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Abstract. The era of globalization in today's development is very rapidly growing. Culinary products have been favored by
the surrounding community and have their respective charms. Belikopi products can use good marketing, including
the selection of brand image, product quality, and customer satisfaction which can provide satisfaction to customers,
and provide the attractiveness of quality products. The research objective in this study is to determine the effect on
brand image, product quality, and customer satisfaction on purchase intention on Belikopi products in Sidoarjo. In
this research uses quantitative methods which basically include research carried out on empirical aspects derived
from phenomena in the field, with the analysis stage using data and questionnaires distributed. This research also
has sources of reference from books, journals supported by Google Scholar. Thus, this study is expected to provide
insight for marketers and researchers on factors that influence Purchase Intention. Marketing on Belikopi products
is emphasized on a brand image that can differentiate other products in the target market, can provide good product
quality and has value to customer satisfaction.
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Abstrak. Era globalisasi pada perkembangan zaman saat ini sangat berkembang pesat. Produk kuliner sudah banyak
digemari oleh masyarakat sekitar dan mempunyai daya tarik masing — masing. Pada produk Belikopi dapat
menggunakan pemasaran yang baik, termasuk pada pemilihan brand image, produk quality, dan customer
satisfaction yang dapat memberi kepuasan pada pelanggan, dan memberi daya tarik produk yang berkualitas.
Tujuan penelitian pada penelitian ini yakni untuk mengetahui pengaruh pada brand image, product quality, dan
customer satisfactionterhadap purchase intention (minat beli) pada produk Belikopi di Sidoarjo. Pada penelitin ini
menggunaka metode kuantitatif yang pada dasarnya mencakup penelitiannya dilakukan pada aspek empiris yang
berasal dari fenomena — fenomena dilapangan, dengan tahap analisisnya menggunakan data dan angket yang
disebarkan. Penelitian ini juga memiliki sumber sumber referensi dari buku, jurnal yang di dukung oleh Google
Scholar. Dengan demikian, kajian ini diharapkan dapat memberi wawasan bagi para pemasar dan para peneliti pada
faktor yang mempengaruhi Purchase Intention. Pemasaran pada produk Belikopi ini ditekankan pada brand image
yang dapat memberi pembeda pada produk lainnya dalam target pasar tersebut, dapat memberi kualitas produk
yang baik dan memiliki nilai pada kepuasan pelanggan tersebut.

Kata Kunci - Citra Merek, Kualitas Produk, Kepuasan Pelanggan, dan Minat beli
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|I. PENDAHULUAN

Era globalisasi pada perkembangan zaman saat ini sangat berkembang pesat tentunya pada perkembangan gaya
hidup dan pola pikir Masyarakat era sekarang dapat dilihat dari ketertarikan mereka terhadap minat beli, kegiatan dan
kebiasaan dalam bidang kuliner. Adanya dorongan setiap individu terhadap pemenuhan kebutuhannya pada bidang
kuliner tentunya pola pikir konsumen di era sekarang jauh lebih berkembang mengingat perkembangan zaman
sekarang yang sudah maju. Dengan adanya peningkatan pada perilaku Masyarakat terhadap minat beli terhadap
produk — produk kuliner. Minat beli (Purchase Intention) merupakan keadaan konsumen yang memiliki daya tarik
sendiri terhadap produk yang dipasarkan khususnya pada bidang kuliner, dan mereka yang punya ketertarikan tinggi
untuk minat beli produk tersebut. Tidak hanya itu, Purchase Intention (minat pembelian) dapat dilihat dari konsumen
sudah menemukan kecocokan terhadap produk yang dihasilkan sehingga dapat memunculkan keinginan untuk
mengkonsumsi produk tersebut secara berkelanjutan.

Salah satu sektor kuliner dengan minat pembelian ulang yang tinggi yakni pembelian pada produk Belikopi.
Produk ini berdiri pada tahun 2019 yang didirikan pertama kali di Kota Lamongan, Jawa Timur. Masyarakat
mengenalnya produk ini minuman kopi dan non kopi yang banyak dari berbagai varian rasa yang dijual belikan.
Belikopi sudah tersebar diseluruh wilayah Indonesia. Produk Belikopi ini sudah sukses dalam melebarkan sayapnya
di bidang bisnis khusus untuk kuliner. Di Indonesia sudah tersebar 104 outlet dan di Sidoarjo khususnya tempat
peneliti melakukan penelitian sudah ada 5 outlet Belikopi yang tersedia dimana setiap outlet tersebut selalu meningkat
penjualannya dan sangat ramai pengunjung. Hal tersebut tentunya banyak dukungan mulai dari merek, kualitas
produk, rasa yang bermacam — macam ada dan tak hanya minuman saja yang mereka jual dan juga ada beberapa
makanan ringan juga disediakan oleh brand Belikopi ini. Berikut data penjualan Belikopi pada satu tahun terakhir ini.
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Gambar 1. Grafik Penjualan Belikopi pada bulan Juli 2023 — Juni 2024
(Sumber : Google Trend belikopi - Pelajari - Google Trends)

Berdasarkan data gambar diatas dapat dlihat bahwa terdapat ketidakstabilan pada angka penjualan produk
Belikopi yang dimana minat beli konsumen pada produk Belikopi mengalami fluktuatif yakni menurnnya angka
penjualan pada mulai bulan Juli 2023 hingga 2 Juni 2024 tidak adanya kestabilan yang baik untuk penjualan Belikopi.
Fluktuatif sendiri memiliki arti perubahan naik turunnya pada penjualan suatu data yang ada terjadi sebagai akibat
dari mekanisme pada pasar [1]. Sehingga, penjual harus mencari strategi pemasaran yang baik dan tepat untuk tetap
meningkatkan terhadap minat beli konsumen. Dengan itu, angka penjualan pada produk Belikopi pun terus meningkat.
Hal ini menunjukkan bahwa Belikopi dapat berpengaruh terhadap konsumen yang memiliki minat beli ( Purchase
Intention) terhadap produk yang dihasilkan. Maka dari itu, yang mendasari apakah terdapat faktor tersebut konsumen
dalam melakukan pembelian pada produk tersebut. Dalam hal ini, peneliti ingin mengetahui apakah ada pengaruh dari
beberapa faktor yang ingin peneliti cari seperti Brand Image, Produk Quality, dan Customer Satisfaction terhadap
Purchase Intention.

Purchase Intention (minat pembelian) dimana perilaku konsumen yang menjadi kebiasaan karena adanya respon
terhadap subjek yang menimbulkan keinginan seseorang minat membeli produk yang dihasilkan. Keinginan
konsumen terhadap minat beli dilihat dari kualitasnya maka dengan sigap konsumen akan langsung memiliki
Keputusan untuk membeli [2]. Selain ada kebutuhan dan keinginan konsumen pada minat pembelian Puchase
Intention dipengaruhi pada penilaian citra merek. Maka dari itu, semakin tinggi tingkat penjualan produk otomatis
pada citra merek sangat berpengaruh dan dapat selalu diingat di setiap konsumen yang ingin berkunjung.

Brand Image (citra merek) sendiri dikenal sebagai bahasan yang dapat memberikan dampak terhadap minat beli
(purchase intetion) yang dapat menciptakan persepsi konsumen produk tersebut layak untuk di perjual belikan [3].
Konsumen akan membandingkan dan memilih produk dengan penjualan yang tinggi untuk menarik konsumen dengan
begitu citra merek (brand image) sangat berpengaruh positif terhadap minat beli (purchase intention) [4]. Dengan itu
citra merek (brand image) yang kuat menjadikan konsumen yakin untuk membeli produk tanpa ada keraguan, citra
merek (brand image) tersebut di dasari oleh baik buruknya produk pada ingatan konsumen [5]. Maka dari itu dari
ketiga penelitian tersebut terdapat pengaruh yang signifikan pada brand image terhadap purchase intention.
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Selain Brand Image (citra merek) yang mempengaruhi Purchase Intention ada juga Product Quality dan Customer
Satisfaction. Untuk mencapai kualitas produk (product quality) yang diinginkan maka diperlakukan suatu strandarisasi
kualitas. Hal tersebut bertujuan untuk mnejaga produk yang dihasilkan untuk memneuhi keinginan konsumen terhadap
standar yang sudah ditetapkan sehingga konsumen tidak kehilangan kepercayaan terhadap produk bersangkutan dan
berpengaruh pada minat beli pada konsumen [6]. Quality product mempunyai pengaruh penting dalam menarik
perhatian konsumen untuk melakukan pembelian pada produk sesuai sasaran, apabila kualitas produk yang sudah
diberikan baik maka pelanggan mempunya minat untuk membeli. Maka dari itu, produk bisa dikatakan baik dapat
memiliki kualitas yang baik apabila memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan [7]. Adapun juga variable kualitas
produk (product quality) yang tidak berpengaruh signifikan terhadap minat pembelian variable tersebut berpengaruh
negative terhadap minat beli [8]. Maka dari ketiga dari penelitian terdahulu tersebut terlihat bahwa terdapat
ketidakstabilan antara product quality terhadap purchase intention.

Sedangkan Customer Satisfaction (kepuasan pelanggan) salah satu teori yang mempengaruhi minat beli (purchase
intention) untuk mengetahui kepuasan pelanggannya terhadap produk yang dihasilkan [9]. Customer Satisfaction
(kepuasan pelanggan) merupakan penilaian terhadap pelanggan mencari produk atau jasa berupa nilai positif dan
negatif yang ditujukan untuk memuaskan kebutuhan pelanggan.Kepuasan pelanggan memainkan peranan penting
dalam perbedaan besar dalam loyalitas antara pelanggan yang hanya puas dan pelanggan yang sangat puas. Customer
Satisfaction dikatakan sebagai perasaan yang timbul dalam proses evaluasi hasil yang dicapai sebagai tanggapan
terhadap kebutuhan pelanggan [10]. Kepuasan pelanggan dapat memberi peranan bagi konsumen yang terus ingin
menggunakan produk tersebut hingga berkelanjutan atau jangka panjang, dengan itu konsumen puas karena kebutuhan
dan keinginanya terpenuhi [11]. Maka dari itu, dari ketiga elemen penelitian menyatakan bahwa Customer Satisfaction
berpengaruh signifikan terhadap minat beli (Purchase Intention).

Berdasarkan beberapa penelitian seelumya diketahui terdapat celah atau kesenjangan antara Brand Image,
Product Quality, dan Customer Satisfaction terhadap Purchase Intention sehingga peneliti ingin mengetahui lebih
lanjut dengan melakukan penelitian dengan hasil yang baru mengenai variable tersebut apakah memiliki pengaruh
atau tidaknya terhadap Purchase Intention, karena peneliti menemukan beberapa kesenjangan dari beberapa hasil
penelitian yang dilakukan oleh peneliti, sehingga ada atau tidaknya kesesuaian pada hasil penelitian sebelumnya, maka
dari itu peneliti tertarik untuk melalukan riset atau konfirmasi kembali. Dengan judul “Pengaruh Brand Image,
Product Quality, dan Customer Satisfaction terhadap Purchase Intention pada produk Belikopi di Sidoarjo”
Literatur Riview
Brand Image

Citra merek (brand image) yakni keyakinan pada konsumen terhadap suatu merek produk tertentu. Membangun

citra yang kuat membutuhkan kreativitas dan usaha. Sebuah citra merek tidak terbentuk di benak masyarakat dalam
semalam atau menyebar melalui media massa.Gambaran ini sebaiknya disampaikan dan terus disebarkan melalui
segala sarana komunikasi yang ada [12]. Citra merek yang baik akan menguntungkan perusahaan. Oleh karena itu,
jika citra merek suatu produk dipersepsikan positif oleh konsumen, maka konsumen akan tertarik terhadap produk
tersebut dan akan lebih bersedia membelinya sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya [13]. Citra sebuah merek
juga menggabungkan pada sikap yang diyakinkan dan bentuk terhadap suatu merek [14]. Pada citra merek (brand
image) ini mempunyai indikator — indikator yang mempengaruhi, meliputi [15] :

1. Citra perusahaan yaitu seperangkat asosiasi yang dirasakan konsumen tentang perusahaan yang memproduksi
suatu produk atau jasa. Citra perusahaan merupakan persepsi suatu organisasi yang tertanam dalam benak
konsumen dan berperan sebagai filter yang mempengaruhi perusahaan.

2. Citra produk yaitu gabungan dari asosiasi yang diyakinkan konsumen terhadap suatu produk merek tertentu.

3. Citra pengguna yaitu serangkaian dariasosiasi yang diyakinkan oleh konsumen terhadap pengguna yang
menentukan suatu barang atau jasa.

Product Quality

Kualitas produk (product quality) karakteristik umum suatu produk atau jasa yang memenuhi kebutuhan yang
diinginkan. Dengan itu, kualitas produk juga dinilai baik.Konsumen akan merasa puas apabila produk yang
digunakannya terbukti mempunyai kualitas yang baik setelah dilakukan evaluasi [16]. Kemampuan perusahaan untuk
mencapai produk yang berkualitas dapat memberikan pengembangan dari kualitas produk yang dihasilkan seperti
halnya menghasilkan produk lebih banyak variasi guna menciptakan loyalitas konsumen dapat memberikan manfaat
dan keuntungan sehingga menjadikan bisnis yang unggul [17]. Kepuasan pelanggan terhadap produk setelah
melakukan pembelian dan menggunakan tentu salah satu penentu kualitasnya [18]. Adapun indikator — indikator dari
kualitas produk (product quality) yang mempengaruhi, antara lain [19] :

1. Kinerja merupakan nilai yang terukur menunjukkan seberapa baik kinerja organisasi dalam mencapai tujuan
bisnis utama.

2. Fitur produk merupakan karakteristik sekunder yang mendukung fungsi utama dalam kinerja.

3. Kehandalan merupakan kemampuan produk yang akan digunakan terus menerus dengan meminimalisir
kerusakan.
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4. Kesesuaian merupakan standar kualitas yang digunakan dapat disesuaikan lagi dengan kebutuhan pasar atau

pelanggan.

Daya tahan pada produk dapat menyimpan seberapa lama konsumen dalam mengkonsumsi.

6. Kemampuan memperbaiki hal ini termasuk indicator dari kualitas produk karena adanya ketersediaan
pelayanan perbaikan produk yang rusak.

7. Keindahan atau estetika dapat dilihat dari model desain, kesan yang dibangun, memberikan kreatifitas sebagai
pembeda, sehingga menjadi konsep keseluruhan produk yang dihasilkan.

8. Kelebihan yang diyakinkan merupakan emosi bagaimana perasaan pelanggan ketika menggunakan suatu
produk berkaitan dengan berbagai aspek seperti reputasi, citra perusahaan, dan tanggung jawab perusahaan.

o

Customer Satisfaction
Kepuasan pelanggan (customer satisfaction) adalah dapat meningkatkan profitabilitas dengan memperluas bisnis
kami (mendapatkan pangsa pasar, mendapatkan loyalitas pelanggan, meningkatkan reputasi produk, meningkatkan
penjualan di pasar saat ini, meningkatkan margin keuntungan). Kepuasan pelanggan dikonstruksikan sebagai kualitas
suatu produk dengan mempertimbangkan kebutuhan pelanggan, niat membeli kembali produk, dan rekomendasi,
serta sebagai pembeda produk pesaing [20]. Hal ini dikarenakan dengan meningkatnya kepuasan maka konsumen
akan cenderung melakukan pembelian dan merekomendasikannya ke orang lain [21]. Pada kepuasan pelanggan
(customer satisfaction) terdapat beberapa indikator yang mempengaruhi meliputi [22] :
1. Kepuasan pelanggan keseluruhan ukuran yang dapat digambarkan sejauh mana pelanggan merasa puas akan
produk yang diharapkan dengan pelayanan yan mereka terima.
2. Kesesuaian harapan yakni konsep tersebut kepuasan konsumen dapat diukur sejauh produk atau layanan
perusahaan dapat memenuhi kebutuhan atau harapan pelanggan.
3. Minat pembelian ulang kepuasan pelanggan diukur secara perilaku atau tingkah laku dengan jalan menanyakan
apakah pelanggan akan melakukan pembelian yang sifatnya berkelanjutan.
4. Kesediaan untuk merekomendasi untuk produk yang perlu dibeli berulang kali atau hanya sekali, ilmu
pelacakan utama adalah kesediaan pelanggan untuk merekomendasikan produk tersebut kepada teman dan
keluarga.

Purchase Intention

Minat beli (purchase intention) merupakan kecenderungan seorang individu atau konsumen untuk membeli,
atau mengambil tindakan yang berkaitan dengan, suatu produk bermerek tertentu, dan dapat diukur dengan mengukur
tingkat kemampuan individu atau konsumen tersebut dalam membeli barang atau jasa [23]. Minat beli juga diartikan
sebagai tingkah laku ini ditampilkan tergantung pada objek yang menunjukkan niat membeli konsumen. Niat membeli
ditentukan oleh niat membeli konsumen terhadap suatu produk tertentu dan berapa unit produk yang dibutuhkan
dalam jangka waktu tertentu [24]. Dimana minat pembelian dapat dievaluasi oleh konsumen informasi yang diterima
[25]. Beberapa indikator yang mempengaruhi minat beli (purchase intention), diantanya [26] :

. Minat transaksional yaitu gaya seseorang untuk melakukan pembelian suatu produk yang diminati.

2. Minat referensial ini dapat terjadi ketika seorang pelanggan yang sudah minat membeli suatu produk yang
disarankan atau direkomendasikan oleh orang lain.

3. Minat preferensial yaitu ketertarikan sesuatu yang menggambarkan perilaku seseorang yang mempunyai
preferensi utama terhadap suatu produk. Pengaturan preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi masalah
pada produk preferensi.

4. Minat eksploratif, keterikatan sesuatu dapat menggambarkan perilaku orang yang terus-menerus mencari
informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi yang mendukung atribut positif produk
tersebut.

Il. METODE

Jenis Penelitian

Pada penelitian ini didefinisikan penelitian dengan metode pendekatan kuantitatif penelitian ini dengan
pendekatan kuantitatif pada dasarnya mencakup penelitiannya ditekankan pada aspek behavioristic dan empiris yang
berasal dari fenomena — fenomena di lapangan yang berdasarkan perilaku yang ada di lapangan, dengan tahap
analisisnya menggunakan angket dan data — data berupa angka, tabulan, dan perhitungan — perhitungan dari metode
analisis matematik atau statistic [27]. Sehingga, dengan ini peneliti menggunakan analisis linear berganda yang
digunakan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh antara brand image, produk quality, dan customer satisfaction
terhadap purchase intention pada produk Belikopi.
Populasi dan Sampel

Untuk populasi pada observasi kali ini yaitu seluruh konsumen dari usia remaja hingga dewasa yang dapat
mengkonsumsi dan melakukan pembelian produk Belikopi di Sidoarjo. Teknik pengambilan sampel yang digunakan
dalam penelitian ini menggunakan metode purposive. Purposive Sampling adalah sebuah metode pengambilan sampel
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yang tidak acak (non random sampling) yang mana peneliti memastikan pengutipan tokoh melalui metode identifikasi
identitas tertentu yang sesuai dengan tujuan penelitian sehingga peneliti dapat mengharapkan tanggapan terhadap
kasus penelitian [28]. Selanjutnya, Teknik non probability sampling yakni teknik yang tidak memberi kesempatan
yang sama bagi setiap unsur yang berlaku untuk anggota populasi untuk menjadi sampel [29] , dengan beberapa kali
kriteria yang digunakan untuk memenuhi kriteria yang dapat mewakili populasi, antara lain [30] :

1. Responden minat membeli dan mengkonsumsi pada produk Belikopi >1

2. Responden berusia remaja hingga dewasa

3. Responden berdomisili di Sidoarjo
Kemudian, untuk mengetahui jumlah responden pada penelitian ini menggunakan rumus Lamesshow [31] :

72P(1 — P)
nETme
_ (1,96)20,5(1 - 0,5)
- (0,1)2
13,8416 0,5(0,5)
n= 0,01
09604
n= 0,01
n= 96,04
n = 96

Berdasarkan hasil perhitungan diatas, maka sampel yang di dapatkan berjumlah 96 orang yang minat untuk pembelian
produk Belikopi. Dengan begitu, untuk mempermudah perhitungan maka jumlah sampel dengan digenapkan menjadi
100 responden yang merupakan penikmat kuliner dari konsumen Belikopi.

Jenis dan Sumber Data

Sumber data yang digunakan dalam observasi ini yakni data primer yang mempunyai fungsi ntuk jenis data primer
peneliti mendapatkan data melalui penyebaran kuisioner kepada para responden yang merupakan konsumen dari produk
Belikopi. Sedangkan data sekunder diperoleh dari observasi sebelumnya sebagai sumber tambahan yang signifikan
dengan data yang tercantum [32]. Kuisioner adalah metode pengumpulan yang dapat dilakukan melalui cara member
seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk di jawabnya. Kemudian untuk jenis data
sekunder peneliti menggunakan literature dari hasil penelitian yang telah terdahulu dari beberapa jurnal dan buku yang
sesuai dengan pokok bahasan penelitian [27]. Dalam penelitian ini, data sekunder di dapatkan melalui buku, jurnal,
website, dan penelitian terdahulu yang sesuai dengan penelitian ini.

Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan oleh peneliti yakni berupa kuisioner. Kuisioner tersebut nantinya berisi
tentang beberapa pertanyaan yang telah disusun sedemikian rupa oleh peneliti. Sehingga, nantinya dapat memberikan
penjelasan yang signifikan . Adapun tata cara yang digunakan dalam menjawab pertanyaan yakni dengan skala likert
menurut [27] yakni nomor 1 (Sangat Tidak Setuju), nomor 2 (Tidak Setuju), nomor 3 (Netral), nomor 4 (Setuju) dan
nomor 5 (Sangat Setuju). Sehingga dapat memudahkan para responden dalam menjawab kuisioner yang diberikan
oleh peneliti serta memudahkan peneliti dalam mengumpulkan dan mengoreksi data responden. Dalam penelitian ini,
pada teknik data yang digunakan untuk penilaian atau evaluasi seberapa sama hasil sampel dengan hasil populasi
semuanya [33].

Copyright © Universitas Muhammadiyah Sidoarjo. This is an open-access article distributed under the terms of the Creative Commons Attribution License (CC BY).
The use, distribution or reproduction in other forums is permitted, provided the original author(s) and the copyright owner(s) are credited and that the original
publication in this journal is cited, in accordance with accepted academic practice. No use, distribution or reproduction is permitted which does not comply
with these terms.



6 | Page

Kerangka Konseptual

Brand Image (X1)

H1

Product Quality (X2) Purchase

Intention (Y)

Customer Satisfaction (X3)

H3

Gambar 2. Kerangka Konseptual

Berdasarkan kerangka konseptual diatas dapat dirumuskan hipotesis penelitian sebagai berikut:

H1 : Brand image berpengaruh signifikan terhadap purchase intention produk Belikopi

H2 : Quality Product berpengaruh signifikan terhadap purchase intention produk Belikopi

H3 : Customer satisfaction berpengaruh signifikan terhadap purchase intention produk Belikopi
Teknik Analisis Data

Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan aplikasi SPSS versi 25 yang meliputi analisis regresi linier
berganda, Uji Instrument data (Uji validitas, Uji reabilitas), Uji Asumsi Klasik (Uji Normalitas, Uji Multikolinieritas, dan
Uji Heterokedastisitas), Uji Hipotesis (Uji T), Uji Koefisien Determinasi (R2).

Analisis Regresi Linear Berganda

Dikutip dari [27], Analisis regresi linear dapat digunakan untuk mencari besarnya hubungan antara dua atau variable
bebas dengan variable terikat. Perumusan model regresi adalah sebagai berikut :

Y =a+blX1+h2X2 +b3X3 +e

Keterangan :
Y= Purchase Intention
a = Konstanta
b1, 2, 3 = Koefisien Regresi
X1 = Brand Image
X2 = Kualitas Produk
X3 = Customer Satisfaction
e =Errorterm
Uji Validitas

Uji validitas merupakan uji yang dapat digunakan untuk melihat seberapa telitinya suatu uji dalam melakukan fungsi
ukurnya, dengan kata lain uji ini bertujuan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu kuisioner yang telah dibagikan
peneliti kepada responden. Di dalam uji validitas ini terdapat kriteria yang akan diterapkan dalam membandingkan
nilai r hitung (pearson correlation) dengan nilai r tabel seperti, [34] HO diterima apabila r hitung > r tabel dan jika HO
ditolak apabila r statistic < r tabel. Uji reabilitas digunakan untuk mengukur variabel yang digunakan melalui
pertanyaan yang diajukan oleh peneliti atau pernyataan yang diberkan oleh responden. Uji ini dilakukan denga
mengetahui penilaian pada konsistensi dengan metode Cronbach’s alpha dalam menguji reabilitas. Maka dari itu
suatu perhitungan pada Cronbach’s alpha dianggap sah jika pada nilai r yang dihitung > dan nilai r tabel pada tingkat
signifikan 5% [34].
Uji Asumsi Klasik

Selanjutnya, pada uji asumsi klasik merupakan pengolahan pada ekonometrik dilakukan untuk menunjukkan apakah
model regresi linier berganda yang digunakan dalam penelitian ini mempunyai persamaan yang tidak bias dan
konsisten. Uji yang digunakan dalam pengujian penerimaan Kklasikal adalah uji normalitas, uji multikolinearitas, dan
uji heteroskedastisitas[35].
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Uji Normalitas

Dikutip dari [34], uji normalitas digunakan untuk menguji seberapa besar tingkat kenormalan distribusi olah data.
Dimana data yang terdistribusi normal dapat memiliki sebaran yang normal dan otomatis yakni dianggap mewakili
sebuah populasi.
Uji Multikolineritas

Model regresi ini dapat dibenarkan apabila baik tidak terdapat korelasi antar variable independen, sehingga hal ini
ditentukan uji multikolineritas yang bertujuan untuk menguji apabila dittemukannya korelasi antar variable independen
dengan model regresi yang di tentukan [36].
Uji Hteroskedasititas

Menurut [37], uji heterokedastisitas merupakan uji yang dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui apakah terdapat
penyimpangan atau ketidakcocokan di dalam suatu analisis model regresi, karena jika terjadi kesalahan atau
ketidakselarasan maka estimasi model yang dilakukan menjadi sulit sebab varian data yang tidak konsisten.
Ui T

Dikutip menurut[27], menyatakan bahwa uji t digunakan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh antara
variable independen atau variable bebas yakni : Brand Image (X1), Kualitas Produk (X2), Customer Satisfaction (X3)
dengan variable dependen atau variable terikat yakni Purchase Intention (Y) pada tingkat kepercayaan 95% dan o =
5%. Dimana H1, H2,H3 diterima jika nilai sig < 0,05 dan HI, H2, H3 ditolak jika nilai sig > 0,05 [37].
Koefisien Determinasi R?

Adapun juga pada koefisien determinasi (R2) adalah untuk mengukur seberapa baik suatu model menjelaskan
variasi variabel terikat dengan nilai koefisien determinasi antara 0 dan 1 [38]. Nilai koefisien determinasi R? perkiraan
sejauh mana dapat mempengaruhi variable variable dimana nilai yang mendekati satu yakni variable independen
memberikan seluruh penjelasan yang diperlukan [39].

I11. HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Penelitian
A. Analisis Berdasarkan Karakteristik Responden
Tabel 1. Hasil Analisis Responden
Descriptive Statistics

Minimu Maximu Std.
N m m Mean  Deviation

Jenis Kelamin 100 1 2 1.29 456
Pekerjaan 100 1 4 1.32 764
Usia 100 1 4 1.08 .394
Bertempat Tinggal di 100 1 1 1.00 .000
Sidoarjo
Penikmat Kuliner 100 1 1.00 .000
Konsumen Belikopi 100 1 1 1.00 .000

Valid N (listwise) 100

Berdasarkan hasil analisis deskriptif dapat dilihat bahwa sebanyak 100 responden dalam penelitian telah
memenubhi karakteristik yang telah ditetapkan. Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin memiliki nilai mean
1.29 dan Standar Deviation sebesar 0.456 dengan presentase jenis kelamin perempuan sebesar 69,4% dan presentase
jenis kelamin laki-laki sebesar 30,6%. Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan memiliki mean sebesar 1.32
dengan standar deviasi sebesar 0.764 dengan persentase jenis pekerjaan pelajar atau mahasiswa sebesar 80,6%,
persentase jenis pekerjaan karyawan swasta sebesar 7,4%, persentase jenis pekerjaan PNS atau ASN sebesar 6,5%
dan persentase jenis pekerjaan lainnya sebesar 5,6%. Karakteristik responden berdasarkan usia memiliki mean sebesar
1.08 dengan standar deviasi sebesar 0.394 dengan persentase usia 17-25 tahun sebesar 92,6%, persentase usia 26-30
tahun sebesar 3,7%, persentase usia 31-40 tahun sebesar 0,9%, dan presentase usia >40 tahun sebesar 2,8%.
Karakteristik responden berdasarkan domisili tempat tinggal di Sidoarjo memiliki nilai mean sebesar 1.00 dengan
standar deviasi sebesar 0.000 dengan persentase responden bertempat tinggal di Sidoarjo sebanyak 100%, hal tersebut
sesuai dengan karakteristik yang telah ditetapkan oleh peneliti. Karakteristik responden yang merupakan penikmat
kuliner memiliki nilai mean sebesar 1.00 dengan standar deviasi sebesar 0.000 dengan persentase responden penikmat
kuliner sebanyak 100%, hal tersebut sesuai dengan karakteristik yang telah ditetapkan oleh peneliti. Karakteristik
responden yang merupakan konsumen Belikopi memiliki nilai mean sebesar 1.00 dengan standar deviasi sebesar 0.000
dengan persentase responden yang mengetahui dan pernah melakukan pembelian produk Belikopi sebanyak 100%,
hal tersebut sesuai dengan karakteristik yang telah ditetapkan oleh peneliti.
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B. Analisis Regresi Linier Berganda

Tabel 2. Analisis Regresi Linier Berganda
Coefficients?

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  Beta t Sig.
1 (Constant) 1.494 .998 495 .622
Brand Image .361 .160 120 1.010 315
Product Quality 173 .065 .305 2.643 .010
Customer Satisfaction .492 130 472 3.786 .000

a. Dependent Variable: Purchase Intention
Berdasarkan tabel diatas, dapat disimpulkan persamaan regresi linier berganda sebagai berikut :
Y=a+bi X1+ b2X>+ b3 Xst+e
Y =1.494 + 0.361 X1 + 0.173 X2 + 0.492 X3
Dari persamaan yang telah dirumuskan tersebut, dapat diartikan sebagai berikut:
a. Konstanta (a)
Nilai konstanta positif sebesar 1.494 yang berarti bahwa tanpa adanya pengaruh dari variabel independent
(bebas) seperti Brand Image, Product Quality, dan Customer Satisfaction, maka nilai variabel dependen
(terikat) yaitu minat beli akan tetap konstan sebesar 1.494.
b. Brand Image
Nilai koefisien pada variabel Brand Image dan minat beli adalah positif sebesar 0.361, yang mempunyai arti
bahwa kedua variabel tersebut memiliki hubungan yang positif. Sehingga dapat dinyatakan apabila variabel
Brand Image mengalami peningkatan pada satu satuan, maka variabel minat beli juga meningkat senilai
0.361.
¢. Product Quality
Nilai koefisien pada variabel Product Quality dan minat beli adalah positif sebesar 0.173, yang mempunyai
arti bahwa kedua variabel tersebut memiliki hubungan yang positif. Sehingga dapat dinyatakan apabila
variabel Product Quality mengalami peningkatan pada satu satuan, maka variabel minat beli juga meningkat
senilai 0.173.
d. Customer Satisfaction
Nilai koefisien pada variabel Customer Satisfaction dan minat beli adalah positif sebesar 0.492, yang
mempunyai arti bahwa kedua variabel tersebut memiliki hubungan positif. Sehingga dapat dinyatakan
apabila variabel Customer Satisfaction mengalami peningkatan pada satu satuan, maka variabel minat beli
juga meningkat senilai 0.492.
C. Uji Instrument Data
1. Ujivaliditas
Uji validitas dapat ditentukan dengan rumus df = (n-2), sehingga pada penelitian ini df = 100 — 2 = 98. Maka r
tabel pada tabel vertikal 98 dengan presentase 5% yaitu 0.196. Maka, dari hal ini jika nilai R hitung lebih kecil dari R
tabel (0.196) dapat dinyatakan tidak valid, namun jika nilai R hitung lebih besar dari R tabel (0.196) dapat dinyatakan
valid.
Tabel 3. Hasil Uji Validitas

T Indikator R hitung R Tabel Keterangan
Brand X1.1 0.880 0.196 Valid
Image -
(X1) X1.2 0.763 0.196 Valid
X1.3 0.787 0.196 Valid
Product  X2.1 0.786 0.196 Valid
Quality -
(X2) X2.2 0.833 0.196 Valid
X2.3 0.799 0.196 Valid
X2.4 0.757 0.196 Valid
X2.5 0.737 0.196 Valid
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X2.6 0.711 0.196 Valid
X2.7 0.719 0.196 Valid
X2.8 0.779 0.196 Valid
Custome  X3.1 0.821 0.196 Valid
Satisfacti 32 0.811 0.196 Valid
on(X3) X33 0.845 0.196 Valid
X3.4 0.811 0.196 Valid
Minat Y11 0.771 0.196 Valid
Beli (Y1) V12 0.797 0.196 Valid
Y13 0.771 0.196 Valid
Y1.4 0.848 0.196 Valid

Berdasarkan hasil uji validitas menytaakan bahwa seluruh item kuesioner memiliki nilai r-hitung > dari r-tabel,
sehingga dapat disimpulkan bahwa proses pengujian ini dinyatakan valid dan dapat dipercaya dalam melakukan

pengukuran data penelitian.
2. Uji Reabilitas

Tabel 4. Hasil Uji Reabilitas
Item-Total Statistics

Scale Mean Scale Corrected Cronbach's

If

Item

Variance If Item-Total  Alpha If

Deleted Item Deleted Correlation  Item Deleted
Brand Image 67.05 130.614 .894 .896
Product Quality 46.18 68.129 .899 932
Customer Satisfaction 62.29 115.056 917 .864
Minat Beli 62.77 115.553 .857 877

Hasil uji realibilitas menunjukkan bahwa nilai Chronbach’s Alpha dari variabel Brand Image senilai 0.896,
variabel Product Quality senilai 0.932, variabel Customer Satisfaction senilai 0.864, dan variabel minat beli senilai
0.877. Hal ini menunjukkan bahwa nilai dari semua variabel lebih besar dari 0.70 atau (> 0.70) yang mempunyai arti
bahwa seluruh variabel dinyatakan reliable.

D. Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan menggunakan metode non parametic one Kolmogorov — Smirnov dengan ketentuan jika
nilai signifikan < 0.05 maka data dapat dinyatakan tidak normal, sedangkan jika nilai signifikan > 0.05 maka data

dapat dinyatakan berdistribusi normal.
Tabel 5. Hasil Uji Normalitas.

Tabel 5. Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Standardized

Residual
N 100
Normal Parameters®? Mean .0000000
Std. Deviation  .98473193
Most Extreme Differences  Absolute 102
Positive .079
Negative -.102
Test Statistic 102
Asymp. Sig. (2-tailed) .012°¢
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Hasil uji normalitas ini menunjukkan bahwa nilai signifikan yang dihasilkan dari uji Kolmogorv Smirnov yaitu
senilai 0.012 (> 0,05), sehingga dapat dinyatakan bahwa data tersebut terdistribusi normal. Hasil ini juga dapat
dibuktikan dengan histogram normal probability test serta grafik hasil Plot of Regression Residual sebagai berikut.

Histogram
Dependent Variable: MINAT BELI
Mean = 33518
S0, Dev. = 03
=100

Frequency

Regression Standardized Residual

[

Gambar 3. Hasil Grafik Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: MINAT BELI

‘4

Expected Cum Prob
%

Observed Cum Prob

Gambar 4. Hasil Plot of Regression Residual
Grafik normal Probability Plot diatas diatas menunjukkan bahwa data yang dihasilkan menyebar pada wilayah
garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, sehingga dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal.
2. Uji Multikolinieritas
Uji multikolinieritas dapat diukur dengan mengetahi besarnya nlai VIF (Variance Inflanction Factor) dengan
kriteria pengujiannya yakni jika nilai VIF lebih kecil dari 10 (<10) dan nilai tolerance lebih besar dari 0.1 (>0.10),
maka dinyatakan tidak terjadi multikolinieritas, sedangkan jika nilai VIF lebih besar dari 10 (>10) dan nilai tolerance
lebih kecil dari 0.1 (<0.1), maka dinyatakan terjadi multikolinieritas.
Tabel 6. Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients?
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig.  Tolerance  VIF
1 (Constant) 494 .998 495 .622

Brand Image .161 .160 .120 1.010 .315 .189 5.291

Product Quality .173 .065 .305 2.643 .010 .200 4.993

Customer Satisfaction 492 130 A72 3.786 .000 172 5.813

a. Dependent Variable: MINAT BELI

Hasil uji multikolineritas diatas menyatakan bahwa nilai tolerance dai variabel Brand Image yaitu 0.189 atau
(> 0.10) dan nilai VIF senilai 5.291 (<10), selanjutnya nilai tolerance dari variabel Product Quality yaitu 0.200 (>0,10)
dan nilai VIF senilai 4.993 (<10), kemudian nilai tolerance pada Customer Satisfaction yaitu 0.172 (>0,10) dan nilai
VIF senilai 5.813. Maka dapat dinyatakan bahwa variabel independent terbebas dari multikolineritas.
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3. Uji Heteroskadesitas
Uji heteroskedastisitas pada penelitian ini digunakan dengan metode grafik dengan menggunakan scatterplot.

Metode ini mempunyai kriteria apabila titik-titik yang menyebar pada grafik tidak membentuk pola tertentu maka
dapat dinyatakan bahwa tidak terjadi adanya heteroskedastisitas.

Scatterplot
Dependent Variable: MINAT BELI

Regression Studentized Residual
,

2 a
Regression Standardized Predicted Value

Gambar 5. Hasil Metode Grafik
Berdasarkan uji heteroskadesitas diatas, pola penyebaran titik-titik yang dihasilkan tidak membentuk pola tertentu
dan menyebar, sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskadesitas.
E. Uji Hipotesis

1. UjiT
Tabel 7. Hasil Uji T
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 1.494 .998 495 .622
Brand Image .361 .160 120 2.010 315
Product Quality 173 .065 .305 2.643 .010
Customer Satisfaction 492 130 472 3.786 .000

A. Dependent Variable: Purchase Intention

Hasil uji T diatas dapat dianalisis sebagai berikut:
a) Brand Image (X1) Terhadap Minat Beli (Y)
= Nilai signifikan t senilai 0.015 < 0.05, yang mempunyai arti bahwa HO ditolak dan H1 diterima.
Sehingga dapat dinyatakan bahwa secara parsial brand image berpengaruh terhadap minat beli.
= Nilai t-hitung senilai 2.010 > 1,98498, yang berarti bahwa HO ditalak dan H1 diterima. Sehingga
dapat dinyatakan bahwa parisal brand image berpengaruh terhadap minat beli.
b) Product Quality (X2) Terhadap Minat Beli (Y)
= Nilai signifikan t senilai 0.010 < 0.05, yang mempunyai arti bahwa HO ditolak dan H2 diterima.
Sehingga dapat dinyatakan bahwa secara parsial product quality berpengaruh terhadap minat beli.
» Nilai t-hitung senilai 2.643 > 1,98498, yang berarti bahwa HO ditolak dan H2 diterima. Sehingga
dapat dinyatakan bahwa parsial product quality berpengaruh terhadap minat beli.
c) Customer Satisfaction (X3) Terhadap Minat Beli (Y)
= Nilai signifikan t senilai 0.000 < 0.05, yang mempunyai arti bahwa HO ditolak dan H3 diterima.
Sehingga dapat dinyatakan bahwa secara parsial customer satisfaction berpengaruh terhadap minat
beli.
= Nilai t-hitung senilai 3.786 > 1,98498, yang berarti bahwa HO ditolak dan H3 diterima. Sehingga
dapat dinyatakan bahwa parsial customer satisfaction berpengaruh ternadap minat beli.
E. Koefisien Determinasi (R2)
Tabel 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi
Model Summary®
Adjusted R Std. Error Of

Model R R Square  Square The Estimate

1 .8622 744 .736 1.660

A. Predictors: (Constant), Customer Satisfaction, Product Quality,
Brand Image

B. Dependent Variable: Purchase Intention
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Hasil uji koefisien determinasi diatas membuktikan bahwa nilai R?yang dihasilkan senilai 0.744 atau 74.4%.
sehingga dapat dinyatkan bahwa variabel brand image, product quality, dan customer satisfaction dapat menjelaskan
sekitar 74.4% tentang variabel minat beli, sisanya senilai 25.6% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak termasuk
dalam penelitian ini.

Pembahasan

Berdasarkan hasil olah data dalam menggunakan aplikasi SPSS versi 25 diatas menyatakan bahwa hasil dari
variabel Brand Image, Product Quality, dan Customer Satisfaction terhadap Purchase Intention pada Produk Belikopi
sebagai berikut:

Brand Image berpengaruh signifikan terhadap Purchase Intention pada produk Belikopi

Berdasarkan hasil pada perhitungan regresi linear pada uji T menyatatakan bahwa Brand Image memiliki pengaruh
signifikan terhadap Purchase Intention dengan nilai signifikansi pengaruh Brand Image terhadap Puchase Intention
dimana Ha diterima dan Ho ditolak yang dimana memiliki arti bahwa secara parsial variabel pada Brand Image
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Purchase Intention pada produk Belikopi. Hasil penelitian ini juga sejalan
dengan penelitian yang dilakukan oleh [40], [41], [42] yang menyatakan bahwa Brand Image memiliki pengaruh
positif signifikan terhadap minat beli (Purchase Intention).

Product Quality berpengaruh signifikan terhadap Purchase Intention pada produk Belikopi

Berdasarkan hasil perhitungan regresi linear pada uji T menyatakan bahwa Product Quality memiliki pengaruh
signifikan terhadap Purchase Intention dengan nilai signifikansi pengaruh Product Quality terhadap Purchase Intention
dimana Ha diterima dan Ho ditolak yang dimana memiliki arti bahwa parsial Product Quality memiliki pengaruh
signifikan terhadap Purchase Intention pada produk Belikopi. Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian yang
dilakukan [43] yang menyatakan bahwa Product Quality memiliki pengaruh positif signifikan terhadap minat beli
(Purchase Intention).

Customer Satisfaction berpengaruh signifikan terhadap Purchase Intention pada produk Belikopi

Berdasarkan hasil perhitungan regresi liear pada uji T menyatakan bahwa Customer Satisfaction memiliki
pengaruh signifikan terhadap Purchase Intention dengan nilai signifikansi pengaruh Customer Satisfaction terhadap
Purchase Intention diman Ha diterima dan Ho ditolak yang dimana secara parsial Customer Satisfaction memiliki
pengaruh signifikan terhadap Purchase Intention pada produk Belikopi. Hal ini penelitian juga sejalan dengan
penelitian yang dilakukan [9], [14] yang menunjukkan bahwa terdapat positifi signifikan antara Customer Satisfaction
dengan Purchase Intention.

V. SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti dapat diambil kesimpulan bahwa pada pembahasan
menegani pengaruh Brand Image, Produk Quality, dan Customer Satisfaction terhadap Purchase Intention pada
produk Belikopi di Sidoarjo, yang dimana bahwa variabel pertama yakni Brand Image berpengaruh pada Purchase
Intention (Minat Beli). Hal demikian, bahwa Brand Image sangat berperan penting terhadap Purchase Intention (Minat
Beli) pada produk Belikopi, sehingga dapat disimpulkan Brand Image berpengaruh signifikan dan positif terhadap
Purchase Intention (Minat Beli). Selanjutnya, variabel kedua terdapat Product Quality juga beperngaruh terhadap
Purchase Intention (Minat Beli). Hal ini dinyatakan Product Quality beperan penting untuk peningkatan terhadap
Purchase Intention (Minat Beli), maka dari itu Product Quality beperngaruh signifikan dan positif terhadap Purchase
Intention (Minat Beli). Pada variabel yang ketiga yakni Customer Satisfaction beperngaruh terhadap Purchase
Intention (Minat Beli). Hal ini juga dapat dinyatakan bahwa Customer Satisfaction beperan penting dalam peningkatan
Purchase Intention (Minat beli), sehingga Customer Satisfaction berpengaruh signifikan dan positif terhadap Purchase
Intention (Minat Beli).

Hasil dari penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa Brand Image, Product Quality, dan Customer
Satisfaction sangat berpengaruh terhadap Purchase Intention (Minat Beli) konsumen, maka dari itu hasil pada
penelitian ini dapat menjadikan referensi pada penelitian — penelitian selanjutnya dengan topic yang relevan. Pada
penelitian selanjutnya dapat menambah variabel — variabel yang lebih beragam dan lebih baik. Selain itu, pada
penelitian selanjutnya dapat memanfaatkan topic penelitian yang berbeda dan metode penelitian serta alat pada uji
yang berbeda untuk memperolah informasi yang dapat menyempurnakan penelitian sebelumnya
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