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ABSTRAK 

Gula kristal putih berfungsi sebagai sumber energi/kalori bagi tubuh. Permintaan gula kristal putih di Daerah 
Istimewa Yogyakarta mengalami kenaikan seiring dengan bertambahnya jumlah penduduk. Konsumen 
memiliki kriteria tersendiri dalam memilih dan mengkonsumsi gula kristal putih. Tujuan dari penelitian ini 
ialah mengetahui dan menganalisis tentang faktor-faktor apasajakah yang mempengaruhi keputusan 
pembelian gula kristal putih di DIY. Pendekatan yang digunakan adalah deskriptif kuantitatif dengan populasi 
semua konsumen gula kristal putih yang berbelanja di mini market dan super market di DIY. 
Penentuansampling menggunakan purposive sampling. Responden berjumlah sebanyak 40 orang. Analisis 
data menggunakan analisis regresi berganda. Hasil analisis data penelitian menunjukkan bahwa kualitas 
produk, harga, kemasan, jaminan produk dan merk secara simultan memberikan pengaruh terhadap 
keputusan pembelian gula kristal putih di DIY. Variabel yang berpengaruh secara signifikan terhadap 
keputusan pembelian gula kristal putih adalah kualitas produk, jaminan produk dan merk produk sementara 
itu variabel harga dan kemasan tidak memberikan pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.  

Kata Kunci: Gula; Keputusan; Pembelian 

 
ABSTRACT 

Sugar serves as a source of energy/calories for the body. The demand for sugar in Region of Yogyakarta 
has increased along with the increasing population. Consumers have their own criteria for choosing and 
consuming sugar. This study aims to know and analyze about factors that influence the purchase decision of 
sugar in DIY. The approach used is descriotive quantitive with a population of sugar consumers who shop at 
mini markets and super markets in DIY. Determination of sampling using purposive sampling. Respondents 
numbered as many as 40 people. Data analysis used multiple regression analysis. The results showed that 
simultaneously of product quality, price, packaging, product and brand guarantees has influence to 
purchased decision of sugar, but separately the quality, product and brand guarantees has influence, while 
price and packaging has no influence to purchase decision of sugar in DIY.  

Keywords: Decision, Purchase, Sugar 

 

1. PENDAHULUAN  
Salah satu dari sembilan bahan pokok 

yaitu gula berfungsi untuk pemenuhan 

sumber energi/kalori bagi tubuh. Sumber 

kalori yang dimaksud lebih utamanya sebagai 

pemanis. Kebutuhan gula nasional saat ini 

mencapai 5,01 juta ton per tahuns sehingga 

dapat dihitung bahwa kebutuhan 15 kg per 

tahun per kapita (Toharisman, 2011). 

Perkembangan harga gula kristal putih di 

pasar domestik dalam negeri memiliki trend 

positif pada periode 1997-2014. Peningkatan 

trend tersebut berkisar 14,15% setiap 

tahunnya. Periode tersebut terjadi pula 

kenaikan harga eceran gula kristal putih di 

Indonesia hingga mencapai 79,43% pada 

tahun 1998 hingga pada tahun 2014 harga 

gula kristal putih tercatat mencapai Rp10.859 

kg 1997 (Direktorat Jenderal Perkebunan, 

2015). 

Keputusan konsumen dalam membeli 

produk atau jasa tidak muncul begitu saja 

akan tetapi melalui tahapan tertentu. 

Berdasarkan model Engel et al, (1994) 
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terdapat lima tahapan proses keputusan 

pembelian yaitu pengenalan kebutuhan, 

pencarian informasi, evaluasi alternate, 

pembelian dan hasil. Konsumen memiliki 

perasaan puas atau tidak puas setelah 

mengkonsumsi suatu barang atau jasa. 

Konsumen yang merasa puas akan 

terdorong untuk membeli dan mengkonsumsi 

secara berulang kali dan begitu juga 

sebaliknya. Kepuasan didefinisikan sebagai 

rasa senang atau kecewa setelah 

membandingkan antara kinerja (hasil) produk 

yang dipikrkan terhadap kinerja yang 

diharapkan (Kotler, 2005).  

Produk merupakan segala sesuatu yang 

dapat ditawarkan produsen untuk 

diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, 

digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai 

pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar 

yang bersangkutan (Tjiptono, 1995). Kualitas 

produk yang baik akan membuat kosumen 

akan membeli produk secara berulang-ulang. 

Keunggulan yang dimiliki oleh perusahaan 

selaku penjual produk dan jasa yang memiliki 

suatu keunggulan tertentu dapat membuat 

perusahaan tersebut bertahan dalam dunia 

persaingan (Novitawati dkk, 2019). Rohman 

(2018) mengatakan bahwa servis terbaik 

akan memberikan kepuasan bagi konsumen 

dan menjadi salah satu komponen penting 

agar perusahaan dapat bertahan di tengah 

persaingan. Kepuasan yang lebih dapat 

diberikan kepada konsumen dengan 

memberikan kualitas pelayanan yang baik 

sehingga memudahkan perusahaan untuk 

mencapai tujuan peningkatan jumlah pembeli 

(Darmawan, 2018). Keunggulan suatu 

perusahaan juga ditentukan dari lokasi pasar 

yang strategis, produk yang dijual serta harga 

dari produk (Susanto, 2017). Sumber daya 

manusia sebagai tenaga kerja sektor informal 

sedang dalam masa kekurangan (Gunawan, 

2016). Tenaga kerja dalam perusahaan yang 

semakin handal membuat produk dan jasa 

keluaraan dari perusahaan akan semakin 

baik.  

Harga merupakan satu-satunya unsur 

dalam bauran pemasaran yang memberikan 

income bagi perusahaan (Tjiptono, 2011). 

Senada dengan hal tersebut Kotler dan 

Keller, 2008 juga mengatakan bahwa harga 

adalah salah satu elemen bauran pemasaran 

yang menghasilkan pendapatan. Sejumlah 

uang yang ditagihkan dikarenakan pembelian 

produk atau jasa disebut harga. Harga juga 

berarti bahwa jumlah dari nilai yang 

ditukarkan pada pelanggan untuk 

memperoleh manfaat dari penggunaan suatu 

produk atau jasa. Menurut Kurniasari (2013) 

harga mempunyai pengaruh dan pengaruh 

yang ditimbulkan bersifat positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Tidak hanya itu tingkat permintaan juga 

diakibatkan dari harga yang ditimbulkan dari 

produk dan jasa yang dijual belikam. 

Pernyataan ini sesuai dengan hukum 

permintaan dimana semakin tinggi harga 

maka akan semakin rendah terhadap 

permintaan produk dan juga sebaliknya. Atas 

dasar hal tersebut maka penetapan harga 

yang cocok akan mempengaruhi daya beli 

konsumen.  

Persaingan antar berbagai merk produk 

gula kristal menjadikan konsumen memiliki 

berbagai pilihan dalam mengkonsumsi 

produk gula. Ketatnya persaingan tersebut 

memaksa perusahaan harus 

mengembangkan strategi pemasarannya 

sehinga produknya menjadi familiar dimata 

konsumen. Strategi yang dapat diterapkan 

oleh perusahaan untuk mempertahan 

konsumen dan meperoleh konsumen baru 

dengan memiliki reputasi baik (Agung et al, 

2006). Strategi pemasaran yang tepat harus 

dimiliki oleh perusahaan dalam menanggapi 

adanya persaingan pasar yang ketat. 

Perusahaan yang tidak dapat bertahan 

menanggulangi hal tersebut dipastikan akan 

mengalami kerugian (Nasir, 2018). Strategi 

pemasaran masing-masing perusahaan 

memiliki peran penting agar tidak collapse 

dan mengalami kerugian yang besar. Strategi 
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pemasaran diperuntukan untuk 

meningkatkan jumlah penjualan produk 

sesuai dengan target yang direncanakan 

(Nasir, 2017). Salah satu strategi pemasaran 

dapat diwujudkan dengan pengelolaan 

kualitas layanan yang baik pula sehingga 

menjadikan daya tarik tersendiri bagi 

konsumen (Rahareng dan Relawan, 2017). 

Hal yang penting bagi penjualan produk dan 

jasa adalah citra atau image perusahaan 

(Faullant et al., 2008). Apabila konsumen di 

berikan pilihan beberapa produk yang jika 

ditinjau dari segi harga tidak memiliki 

perbedaan jauh maka konsumen cenderung 

memilih produk dengan merk lebih dikenal 

konsumen (Aaker, 2011). Banyak hal yang 

dapat dilakukan untuk memperbaiki 

pelayanan yang prima kepada konsumen, 

salah satunya dengan ecaluasi mengenai 

kepuasan pelayanan (Wisudawati dan 

Dharmastiti, 2018). Strategi pemasaran perlu 

dilakukan untuk memasarkan dan 

mempromosikan produk secara luas dan baik 

untu menambah profit pelaku usaha 

(Wisudawati dan Sulistyowati, 2019). Seiring 

dengan peningkatan konsumsi seiring pula 

industri berkembang pesat (Kusumowardhani 

dkk, 2019) 

Tingginya konsumsi gula di DIY 

sebanding dengan peningkatan jumlah 

penduduk dari tahun ke tahun menyebabkan 

perlu diketahuinya faktor penentu yang 

menyebabkan konsumen memutuskan untuk 

membeli produk yang dijual oleh perusahaan 

khususnya dalam penelitian ini yaitu 

produsen gula (PTPN) dalam memikirkan 

produknya. Perusahaan terutama PTPN 

perlu mengetahui motif apa saja yang 

menyebabkan konsumen membeli produk 

gula kristal putih. Guna mengetahui motif apa 

saja yang mempengaruhi konsumen dalam 

menentukan keputusan pembelian akan 

produk gula kristal putih di Daerah Istimewa 

Yogyakarta makapeneliti akan menguji 

faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi 

keputusan pembelian gula kristal putih di 

Daerah Istimewa Yogyakarta.  

2. METODE PENELITIAN 

Lokasi penelitian ini dilakukan di 

Daerah Istimewa Yogyakarta. Pemilihan 

lokasi tersebut secara purposive atau 

sengaja dengan mempertimbangkan hal 

tertentu. Teknik penetuan lokasi dengan 

acuan beberapa pertimbangan disebut 

dengan metode purposive (Sugiyono, 2012). 

Daerah Istimewa Yogyakarta dipilih karena 

lokasi tersebut berdasarkan data dari Badan 

Pusat Statistik jumlah penduduk mencapai 

3,8 juta jiwa pada tahun 2019. Sampel yang 

diambil sejumlah 40 orang. Menurut teori 

penarikan sampel dari Walpole (1992) untuk 

menggunakan analisa statistic ukuran sampel 

paling minimum 30 responden. Responden 

dalam penelitian ini adalah konsumen yang 

berbelanja di beberapa minimarket maupun 

supermarket di DIY. Penelitian ini terdiri dari 

dua jenis data yaitu data primer dan data 

sekunder. Data primer diperoleh dari hasil 

wawancara secara langsung kepada 

konsumen gula kristal putih di DIY dengan 

menggunakan kuesioner. Data sekunder 

diperoleh dari data instansti terkait seperti 

Badan Pusat Statistik. Identifikasi masalah 

faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi 

keputusan pembelian gula kristal putih di 

Daerah Istimewa Yogyakarta menggunakan 

metode regresi linear berganda. Nilai 

parameter tersebut selanjutnya akan di duga 

sehingga modelnya menjadi : 

Y = a + b�X� + b�X� + b�X� + b�X� + b�X� + e 

dimana: 

Y = Keputusan Pembelian 

X� = Kualitas Produk 

X� = Harga 

X� = Kemasan 

X� = Jaminan Produk 

X� = Merk 

a = Konstanta 

b�,�,�,�,� = Koefisien regresi 

e = Error 
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3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Faktor-Faktor yang Mempengaruhi 

Keputusan Pembelian Gula Kristal Putih 

di DIY 

Faktor-faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian gula kristal putih di 

Daerah Istimewa Yogyakarta dapat diketahui 

menggunakan analisis regresi linear 

berganda. Variabel independen terdiri dari 

beberapa atribut yaitu kualitas produk, harga, 

kemasan, jaminan produk dan Merk 

sedangkan variabel dependen adalah 

keputusan pembelian. Peneliti menggunakan 

program Statistical Package for Social 

Science (SPSS) dalam menganalisis regresi 

linear berganda.  

 

Tabel 1 Hasil Analisis Regresi Berganda Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Gula Kristal Putih di DIY 

No. Faktor Produksi  Koefisien Regresi Std.Error Probability t 

1 Konstanta  1,51** 0,621 0,019 

2 Kualitas Produk (X1)  0,16** 0,171 0,035 

3 Harga (X2)  0,06 0,086 0,480 

4 Kemasan (X3)  0,08 0,159 0,576 

5 Jaminan Produk(X4)  0,15 0,088 0,076 

6 Merk(X5)  0,48*** 0,135 0,001 

Adjusted R2 0,43   

Fhit      5,24   

Probability F 0,01**   

Sumber: Analisis Data Primer, 2020 

 

 Berdasarkan tabel 1 dapat diketahui 

dari hasil analisis regresi berganda bahwa 

nilai koefisien regresi dari konstanta bernilai 

1,51 dengan probability-t sebesar 0,019 

sehingga signifikan. Nilai koefisien regresi 

konstanta bernilai 1,51  berarti semua 

variabel bebas yaitu kualitas produk, harga, 

kemasan, jaminan produk dan merk 

mempunyai hubungan yang positif terhadap 

variabel terikat (keputusan pembelian). 

Apabila nilai dari masing-masing koefisien 

regresi variabel bebas yaitu 0,16 untuk 

kualitas produk, harga memiliki koefisien 

regresi 0,06, variabel kemasan memiliki nilai 

koefisien regresi 0,08 ; variabel jaminan 

produk memiliki nilai koefisien regresi 0,15 ; 

variabel merk memiliki nilai koefisien regresi 

0,48 dimasukkan ke dalam fungsi regresi 

secara utuh, maka persamaan dapat ditulis 

sebagai berikut:  

Y = 1,51 + 0,16X� + 0,06X� + 0,08X� + 0,15X�
+ 0,48X� + e 

Uji Koefisien Determinasi 

 Pengujian koefisien determinasi dihitung 

menggunakan kuadrat koefisien korelasi. 

Adjusted R2 adalah nilai yang digunakan. Hal 

tersebut dikarenakan apabila menggunakan 

nilai R2 hasilnya akan cenderung optimistic 

dalam penggambaran ketepatan regresi yang 

digunakan.  Berdasarkan tabel 1 nilai 

Adjusted R2 sebesar 0,43. Nilai tersebut 

berarti bahwa 43 persen variasi dari variabel 

terikat (keputusan pembelian) dapat 

dijelaskan oleh variabel bebasnya (kualitas 

produk, harga, kemasan, jaminan produk dan 

merk) sedangkan sisa dari nilai 100 

persennya yaitu sebanyak 53 persen 

dijelaskan oleh variabel lain di luar model.  
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Uji-F (Simultan) 

Pengaruh apakah variabel bebas 

secara bersama-sama dapat mempengaruhi 

terhadap variabel terikat dapat dicari dengan 

menggunakan Uji-F (uji simultan. 

Berdasarkan hasil analisis yang tertera pada 

tabel 1 dapat dilihat nilia probabilitas F 

bernilai 0,01 (Sig 0,01 < 0,05), maka dapat 

disimpulkan bahwa variabel bebas yaitu 

kualitas produk, harga, kemasan, jaminan 

produk dan merk secara bersama sama 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk gula kristal putih di Daerah istimewa 

Yogyakarta.  

Uji-t (Parsial) 

 Salah satu pengujian statistika yang 

diperuntukkan untuk melihat apakah variabel 

independen secara parsial berpengaruh 

terhadap variabel dependen yaitu Uji-t 

(Gujarati, 2003). Berdasarkan tabel 1 dapat 

dilihat nilai sig-t dari masing masing variabel 

independen. Variabel independen yang 

memiliki pengaruh terhadap variabel 

dependen (keputusan pembelian) adalah 

kualitas produk dan merk (p < α). Kedua 

variabel ini memiliki pengaruh positif 

terhadap variabel dependen. Variabel harga, 

jaminan produk dan kemasan tidak memiliki 

pengaruh signifikan terhadap variabel 

terikatnya (p > α). 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian 

 Berdasarkan tabel 1 dapat dilihat 

bahwa nilai signifikansi dari kualitas produk 

bernilai 0,035 sehingga dapat dikatakan 

bahwa nilai tersebut kurang dari 0,05. Hasil 

tersebut mengindikasikan bahwa variabel 

kualitas produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk gula 

kristal putih di Daerah Istimewa Yogyakarta. 

Sejatinya kualitas produk dibutuhkan dalam 

suatu bisnis dimana kepercayaan konsumen 

timbul apabila produk yang dihasilkan sesuai 

dengan keinginan konsumen. Hal tersebut 

membuat konsumen tidak ragu dalam 

membeli gula kristal putih dengan kualitas 

produk yang baik. Kulaitas produk dapat 

mengatasi keluhan konsumen secara cepat. 

Atas dasar hal tersebut membuat kualitas 

produk menjadi bahan pertimbangan 

konsumen melakukan keputusan pembelian 

(Sulasih, 2017: 43). 

Pengaruh Jaminan Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian  

Jaminan produk yang diberikan oleh 

produsen atau perusahaan gula kristal putih 

kepada konsumen pembeli produk berupa 

ketahanan dan keamanan gula. Implementasi 

dari jaminan produk diwujudkan dalam 

ketersediaan tanggal kadaluarsa yang tertera 

dalam packaging gula kristal putih yang 

dijual. Atribut tersebut membuat penilaian 

tersendiri bagi konsumen dalam melakukan 

pembelian produk gula kristal putih di DIY. 

Dengan terteranya tangal kadaluarsa 

membuat konsumen percaya bahwa produk 

yang akan dikonsumsi aman. Berdasrkan 

tabel 1 dapat dilihat bahwa jaminan produk 

tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk gula kristal putih di DIY. 

Nilai signifikansi dari jaminan produk adalah 

0,076 sehingga nilai tersebut lebih dari nilai 

alpha (0,05). Hal ini dikarenakan untuk 

variabel jaminan produk tingkat kepekaan 

menjadi rendah sehingga variabel yang 

mempengaruhi keputusan pembelian adalah 

merk dan kualitas produk.  

 Daya tahan gula merupakan indikasi 

produk tahan lama untuk disimpan kemudian 

digunakan. Semakin lama daya tahan gula 

semakin tinggi pula keputusan pembelian 

produk gula yang dijual. Biasanya konsumen 

menyimpan gula kristal putih selama satu 

bulan lebih sehingga daya tahan gula kristal 

putih yang kinerjanya lebih lama akan lebih 

banyak dibeli oleh konsumen. Gula kristal 

putih yang baik biasanya memiliki daya tahan 

penggunaan produk kurang lebih satu tahun. 

Daya tahan tersebut tertera pada tanggal 

kadaluarsa produk gula kristal putih di 

kemasan produk.  
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Pengaruh Merk Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian  

 Salah satu faktor yang mempengaruhi 

kesetiaan konsumen terhadap suatu produk 

adalah merk produk. Seorang konsumen 

bahkan akan loyal terhadap suatu produk 

dan melakukan pembelian produk secara 

berulang karena merk produk yang sudah 

ternama. Merk yang sudah ternama selain itu 

merk yang sudah terkenal di mata konsumen 

akan lebih memudahkan konsumen dalam 

melakukan keputusan pembelian. Merk 

Familiar seperti gukaku, MK akan lebih 

mudah mendapatkan perhatian di mata 

konsumen dibandingkan dengan produk yang 

tidak terkenal. Akan tetapi perlu di garis 

bawahi bahwa ketika usaha untuk 

memperoleh produk tersebut tidak sebanding 

dengan manfaat yang dirasakan maka 

kesetiaan tersebut dapat memudar dan 

beralih ke produk yang lebih mudah diperoleh 

konsumen.  Berdasarkan tabel 1 dapat dilihat 

bahwa nilai signifikansi dari merk produk 

bernilai 0,001 sehingga dapat dikatakan 

bahwa nilai tersebut kurang dari 0,05. Hasil 

tersebut mengindikasikan bahwa variabel 

merk produk berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk gula kristal 

putih di Daerah Istimewa Yogyakarta. Merk 

sering didefinisikan sebagai nama, istilah, 

tanda, simbol desain maupun kombinasi 

yang mengidentifikasikan suatu produk atau 

jasa yang dihasilkan oleh suatu perusahaan. 

Dalam kasus ini branding memberikan 

dampak tersendiri bagi keputusan pembelian 

produk oleh konsumen. Gula yang memiliki 

branding yang baik akan laku keras 

dipasaran jika dibandingkan dengan merk 

gula yang kurang sering di dengar maupun 

dilihat oleh konsumen.  

4. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dapat 

disimpulkan bahwa ada dua faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian produk 

gula kristal putih yang dilakukan oleh 

konsumen di Daerah Istimewa Yogyakarta 

yaitu kualitas produk dan merk sedangkan 

variabel yang tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian adalah harga, jaminan 

produk dan kemasan produk. Mengacu dari 

dua variabel yang berpengaruh membuat 

perusahaan gula kristal putih harus memilih 

strategi pemasaran yang tepat dalam 

membuat produk yang berkualitas. Tidak 

hanya itu saja perusahaan harus memikirkan 

produk yang berkualitas didampingi dengan 

jaminan produk yang baik disertai merk dan 

branding produk yang baik pula.  
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