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ABSTRACT 

Brand image for potential customers is important to note, because it will affect the level of 

purchasing decisions and create customer loyalty. Increasingly fierce competition, lately 

requires the company to meet the wishes and expectations of consumers by providing a good 

brand image. Companies will get a high level of purchasing decisions if they can meet the 

wishes and expectations of consumers is not just a requirement. The purpose of research to 

know: 1) image of brand image; 2) description of purchase decision; 3) how much influence the 

brand image of purchasing decisions Process on Rizzkoi Home Breeding Purwakarta. 

Respondents from this research are consumers / customers of Rizzkoi Home Breeding 

Purwakarta, a number of 95 people. The research method uses descriptive, quantitative 

methods and survey methods. The data source used is primary and secondary. Data collection 

technique was done through questionnaire and literature study, while to measure the influence 

of after-sales service to customer loyalty, used normality test technique, simple linear 

regression test, and correlation test using SPSS version 21.0 software. 

The results revealed that respondents' responses to the brand image perceived by 

consumers of Rizzkoi Home Breeding Purwakarta is good at 71%, and the state of the purchase 

decision is in the continuum area is enough of 64%.The magnitude of the influence of brand 

image on purchasing decision is 46% and 54% other caused by other variable not examined in 

this research. 

Keywords: Brand image, purchase decision process.  

 

I. PENDAHULUAN 

Perkembangan ekonomi saat ini 

semakin mengarah pada persaingan ketat 

khususnya untuk usaha yang bergerak pada 

bidang yang sama. Oleh karena itu, keadaan 

ini akan mengakibatkan pelaku usaha setiap 

kali harus selalu mengikuti perubahan, baik 

dalam bidang politik, ekonomi, sosial dan 

budaya. Selain itu, perusahaan harus 

mengikuti pola perilaku pesaing dalam 

menjalankan bisnisnya. Mengikuti 

perkembangan zaman dan situasi saat ini, 

pandemi global Covid-19 telah memberikan 

tantangan yang cukup berat yang belum 

pernah terjadi sebelumnya bagi individu, 

ekonomi, pasar keuangan, lembaga 

keuangan dan pemerintah, yang paling 

terlihat adalah gangguan ekonomi yang 

sangat besar diseluruh dunia termasuk di 

Indonesia sendiri. Dalam Laporan OECD 

(Organisation for Economic Co-operation 

and Development) pada SME Policy 

Responses tahun 2020  menyebutkan bahwa 

pandemi ini berimplikasi terhadap ancaman 

krisis ekonomi besar yang ditandai dengan 

terhentinya aktivitas produksi di banyak 

negara, jatuhnya tingkat konsumsi 

masyarakat, hilangnya kepercayaan 
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konsumen, jatuhnya bursa saham yang pada 

akhirnya mengarah kepada ketidakpastian. 

Tentunya itu semua sangat mengancam juga 

perekonomian nasional Indonesia.  

Ketika dampak pandemi Covid-19 ini 

terus berkembang di Indonesia dan belahan 

dunia lainnya, ini sangat mempengaruhi 

orang dan komunitas yang berbeda dengan 

cara yang beda. Ikan hias merupakan salah 

satu komoditas perikanan yang banyak 

diminati oleh berbagai lapisan masyarakat di 

dalam negeri maupun di luar negeri karena 

komposisi warna yang dimilikinya. Salah 

satu jenis ikan hias air tawar yang digemari 

oleh masyarakat adalah ikan koi yang 

tergolong dalam salah satu strain ikan mas 

(Cyprinus carpio). Para penggemar ikan koi 

atau hobbies di Indonesia tidak hanya 

memelihara ikan koi di kolam, tetapi juga 

diikutsertakankan dalam kontes koi sehingga 

dapat menaikkan gengsi bagi pemiliknya. 

Semakin banyak merek produsen ikan 

hias yang hadir baik yang sudah ada maupun 

yang baru, menimbulkan banyak pilihan 

sehingga konsumen harus memilih pada 

peternakan mana mereka mengambil 

keputusan pembelian. Usaha pada Rizzkoi 

Home Breeding ini dapat dikatakan usaha 

yang baru, hadir sejak 2019 dan harus dapat 

membangun citra merek dengan berbagai 

upaya, agar konsumen percaya bahwa citra 

merek Rizzkoi Home Breeding berada diatas 

produsen-produsen yang sudah muncul lebih 

awal dan dapat menjadi yang paling unggul. 

Membangun citra merek dengan berbagai 

upaya, agar konsumen percaya bahwa 

mereka paling unggul, karena tidak ada 

pendidikan menjadi pembeli atau konsumen 

yang baik dan teliti, termasuk menjadi 

pengambil keputusan dalam pembelian ikan 

koi sehingga banyak terjadi penipuan dalam 

transaksi jual beli ikan koi khususnya pada 

penjualan online. Banyak penipuan yang 

terjadi dalam penjualan ikan koi via online 

seperti, ikan yang dikirimkan oleh produsen 

tidak sesuai dengan dengan apa yang 

diiklankan atau ditawarkan baik itu dalam 

segi ukuran maupun kualitas dan penipuan 

lain yang sering biasa terjadi yaitu adanya 

penawaran ikan koi dengan harga lebih 

terjangkau bahkan dapat dikatakan sangat 

murah dengan kualitas yang sangat baik 

yang dapat membuat konsumen tergiur 

untuk langsung membayar ikan tersebut 

walau hanya sekedar booking dengan uang 

muka atau bahkan melunasinya sedangkan 

ikan tidak dikirim oleh produsen penipu 

tersebut. 

Dalam penjualan ikan koi memerlukan 

waktu yang lebih lama dari transaksi jual 

beli produk ikan konsumsi dikarenakan tidak 

semua pembeli ikan koi merupakan 

penghobi yang sudah paham dan menguasai  

ruang lingkup ikan koi, banyak pelanggan 

baru yang dapat dikatakan pemula datang ke 

lokasi maupun via online hanya untuk 

sekedar konsultasi sebelum melakukan 

pembelian dan menyampaikan complain 

pasca pembelian. Kurangnya pengetahuan 

bagaimana cara menangasi dan merawat 

ikan koi harus serta merta dimasukan dalam 

proses penjualan sehingga tidak 

menimbulkan citra merek yang buruk dan 

memperkuat kepercayaan citra merek yang 

sudah konsumen berikan. 

Bisa kita lihat dari banyaknya 

produsen ikan koi persaingan ketat para 

petani ikan tidak dapat dihindari, inovasi dan 

marketing menjadi jalan keluar untuk 

menghadirkan produk terbaru para produsen. 

Inovasi dilakukan untuk mempengaruhi para 

konsumen agar melakukan keputusan 

pembelian dan meningkatkan profit sebuah 

perusahan. Machfoedz (2015:44) 

mengemukakan bahwa pengambilan 

keputusan adalah suatu proses penilaian dan 
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pemilihan dari berbagai alternatif sesuai 

dengan kepentingan-kepentingan tertentu 

dengan menetapkan suatu pilihan yang 

dianggap paling menguntungkan. Proses 

penilaian itu biasanya diawali dengan 

mengindentifikasi masalah utama yang 

mempengaruhi tujuan, menyusun, 

menganalisis, dan memilih berbagai 

alternatif tersebut dan mengambil keputusan 

yang dianggap paling baik. Langkah terakhir 

dari proses itu merupakan sistem evaluasi 

untuk menentukan efektifitas dari keputusan 

yang telah diambil. Keputusan pembelian 

konsumen dipengaruhi oleh beberapa faktor, 

Salah satu faktor yang akan diteliti penulis 

adalah citra merek (brand image). 

 Untuk meningkatkan volume 

penjualan, tentunya sebuah perusahaan harus 

melakukan strategi-strategi dalam 

pemasaran. Strategi pemasaran yang telah 

diterapkan oleh Rizzkoi Home Breeding 

Purwakarta adalah bauran pemasaran. 

Menurut Tjiptono (2015:188) Bauran 

pemasaran merupakan rangkaian sarana 

pemasaran taktis terpadu yang dapat 

dikendalikan untuk mengetahui respon pasar 

yang diinginkan oleh sebuah perusahaan 

meliputi Produk, Place, price, Promotion, 

dari ke 4P tersebut produk merupakan unsur 

pertama dan paling penting dalam bauran 

pemasaran karena dalam suatu produk 

terdapat citra merek yang dapat 

mempengaruhi sebuah keputusan pembelian, 

menurut Kotler & Keller (2012:171) semua 

perusahaan berusaha membangun citra 

merek dengan kuat, menguntungkan dan 

seunik mungkin. Jika melihat penjelasan ini, 

semua perusahaan berusaha menciptakan 

citra merek yang baik dan kuat dengan 

menciptakan suatu merek seunik mungkin 

yang dapat menguntungkan. 

  

 

II. METODE PENELITIAN 

Metode Penelitian 

Metode penelitian merupakan cara yang 

digunakan oleh peneliti dalam 

mengumpulkan data penelitiannya. Menurut 

Sugiyono (2012:2) bahwa: “Metode 

penelitian merupakan cara ilmiah untuk 

mendapatkan data yang valid dengan tujuan 

dapat ditemukan, dibuktikan dan 

dikembangkan suatu pengetahuan sehingga 

pada gilirannya dapat digunakan untuk 

memahami, Memecahkan dan 

mengantisipasi masalah”. 

Berdasarkan definisi diatas, maka  

metode penelitian adalah suatu cara untuk 

mendapatkan data informasi, baik primer 

maupun sekunder yang dapat digunakan 

untuk keperluan menyusun karya tulis 

ilmiah dan kemudian menganalisis faktor-

faktor yang berhubungan dengan pokok 

permasalahan sehingga akan didapat suatu 

kebenaran atau data yang diperoleh. Dalam 

penelitian ini menggunakan jenis data 

kuantitatif, dan metode penelitian yang 

digunakan adalah metode survei dan 

verifikatif. Menurut Sugiyono (2012:11) 

yang dimaksud dengan metode survei yaitu: 

“penelitian yang dilakukan pada populasi 

besar maupun kecil, tetapi data yang 

dipelajari adalah data dari sampel yang 

diambil dari populasi tersebut, sehingga 

ditemukan kejadian-kejadian relatif, 

distribusi, dan hubungan-hubungan antara 

variabel sosiologis maupun psikologis”. 

Adapun pengertian metode verifikatif 

menurut Sugiyono (2012:8) “Metode 

verivikatif diartikan sebagai penelitian yang 

dilakukan terhadap populasi atau sampel 

tertentu dengan tujuan untuk menguji 

hipotesis yang telah ditetapkan.” 
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Jenis Data 

Menurut Sugiyono (2012:5) Data kuantitatif 

yaitu data yang berwujud angka-angka. Data 

ini diperoleh dari pengukuran langsung 

maupun dari angka-angka yang diperoleh 

dengan mengubah data kualitatif menjadi 

data kuantitatif.   

 

Sumber Data 

Menurut Arikunto (2013:172), “Sumber 

data terdiri dari 

1. Data Primer  

Menurut Sugiyono (2012:139) “Sumber 

primer adalah sumber data yang langsung 

memberikan data kepada pengumpul 

data”. Pengumpulan data primer dalam 

penelitian ini melalui cara menyebarkan 

kuesioner secara langsung dengan pihak-

pihak yang berhubungan dengan 

penelitian. 

2. Data Sekunder  

Menurut Sugiyono (2012:141) “Sumber 

sekunder adalah sumber data yang 

diperoleh dengan cara membaca, 

mempelajari dan memahami melalui 

media lain yang bersumber dari literatur, 

buku-buku, serta dokumen perusahaan”. 

Maka dalam penelitian ini menggunakan 

data sekunder karena peneliti 

mengumpulkan informasi dari data yang 

telah diolah oleh pihak yang 

bersangkutan. 

 

Teknik Sampel 

Teknik pengambilan sampel adalah cara 

untuk menentukan sampel yang akan 

digunakan dalam penelitian, (Sugiyono, 

2019:128). Sedangkan teknik penarikan 

sampel dalam penelitian ini adalah Non 

probability sampling. Menurut Sugiyono 

(2019:129), “Non probability sampling adalah 

teknik pengambilan sampel yang tidak 

memberikan peluang/kesempatan yang sama 

bagi setiap anggota populasi. Teknik 

penarikan sampel ini digunakan untuk jenis 

sampel sampling sistematis, kuota, aksidental, 

purposive, snowball, dan sampel jenuh. 

Teknik penarikan sampel yang digunakan 

dalam penelitian ini yaitu sampling insidental 

(kebetulan), dimana teknik sampel tersebut  

termasuk dalam kelompok  Nonprobability 

Sampling. Menurut Sugiyono (2019:129) 

bahwa:  “Sampling Insidental adalah teknik 

penentuan sampel berdasarkan kebetulan, 

yaitu siapa saja yang secara kebetulan atau 

insidental bertemu dengan peneliti dapat 

digunakan sebagai sampel, bila dipandang 

orang yang kebetulan ditemui itu cocok 

sebagai sumber data”. Perhitungan sampelnya 

menggunakan rumus wibisono. Dengan 

demikian sampel dalam penelitian ini 

sebanyak 95 pengunjung 

 

III.HASIL DAN PEMBAHASAN 

Tabel. 1 Rekapitaluasi Tanggapan 

Responden Terhadap Citra Merek 

 

Berdasarkan  tabel di atas, dapat 

diketahui bahwa skor tertinggi pada variabel 

citra merek terdapat pada sub variabel 

atribut dengan skor 419, dimana pada sub 

variabel ini berada pada indikator merek 

Rizzkoi dikenal banyak orang. Sedangkan 

skor terendah berada pada sub variabel 

kepribadian dengan sekor 335 dimana pada 

No. 
Sub 

Variabel 

Skor 

Aktual 

Total 

Item 

Skor  

Rata-

Rata 

1. Atribut 838 2 419 

2. Manfaat 817 2 409 

3. Nilai 762 2 381 

4. Budaya 682 2 341 

5. Kepribadian 335 1 335 

6 Pemakai 673 2 337 

 
Total 4107 11 
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sub variabel ini berada pada indikator 

pelayanan Rizzkoi ramah dan baik. 

Untuk menjelaskan gambaran mengenai 

variabel X citra merek penulis melakukan 

perubahan data dari ordinal (skor mentah) ke 

skor interval (skor baku) dengan hasil 

sebagai berikut: 

1. Menentukan jumlah Skor Kriterium (SK) 

Skor Tertinggi (ST) pada kuesioner  = 5 

Jumlah Butir (JB)= 11 

Jumlah Responden (JR) = 95 

Dengan demikian SK  = ST X JB X JR 

 = 5 X 11 X 95 = 5225 

2. Membandingkan jumlah skor hasil 

kuesioner untuk variabel X dengan 

jumlah Skor Kriterium (SK) untuk 

mencari jumlah skor hasil kuesioner 

variabel X dengan menggunakan rumus: 

                  

keterangan: 

Xi      = Jumlah skor hasil kuesioner/skor 

baku variabel X 

       = Jumlah skor hasil kuesioner masing-

masing responden 

Xi =  3702 

 

3. Untuk melihat  bagaimana keadaan citra 

merek, maka dilakukan perhitungan 

sebagai berikut: 

 

 

 

4. Membuat Daerah Kategori Kriterium 

Untuk melihat bagaimana keadaan citra 

merek responden secara keseluruhan, 

maka penulis menggunakan daerah 

kategori dengan menghitung skor total 

terendah dan tertinggi dari bobot 

instrumen sebagai berikut: 

Skor Tertinggi  = ST X JB X JR = 5 X 

11 X 95  = 5225 

Skor Terendah  = SR X JB X JR = 1 X 

11 X 95  = 1045 

Selanjutnya dihitung Rentang dengan rumus 

sebagai berikut: 

  
     

 
 
         

 
   9  

Berdasarkan hasil perhitungan di atas, 

dapat ditentukan batas kriteria ukuran 

tinggi, sedang, dan rendah, yaitu: 

Rendah = 1045  + 1393 = 2438  

Sedang = 2438  + 1393  = 3832 

Tinggi  = 3831  + 1393   =5225 

Berdasarkan pengolahan data, dapat 

diketahui gambaran keseluruhan 

tanggapan responden mengenai 

Keputusan Pembelian melalui tabel 

berikut ini: 

 

Tabel 2. Rekapitulasi Tanggapan 

Responden Proses  Keputusan Pembelian 

 

Berdasarkan  tabel 4.20 di atas,  

dapat diketahui bahwa skor tertinggi pada 

variable keputusan pembelian terdapat pada 

sub variabel evaluasi alternatif, dengan skor 

396 pada sub variabel ini pada indikator 

Rizzkoi masuk referensi karena kualitas dan 

harga sesuai dengan kebutuhan dan skor 

terendah berada pada sub variabel  perilaku 

paca pembelian dengan skor 363 terdapat 

pada indikator Saya melakukan kembali 

pembelian pada Rizzkoi. 

No. 
Sub 

 Variabel 

Skor 

Aktual 

Total 

Item 

Skor  

Rata-

Rata 

1 
Pengenalan 

Masalah 
815 2 408 

2 
Pencarian 

Informasi 
 909 2 405 

3 
Evaluasi 

Alternatif 
1582 4 396 

4 
Keputusan 

Pembelian 
1140 3 380 

5 
Perilaku  Pasca 

Pembelian 
726 2 363 

 
Total 5072 13 

 

𝑋𝑖  𝑆𝐾  
 7  

    
𝑋    %  7 % 
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Untuk menjelaskan gambaran mengenai 

variabel Y keputusan pembelian, penulis 

melakukan perubahan data dari ordinal (skor 

mentah) ke skor interval (skor baku) dengan 

hasil sebagai berikut: 

1. Menentukan jumlah Skor Kriterium (SK) 

Skor Tertinggi (ST) pada kuesioner = 5 

Jumlah Butir (JB) = 13 

Jumlah Responden (JR) = 95 

Dengan demikian SK = ST X JB X JR  = 

5 X 13 X 95 = 6175 

2. Membandingkan jumlah skor hasil 

kuesioner untuk variabel X dengan 

jumlah Skor Kriterium (SK) untuk 

mencari jumlah skor hasil kuesioner 

variabel X dengan menggunakan rumus: 

                 

keterangan: 

Yi = Jumlah skor hasil 

kuesioner/skor baku variabel Y 

        = Jumlah skor hasil 

kuesioner masing-masing responden 

Yi = 3981 

3. Untuk melihat  bagaimana keadaan 

keputusan pembelian, maka dilakukan 

perhitungan sebagai berikut: 

 

 

 

 Yang dirasakan oleh pengunjung selaku 

responden memenuhi  64% 

4. Membuat Daerah Kategori Kriterium 

Untuk melihat bagaimana keadaan 

keputusan pembelian responden secara 

keseluruhan, maka penulis menggunakan 

daerah kategori dengan menghitung skor 

total terendah dan tertinggi dari bobot 

instrumen sebagai berikut: 

Skor Tertinggi  = ST X JB X 

JR = 5 X 13 X 95 = 6175 

Skor Terendah  = SR X JB X JR = 1 X 13 X 

95 = 1235 

Selanjutnya dihitung Rentang dengan rumus 

sebagai berikut: 

  
     

 
 
  7      

 
    7 

Berdasarkan hasil perhitungan di atas, dapat 

ditentukan batas kriteria ukuran tinggi, 

sedang, dan rendah, yaitu: 

Rendah = 1235 + 1647 = 2882 

Sedang =  2882 +1647 = 4529 

Tinggi  =  4529+ 1647 = 6176  

 

Citra merek merupakan sebagai 

persepsi dan kepercayaan yang dipegang 

oleh konsumen, yang tercermin atau melekat 

dalam benak dan memori dari seorang 

konsumen sendiri (Kotler, 2012:167). 

Berdasarkan hasil penelitian variabel citra 

merek (X), diperoleh skor tertinggi pada 

hasil rekapitulasi kuesioner, yaitu terdapat 

pada sub variabel atribut dengan skor 419. 

Alma, (2014:25) menyatakan bahwa atribut 

merupakan suatu merek yang dapat 

mengingatkan pada atribut-atribut tertentu 

seperti kualitas, desain, nilai jual kembali 

dan lain-lain., sedangkan skor terendah 

variabel citra merek terdapat pada sub-

variabel kepribadian. 

Alma, (2014:25),, “kepribadian 

merupakan suatu merek dapat 

mencerminkan keperibadian tertentu.. 

Selanjutnya, perbandingan antar skor hasil 

kuesioner dengan skor kriterium untuk 

variabel citra merek (X) didapat nilai 

sebesar 3702, yang termasuk dalam 

daerah/kontinum sedang. Selain itu, hasil 

perhitungan terhadap bagaimana keadaan 

citra merek yang diperoleh 

konsumen/pelanggan, dalam persentase 

sebesar 71%, artinya bahwa citra merek 

yang diperoleh responden telah memenuhi 

sebesar 71%. 

Keputusan Pembelian adalah 

Pemilihan dari dua atau lebih alternatif 

𝑌𝑖  𝑆𝐾  
 98 

  7 
𝑋    %    % 
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pilihan pembelian, dan setiap konsumen 

memiliki cara pandang yang berbeda-beda 

dalam pengambilan keputusan pembelian 

(Kotler, 2012:181). Berdasarkan hasil 

penelitian variabel keputusan pembelian (Y), 

diperoleh skor tertinggi hasil rekapitulasi 

kuesioner pada sub variabel pengenalan 

masalah dengan skor 408.  

Menurut Kotler (2012:124) pengenalan 

masalah adalah proses pembelian dimulai 

ketika pembeli menyadari suatu masalah 

atau kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan 

internal atau eksternal. Sedangkan skor 

terendah variabel keputusan pembelian, 

terdapat pada sub-variabel perilaku pasca 

pembelian dengan skor 363, Menurut Kotler 

(2012:124) Tahap ini adalah di mana 

konsumen mengambil tindakan lebih lanjut 

setelah melakukan pembelian berdasarkan 

kepuasan atau ketidakpuasan dengan 

pembelian. 

Selanjutnya, perbandingan antar skor 

hasil kuesioner dengan skor kriterium untuk 

variabel keputusan pembelian (Y) didapat 

nilai sebesar 3981, yang termasuk dalam 

daerah/kontinum sedang. Selain itu, hasil 

perhitungan terhadap bagaimana keadaan 

keputusan pembelian yang diperoleh 

konsumen/pelanggan, dalam persentase 

sebesar 64%, artinya bahwa keputusan 

pembelian yang diperoleh responden telah 

memenuhi sebesar 64%. 

 

Uji Koefisien Determinasi 

Berdasarkan hasil uji koefisien Determinasi 

(R2), diperoleh sebesar 0,461 terlihat pada 

pengaruh citra merek (X) terhadap 

keputusan Pembelian (Y) , dinilai kurang 

baik sebesar 46% (Umi Narimawati, 

2013:85), hal ini mengindikasikan bahwa 

citra merek berpengaruh terhadap keputusan 

Pembelian. Sedangkan sisanya 54% 

dipengaruhi oleh variabel lain diluar variabel 

independen yang tidak diteliti. 

 

IV. KESIMPULAN 

Berdasarkan penelitian yang penulis 

lakukan dan analisa data statistik dari 

kuesioner yang disebarkan, observasi dan 

wawancara maka dapat ditarik kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Tanggapan responden mengenai citra 

merek Rizzkoi Home Breeding 

Purwakarta, dapat diketahui bahwa skor 

tertinggi pada variabel citra merek  

terdapat pada sub variabel atribut, 

dengan skor 419. Skor tertinggi pada 

sub variabel ini, terdapat pada indikator 

merek Rizzkoi dikenal banyak orang. 

Sedangkan skor terendah untuk variabel 

citra merek, terdapat pada sub variabel 

kepribadian, dengan skor 335. 

Selanjutnya pada skor kriterium untuk 

variable X citra merek sebesar 3702, 

yang dimana berdasarkan perhitungan 

di atas termasuk kategori sedang, selain 

itu hasil perhitungan terhadap 

bagaimana keadaan citra merek yang 

diperoleh responden, didapat persentase 

sebesar 71%. Artinya menurut 

responden nama merek Rizzkoi Home 

Breeding sudah dikenal banyak orang 

tetapi tidak semua responden 

menyatakan bahwa merek Rizzkoi 

Home Breeding mudah diingat, serta 

tidak semua responden menyatakan 

bahwa pelayanan Rizzkoi Home 

Breeding ramah dan baik, sehingga 

tidak semua responden mengingat 

merek Rizzkoi karena belum 

terciptanya nilai lebih yang menjadi 

pernyataan citra merek Rizzkoi. 

2. Tanggapan Responden terhadap proses 

keputusan pembelian Rizzkoi Home 

Breeding Purwakarta dapat diketahui 
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bahwa skor tertinggi pada variabel 

keputusan pembelian terdapat pada sub 

variabel pengenalan masalah, dengan 

skor 408. Skor tertinggi pada sub 

variabel tersebut terdapat pada 

indikator Rizzkoi menyediakan 

kebutuhan untuk penghobi yang 

mencari berbagai tipe ikan koi. 

Sedangkan skor terendah pada variabel 

keputusan pembelian, terdapat pada sub 

variabel perilaku pasca pembelian yaitu 

363. Selanjutnya pada skor kriterium 

untuk variabel  proses keputusan 

pembelian (Y) sebesar 3981 dimana 

berdasarkan perhitungan diatas 

termasuk kategori sedang, selain itu 

hasil perhitungan terhadap bagaimana 

keadaan keputusan pembelian yang 

diperoleh responden, didapat presentase 

sebesar 64%. Artinya menurut 

responden Rizzkoi berhasil 

menyediakan kebutuhan penghobi yang 

mencari berbagai tipe ikan koi, tetapi 

tidak semua responden menyatakan 

bahwa Rizzkoi menyiapkan kebutuhan 

bagi konsumen pemula yang masih 

kurang dalam pengetahuan ikan koi, 

serta tidak semua responden 

menyatakan telah melakukan pembelian 

kembali pada Rizzkoi, sehingga tidak 

semua responden terpenuhi 

keinginannya terhadap pembelian ikan 

koi pada Rizzkoi dan tidak melakukan 

pembelian ulang pasca pembelia 

3. Berdasarkan tanggapan responden, 

dapat diketahui terdapat pengaruh  

antara citra merek terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini bisa dilihat dari hasil 

pengolahan data, yang mengindikasikan 

citra merek berpengaruh sebesar 46% 

terhadap proseskeputusan pembelian 

ikan koi pada Rizzkoi Home Breeding 

Purwakarta, sisanya 54% dipengaruhi 

oleh variabel-variabel lain yang tidak 

diteliti dalam penelitian ini. 
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