dilakukan menggunakan 

scatterplot. Berikut merupakan hasil uji heterokedastisitas yang ditunjukkan 

pada grafik scatterplot: 

 

Ilustrasi 2. Hasil Uji Heterokedastisitas Scatterplot 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa titik-titik tersebar secara acak. Titik 

tidak membentuk pola tertentu. Titik menyebar di atas dan di bawah garis nol. 

Kondisi ini menunjukkan tidak adanya gejala heterokedastisitas. Varians 

residual bersifat konstan. Model regresi memenuhi syarat homoskedastisitas. 
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Hasil ini menunjukkan bahwa model mampu memberikan estimasi yang stabil. 

Data dapat digunakan untuk menganalisis faktor yang memengaruhi keputusan 

pembelian secara lebih akurat. Uji heterokedastisitas juga dapat dilakukan 

dengan uji glesjer. Pengujian ini dilakukan dengan melihat nilai signifikansi 

dari masing-masing variabel independen terhadap nilai absolut residual. Uji 

Glesjer ditunjukkan pada tabel dibawah ini: 

Tabel 13. Hasil Uji Heterokedastisitas 

Coefficientsa 

Model t Sig. 

1 (Constant) 1.062 0,417 

Citra Merek 0,091 0,133 

Harga 0,072 0,237 

Kualitas Produk 0,094 0,164 

Promosi 0,157 0,241 

Pelayanan 0,082 0,083 

a. Dependent Variable: ABS_RES 

Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai signifikansi pada variabel 

citra merek, harga, kualitas produk, promosi, dan pelayanan berada di atas 0,05. 

Nilai tersebut menunjukkan bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

antara variabel independen terhadap residual. Kondisi ini menandakan bahwa 

tidak terjadi gejala heterokedastisitas dalam model regresi. Varians error pada 

setiap pengamatan berada pada tingkat yang relatif sama. Model regresi dapat 

menghasilkan estimasi yang stabil dan tidak bias. Model yang digunakan 

mampu menjelaskan hubungan antara citra merek, harga, kualitas produk, 
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promosi, dan pelayanan terhadap keputusan pembelian gula pasir merek 

Gunung Madu di Super Indo Kota Semarang. Tidak adanya gangguan 

heterokedastisitas menunjukkan bahwa setiap variabel independen memiliki 

peran yang jelas tanpa adanya distorsi pada varians error. Artinya bahwa hasil 

analisis dapat dipercaya untuk menggambarkan perilaku konsumen dalam 

menentukan keputusan pembelian. 

4.3.3 Analisis Regresi Linear Berganda 

Hasil analisis regresi linear berganda disajikan pada tabel 14. Hasil 

pengujian dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 14. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

 Variabel Koefisien Sig. 

1 (Constant) 10.353 <0,00
1 

Citra Merek 0,218 0,036 

Harga 0,219 0,035 

Kualitas Produk 0,268 0,046 

Promosi 0,258 0,035 

Pelayanan 0,243 0,033 

 F Hitung  2,993 

 Signifikansi F  0,015 

 R2  0,637 
Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Variabel citra merek memiliki nilai signifikansi 0,036. Nilai ini 

menunjukkan adanya pengaruh terhadap keputusan pembelian. Konsumen 



      

 

50 

 

cenderung memilih produk yang memiliki citra baik. Variabel harga memiliki 

nilai signifikansi 0,035. Harga yang sesuai menjadi pertimbangan dalam 

membeli gula pasir. Variabel kualitas produk memiliki nilai signifikansi 0,046. 

Nilai ini menunjukkan pengaruh yang paling kuat. Konsumen sangat 

memperhatikan kualitas gula pasir seperti warna dan tekstur. Variabel promosi 

memiliki nilai signifikansi 0,035. Promosi mampu menarik perhatian konsumen 

untuk membeli produk. Variabel pelayanan memiliki nilai signifikansi 0,033. 

Nilai ini menunjukkan bahwa pelayanan tidak memberikan pengaruh 

signifikan. Konsumen lebih fokus pada produk dibandingkan layanan saat 

membeli gula pasir. Hasil ini menunjukkan bahwa faktor produk dan harga lebih 

dominan dibandingkan faktor pelayanan. 

4.3.4 Model Persamaan 

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk melihat arah dan besar 

pengaruh setiap variabel independen terhadap keputusan pembelian. Hasil 

perhitungan pada (Lampiran 7) menghasilkan persamaan sebagai berikut: 

Berdasarkan tabel diatas maka persamaan regresi yang diperoleh yaitu: 

Y = 10,353 + 0,218X1 + 0,219X2 + 0,268X3 + 0,258X4 + 0,243X5 + e 

Berikut adalah ringkasan hasil analisis regresi linear berganda yang 

disajikan pada tabel diatas: 

1. Konstanta (α) 

Nilai konstanta (α) sebesar 10,353 menunjukkan bahwa ketika variabel 

Citra Merek (X1), Harga (X2), Kualitas Produk (X3), Promosi (X4), dan 
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Pelayanan (X5) dianggap tetap atau tidak mengalami perubahan, maka nilai 

Keputusan Pembelian (Y) diprediksi sebesar 10,353. 

2. Koefisien Regresi (βi) 

Koefisien regresi untuk variabel Citra Merek (X1) sebesar 0,218 

menunjukkan bahwa setiap kenaikan satu satuan pada Citra Merek akan 

meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,218. Koefisien regresi variabel 

Harga (X2) sebesar 0,219 menunjukkan bahwa setiap kenaikan satu satuan pada 

Harga akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,219. Koefisien 

regresi variabel Kualitas Produk (X3) sebesar 0,268 menunjukkan bahwa setiap 

kenaikan satu satuan pada Kualitas Produk akan meningkatkan Keputusan 

Pembelian sebesar 0,268. Koefisien regresi variabel Promosi (X4) sebesar 

0,258 menunjukkan bahwa setiap kenaikan satu satuan pada Promosi akan 

meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,258. Selanjutnya, koefisien 

regresi variabel Pelayanan (X5) sebesar 0,243 menunjukkan bahwa setiap 

kenaikan satu satuan pada Pelayanan akan meningkatkan Keputusan Pembelian 

sebesar 0,243. 

3. Koefisien Determinasi 

Berdasarkan hasil analisis, variabel Citra Merek (X1), Harga (X2), 

Kualitas Produk (X3), Promosi (X4), dan Pelayanan (X5) secara bersama-sama 

mampu menjelaskan variasi perubahan pada variabel Keputusan Pembelian (Y). 

Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik citra merek, harga, kualitas produk, 

promosi, dan pelayanan yang diberikan, maka keputusan pembelian konsumen 

juga akan semakin meningkat. 
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4. Koefisien Korelasi 

Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa variabel Citra Merek (X1), 

Harga (X2), Kualitas Produk (X3), Promosi (X4), dan Pelayanan (X5) memiliki 

hubungan positif terhadap Keputusan Pembelian (Y). Hubungan positif tersebut 

menunjukkan bahwa peningkatan pada masing-masing variabel independen 

akan diikuti dengan peningkatan keputusan pembelian konsumen terhadap gula 

pasir Gunung Madu di Super Indo Kota Semarang. 

 

4.3.5 Koefisien Determinasi 

Koefisien determinasi digunakan untuk melihat seberapa besar 

kemampuan variabel independen dalam menjelaskan keputusan pembelian. 

Hasil pengujian dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 15. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .671a .637 .691 2.053 

a. Predictors: (Constant), Pelayanan, Kualitas Produk, Harga, Citra 
Merek, Promosi 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Nilai R Square sebesar 0,637 menunjukkan bahwa 63,7% keputusan 

pembelian dapat dijelaskan oleh citra merek, harga, kualitas produk, promosi, 

dan pelayanan. Nilai ini menunjukkan kontribusi yang cukup besar. Sisanya 
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sebesar 36,3% dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian. Nilai ini 

menunjukkan bahwa model memiliki kemampuan yang baik dalam 

menjelaskan perilaku konsumen. 

4.3.6 Uji Simultan (Uji F) 

Uji F dilakukan untuk melihat pengaruh seluruh variabel independen 

secara bersama terhadap keputusan pembelian. Variabel yang diuji meliputi 

citra merek, harga, kualitas produk, promosi, dan pelayanan. Hasil uji F 

disajikan pada tabel berikut: 

Tabel 16. Hasil Uji F (Simultan) 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 63.090 5 12.618 2.993 0.015b 

Residual 396.300 94 4.216     

Total 459.390 99       

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Pelayanan, Kualitas Produk, Harga, Citra 
Merek, Promosi 

Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Nilai signifikansi sebesar 0,015 lebih kecil dari 0,05. Nilai ini 

menunjukkan bahwa seluruh variabel citra merek, harga, kualitas produk, 

promosi, dan pelayanan secara bersama berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Nilai F hitung sebesar 2,993 menunjukkan bahwa model memiliki 

kekuatan yang baik dalam menjelaskan variabel dependen. Hasil ini 

menunjukkan bahwa keputusan pembelian gula pasir Gunung Madu tidak 
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dipengaruhi oleh satu faktor saja. Konsumen mempertimbangkan berbagai 

aspek sebelum melakukan pembelian. Citra merek memberikan kesan terhadap 

kepercayaan produk. Harga memengaruhi daya beli konsumen. Kualitas produk 

menjadi pertimbangan utama dalam memilih gula pasir. Promosi membantu 

meningkatkan ketertarikan konsumen. Pelayanan menjadi faktor pendukung 

dalam pengalaman berbelanja. Seluruh faktor ini bekerja secara bersama dalam 

memengaruhi keputusan pembelian di Super Indo Kota Semarang. 

 

 

4.3.7 Uji Parsial (Uji t) 

Uji t dilakukan untuk melihat pengaruh masing-masing variabel 

independen terhadap keputusan pembelian secara terpisah. Hasil pengujian 

dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 17. Hasil Uji t (Parsial) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 10.353 2.209   4.687 <.001 

Citra Merek .218 .102 .240 2.131 .036 

Harga .219 .103 .242 2.137 .035 

Kualitas 
Produk 

.268 .114 .272 2.591 .046 

Promosi .258 .128 .261 2.448 .035 

Pelayanan .243 .080 .259 2.536 .033 
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Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber Data Primer Penelitian (2026) 

Variabel citra merek memiliki nilai signifikansi 0,005. Nilai ini 

menunjukkan adanya pengaruh terhadap keputusan pembelian. Konsumen 

cenderung memilih produk yang memiliki citra baik. Variabel harga memiliki 

nilai signifikansi 0,023. Harga yang sesuai menjadi pertimbangan dalam 

membeli gula pasir. Variabel kualitas produk memiliki nilai signifikansi 0,002. 

Nilai ini menunjukkan pengaruh yang paling kuat. Konsumen sangat 

memperhatikan kualitas gula pasir seperti warna dan tekstur. Variabel promosi 

memiliki nilai signifikansi 0,048. Promosi mampu menarik perhatian konsumen 

untuk membeli produk. Variabel pelayanan memiliki nilai signifikansi 0,082. 

Nilai ini menunjukkan bahwa pelayanan tidak memberikan pengaruh 

signifikan. Konsumen lebih fokus pada produk dibandingkan layanan saat 

membeli gula pasir. Hasil ini menunjukkan bahwa faktor produk dan harga lebih 

dominan dibandingkan faktor pelayanan. 

4.4 Pembahasan 

4.4.1 Pengaruh Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil uji parsial menunjukkan bahwa variabel citra merek memiliki nilai 

signifikansi sebesar 0,036. Nilai tersebut lebih kecil dari 0,05 sehingga hipotesis 
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pertama diterima. Nilai koefisien regresi sebesar 0,218 menunjukkan arah 

hubungan positif antara citra merek dan keputusan pembelian. Nilai t hitung 

sebesar 2,131 menunjukkan bahwa citra merek memiliki pengaruh nyata 

terhadap keputusan pembelian gula pasir merek Gunung Madu di Super Indo 

Kota Semarang. Konsumen cenderung memilih produk yang memiliki citra 

baik dan mudah dikenali. Kemasan produk, nama merek, dan tingkat 

kepercayaan konsumen terhadap produk menjadi alasan utama konsumen 

memilih gula pasir Gunung Madu dibandingkan merek lain. 

Citra merek yang baik membuat konsumen merasa lebih yakin saat 

melakukan pembelian. Konsumen menganggap gula pasir merek Gunung Madu 

memiliki kualitas yang terpercaya dan aman untuk dikonsumsi sehari-hari. 

Persepsi tersebut muncul karena merek Gunung Madu sudah cukup dikenal 

masyarakat. Konsumen juga merasa produk tersebut memiliki kualitas yang 

stabil dan mudah ditemukan di Super Indo. Kondisi ini membuat konsumen 

lebih percaya untuk membeli kembali produk tersebut. Kepercayaan terhadap 

merek menjadi salah satu faktor yang memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen dalam memilih produk kebutuhan rumah tangga. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Junaris 

& Haryanti (2024) yang menyatakan bahwa citra merek berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian lain oleh Aruan et al. 

(2021) juga menunjukkan bahwa citra merek mampu meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen. Penelitian Apriany dan Gendalasari (2022) menjelaskan 

bahwa semakin baik citra suatu produk maka semakin tinggi minat konsumen 
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untuk membeli produk tersebut. Namun hasil penelitian ini tidak sejalan dengan 

penelitian Ash-Shiddiqy (2025) yang menyatakan bahwa citra merek tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Perbedaan hasil 

penelitian ini terjadi karena karakteristik produk yang berbeda. Pada produk 

gula pasir, konsumen lebih mempertimbangkan kepercayaan terhadap merek 

karena produk dikonsumsi setiap hari dan berhubungan dengan kebutuhan 

rumah tangga. 

4.4.2 Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil uji parsial menunjukkan bahwa variabel harga memiliki nilai 

signifikansi sebesar 0,035. Nilai tersebut lebih kecil dari 0,05 sehingga hipotesis 

kedua diterima. Nilai koefisien regresi sebesar 0,219 menunjukkan bahwa harga 

memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Nilai t hitung sebesar 

2,137 menunjukkan bahwa harga menjadi salah satu faktor yang 

dipertimbangkan konsumen dalam membeli gula pasir merek Gunung Madu di 

Super Indo Kota Semarang. Konsumen merasa harga yang ditawarkan masih 

sesuai dengan kualitas produk yang diterima. 

Harga produk yang sesuai membuat konsumen merasa lebih nyaman saat 

membeli produk kebutuhan pokok. Konsumen tidak hanya melihat harga 

murah, tetapi juga mempertimbangkan manfaat dan kualitas produk yang 

diperoleh. Gula pasir merek Gunung Madu dinilai memiliki kualitas yang baik 

sehingga konsumen tetap bersedia membeli walaupun harga sedikit lebih tinggi 

dibandingkan produk lain. Konsumen juga mempertimbangkan kestabilan 
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harga produk di Super Indo. Harga yang masih terjangkau membuat konsumen 

lebih yakin untuk melakukan pembelian secara berulang. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Setiawan et al. (2025) yang 

menyatakan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian Maulana et al. (2023) juga menunjukkan 

bahwa indikator seperti kesesuaian harga dan manfaat mendukung keputusan 

pembelian karena konsumen merasa bahwa harga mencerminkan nilai 

keunggulan produk, seperti efektivitas dan pengalaman pengguna. Penelitian 

Aminah & Widowati (2023) menjelaskan bahwa harga secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun hasil penelitian 

ini tidak sejalan dengan penelitian Susanti & Rohima (2023) yang menyatakan 

bahwa harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Perbedaan hasil 

penelitian tersebut disebabkan oleh karakteristik produk dan perilaku konsumen 

yang berbeda. 

4.4.3 Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil uji parsial menunjukkan bahwa variabel kualitas produk memiliki 

nilai signifikansi sebesar 0,046. Nilai tersebut lebih kecil dari 0,05 sehingga 

hipotesis ketiga diterima. Nilai koefisien regresi sebesar 0,268 menunjukkan 

bahwa kualitas produk memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Nilai ini juga menjadi koefisien terbesar dibandingkan variabel lain. 

Kondisi tersebut menunjukkan bahwa kualitas produk menjadi faktor yang 
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paling dominan dalam memengaruhi keputusan pembelian gula pasir merek 

Gunung Madu di Super Indo Kota Semarang. 

Konsumen sangat memperhatikan kualitas gula pasir sebelum 

melakukan pembelian. Warna gula yang bersih, tekstur yang halus, serta tingkat 

kemurnian gula menjadi perhatian utama konsumen. Konsumen juga merasa 

bahwa gula pasir merek Gunung Madu memiliki kualitas yang stabil dan aman 

digunakan untuk kebutuhan rumah tangga sehari-hari. Persepsi kualitas yang 

baik membuat konsumen merasa puas dan cenderung melakukan pembelian 

ulang. Produk yang berkualitas juga membuat konsumen lebih percaya terhadap 

merek yang digunakan. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Alfiyah et al. (2025) yang 

menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian Rizkiana et al. (2024) juga mengungkapkan bahwa 

kualitas produk yang berkualitas akan meningkatkan keinginan seseorang untuk 

membeli produk tersebut. 

4.4.4 Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil uji parsial menunjukkan bahwa variabel promosi memiliki nilai 

signifikansi sebesar 0,035. Nilai tersebut lebih kecil dari 0,05 sehingga hipotesis 

keempat diterima. Nilai koefisien regresi sebesar 0,258 menunjukkan bahwa 

promosi memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Nilai t 

hitung sebesar 2,448 menunjukkan bahwa promosi mampu menarik perhatian 
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konsumen untuk membeli gula pasir merek Gunung Madu di Super Indo Kota 

Semarang. 

Promosi yang dilakukan Super Indo membuat konsumen lebih mengenal 

produk yang dijual. Potongan harga, penempatan produk yang mudah terlihat, 

serta informasi produk melalui katalog dan media promosi membantu 

meningkatkan minat konsumen. Konsumen lebih tertarik membeli produk 

ketika terdapat promo tertentu karena dianggap lebih menguntungkan. 

Informasi promosi juga membuat konsumen lebih mudah mengenali merek 

Gunung Madu dibandingkan produk pesaing. Kondisi tersebut meningkatkan 

peluang konsumen untuk melakukan pembelian. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Susanti & Rohima (2023) 

yang menyatakan bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Penelitian pada produk Pulpen Parker di Marketplace Shopee 

Official Store juga menunjukkan bahwa promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikansi 0,000. Penelitian 

Octadyla et al. (2023) menjelaskan bahwa promosi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian Setiawan et al. (2025) juga menyatakan bahwa 

peningkatan promosi dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen. 

Pada produk gula pasir, promosi tetap menjadi faktor yang mampu 

meningkatkan ketertarikan konsumen dalam memilih produk tertentu di 

supermarket. 

4.4.5 Pengaruh Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 



      

 

61 

 

Hasil uji parsial menunjukkan bahwa variabel pelayanan memiliki nilai 

signifikansi sebesar 0,033. Nilai tersebut lebih kecil dari 0,05 sehingga hipotesis 

kelima diterima. Nilai koefisien regresi sebesar 0,243 menunjukkan bahwa 

pelayanan memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Nilai t 

hitung sebesar 2,536 menunjukkan bahwa pelayanan yang diberikan Super Indo 

mampu memengaruhi keputusan konsumen dalam membeli gula pasir merek 

Gunung Madu. 

Pelayanan yang baik membuat konsumen merasa nyaman saat 

berbelanja. Keramahan karyawan, kebersihan toko, kecepatan pelayanan, dan 

penataan produk menjadi bagian yang diperhatikan konsumen. Konsumen 

merasa lebih mudah menemukan produk yang dibutuhkan ketika pelayanan di 

dalam toko berjalan baik. Kondisi toko yang nyaman juga membuat konsumen 

lebih senang berbelanja di Super Indo dibandingkan tempat lain. Pengalaman 

belanja yang baik dapat meningkatkan keinginan konsumen untuk melakukan 

pembelian ulang. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Kuswanto (2021) yang 

menyatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Penelitian Fajrin dan Prabowo (2023) juga menunjukkan bahwa 

kualitas pelayanan memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

4.4.6 Pengaruh Citra Merek, Harga, Kualitas Produk, Promosi, dan 

Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 
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Hasil uji simultan menunjukkan bahwa nilai signifikansi sebesar 0,015 

lebih kecil dari 0,05 sehingga seluruh variabel independen secara bersama-sama 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Nilai F hitung sebesar 2,993 

menunjukkan bahwa model penelitian mampu menjelaskan hubungan antara 

citra merek, harga, kualitas produk, promosi, dan pelayanan terhadap keputusan 

pembelian gula pasir merek Gunung Madu di Super Indo Kota Semarang. 

Seluruh hipotesis penelitian diterima karena masing-masing variabel 

memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian konsumen tidak hanya dipengaruhi oleh satu 

faktor saja. Konsumen mempertimbangkan citra merek produk, kesesuaian 

harga, kualitas gula pasir, promosi yang diberikan, serta pelayanan saat 

berbelanja. Kualitas produk menjadi faktor yang paling dominan karena 

konsumen lebih memperhatikan mutu gula pasir yang dikonsumsi sehari-hari. 

Harga menjadi pertimbangan berikutnya karena produk gula pasir termasuk 

kebutuhan pokok rumah tangga. Promosi dan pelayanan membantu 

meningkatkan kenyamanan konsumen saat melakukan pembelian di Super 

Indo. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Susanti & Rohima (2023) 

yang menyatakan bahwa kualitas produk dan promosi secara simultan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Penelitian Lory & Suparna (2025) 

juga menunjukkan bahwa kualitas produk, pelayanan, harga, dan promosi 

berpengaruh dapat meningkatkan terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Penelitian Setiawan et al. (2025) menjelaskan bahwa kombinasi harga yang 
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sesuai, pelayanan yang baik, dan promosi yang tepat dapat meningkatkan minat 

beli konsumen terhadap suatu produk. 
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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

1. Konsumen gula pasir merek Gunung Madu di Super Indo Kota Semarang 

didominasi oleh perempuan sebesar 52%. Sebagian besar konsumen berada 

pada rentang usia 25–40 tahun sebesar 46%. Mayoritas konsumen memiliki 

pendapatan sebesar Rp3.000.000–Rp4.000.000 per bulan sebesar 30%. 

Tingkat pendidikan konsumen didominasi oleh lulusan D3/S1/S2/S3 sebesar 

65%. Pekerjaan konsumen sebagian besar merupakan Aparatur Sipil Negara 

(ASN) sebesar 38%. Mayoritas konsumen memiliki jarak tempat tinggal 

dengan Super Indo sekitar 3–4 km sebesar 30%. Frekuensi pembelian gula 

pasir merek Gunung Madu didominasi oleh konsumen yang melakukan 

pembelian satu kali dalam seminggu sebesar 44%. Karakteristik tersebut 

menunjukkan bahwa konsumen gula pasir merek Gunung Madu mayoritas 

berasal dari kelompok usia produktif, memiliki tingkat pendidikan yang 

tinggi, serta melakukan pembelian kebutuhan rumah tangga secara rutin. 

2. Variable citra merek, kualitas produk, promosi, pelayanan, dan harga 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian gula pasir merek 

Gunung Madu di Superindo Kota Semarang. 
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5.2 Saran 

1. Bagi pihak perusahaan atau produsen gula pasir merek Gunung Madu 

diharapkan agar tetap menjaga dan meningkatkan kualitas produk, terutama 

pada warna, tekstur, kebersihan, dan kemurnian gula pasir karena kualitas 

produk menjadi faktor yang paling dominan dalam memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. Selain itu, perusahaan juga perlu mempertahankan 

citra merek yang baik agar konsumen tetap percaya dan loyal terhadap 

produk Gunung Madu. 

2. Bagi pihak Super Indo Kota Semarang diharapkan agar terus memberikan 

pelayanan yang baik kepada konsumen melalui kebersihan toko, keramahan 

karyawan, penataan produk yang rapi, serta kemudahan konsumen dalam 

menemukan produk. Super Indo juga diharapkan dapat meningkatkan 

strategi promosi seperti pemberian diskon, katalog promo, dan penempatan 

produk yang menarik agar minat beli konsumen semakin meningkat. 

3. Bagi konsumen diharapkan agar lebih selektif dalam memilih produk gula 

pasir dengan mempertimbangkan kualitas produk, kesesuaian harga, dan 

keamanan produk sebelum melakukan pembelian sehingga kebutuhan 

rumah tangga dapat terpenuhi dengan baik. 

4. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat menambahkan variabel lain yang 

belum diteliti dalam penelitian ini seperti faktor gaya hidup, loyalitas 

konsumen, lokasi, kepuasan konsumen, dan faktor sosial budaya yang 

diduga dapat memengaruhi keputusan pembelian gula pasir. Penelitian 

selanjutnya juga dapat dilakukan pada lokasi penelitian yang berbeda atau 
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menggunakan jumlah responden yang lebih besar agar hasil penelitian 

menjadi lebih luas dan mendalam. 
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