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ABSTRAK

Penelitian ini dilatar belakangi oleh persaingan industri yang semakin ketat sehingga menuntut
produsen untuk lebih peka, kritis, dan reaktif terhadap perubahan dalam bisnisnya. Pada dasarnya
dengan semakin banyaknya pesaing, maka semakin banyak pula pilihan bagi pelanggan untuk memilih
produk yang sesuai dengan apa yang menjadi harapannya. Sehingga pelanggan menjadi lebih cermat
dan pintar dalam menghadapi setiap produk yang dijual di pasaran.

Penelitian ini bertujuan untuk (1) menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian
produk di Pusat Kerajinan Marmer (Kholis Marmer) Tulungagung (2) menganalisis pengaruh kualitas
produk terhadap keputusan pembelian produk di Pusat Kerajinan Marmer (Kholis Marmer)
Tulungagung (3) menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian produk di Pusat
Kerajinan Marmer (Kholis Marmer) Tulungagung (4) menganalisis pengaruh harga, kualitas produk,
dan promosi terhadap keputusan pembelian produk di Pusat Kerajinan Marmer (Kholis Marmer)
Tulungagung.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan teknik kausalitas. Metode
pengumpulan data menggunakan kuesioner, wawancara serta kepustakaan. Populasi dalam penelitian
ini adalah infinite yang berarti tidak terbatas, sedangakan sampel yang diambil sebanyak 40 responden
dengan metode purposive sampling. Teknik analisis yang digunakan menggunakan analisis regresi
berganda dengan software SPSS.

Kesimpulan hasil penelitian ini adalah secara parsial maupun secara simultan harga, kualitas
produk, dan promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk di Pusat Kerajinan
Marmer (Kholis Marmer) Tulungagung. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa harga yang
sesuai dengan kualitas produk, kualitas produk yang baik, serta promosi yang menarik dapat
mempengaruhi keputusan pembelian. Dan diharapkan penelitian selajutnya dapat mengkaji lebih
dalam tentang faktor-faktor lain selain harga, kualitas produk, dan promosi, yang dapat mempengaruhi
keputusan pembelian.

KATA KUNCI : Harga, Kualitas Produk, Promosi, dan Keputusan Pembelian
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I. PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Perkembangan dunia usaha saat
ini  berjalan dengan pesat dan
mengalami perubahan, yang
menciptakan  persaingan  semakin
ketat. Hal ini yang menuntut produsen
untuk lebih peka, kritis, dan reaktif
terhadap perubahan yang ada, baik
dari segi politik, sosial budaya,
ekonomi serta pengaruh pada pola
perilaku pesaing di dalam
menjalankan bisnisnya. Perusahaan
harus bekerja keras dalam menentukan
kebijakan strategi  baru dalam
penjualan produk atau jasa. Pada
dasarnya dengan semakin banyaknya
pesaing, maka semakin banyak pula
pilihan bagi konsumen untuk memilih
produk yang sesuai dengan apa yang
menjadi harapannya. Sehingga
konsumen menjadi lebih cermat dan
pintar dalam menghadapi setiap
produk yang dijual di pasaran.

Menurut Kotler dan Amstrong
(2010:177)  “keputusan pembelian
konsumen, tidak terlepas dari
bagaimana konsumen melalui
beberapa tahap yaitu mengetahui
masalah yang dihadapi sampai dengan
terjadinya transaksi pembelian
konsumen”. Sebelum membeli,

konsumen terlebih dahulu akan
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melakukan beberapa alternatif pilihan,
apakah akan membeli atau tidak.
Keputusan pembelian produk
dipengaruhi oleh beberapa variabel
yaitu harga, kualitas produk, dan
promosi.

Menurut Kotler dan Amstrong
(2010:76) “harga merupakan sejumlah
uang Yyang harus dibayarkan oleh
konsumen untuk mendapatkan sebuah
produk atau jasa yang dibutuhkan atau
diinginkan konsumen”.

Faktor lain yang mempengaruhi
keputusan pembelian adalah kualitas
produk. Menurut Kotler dan Amstrong
(2010:27) “kualitas produk adalah
kemampuan suatu produk untuk
melaksanakan  fungsinya, meliputi
kehandalan, daya tahan, ketepatan,
kemudahan operasi, dan perbaikan
produk, serta atribut bernilai lainnya”.

Faktor penting yang berpengaruh
terhadap keputusan pembelian produk
adalah promosi. Menurut Kotler dan
Armstrong (2010:76), “promosi adalah
sebuah aktivitas yang
mengkomunikasikan hubungan antara
produk dengan target konsumen yang
akan membeli produk tersebut”.

Salah satu perusahaan yang
memproduksi kerajinan marmer yaitu
Kholis Marmer. Usaha ini termasuk
dalam usaha baru yang berdiri pada

simki.unpkediri.ac.id
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tahun 2010. Pemiliknya bernama
Kholis Ansori. Dan pusat kerajinan
Kholis Marmer beralamat di Jalan
Raya Popoh RT 03/ RW 03 Dsn.
Cerme, Ds. Gamping, Kec.
Campurdarat, Kab. Tulungagung.
Usaha ini menjual berbagai macam
kerajinan marmer/ onix. Produk-
produk yang dihasilkan  sangat
berkualitas dan memiliki harga yang
sesuai dengan kualitasnya
dibandingkan pengrajin marmer lain di
Kabupaten Tulungagung. Kualitas
produk dari Kholis Marmer sangat
baik seperti tidak cepat rusak, tidak
gampang pudar warnanya, dan
mempunyai desain yang menarik.
Sedangkan dalam hal promosi, Kholis
Marmer melakukan hal yang menarik
seperti memberikan penawaran khusus
berupa diskon kepada konsumen dan
memberikan  informasi  mengenai
produknya melalui sosial media via
BBM, Whatsapp, Facebook, dan
Instagram yang dengan mudah dapat
diakses oleh konsumen. Berikut ini
penetapan harga yang diberikan oleh
Kholis Marmer sebagai acuan dalam
pemasaran produk.

Berdasarkan uraian di atas maka
peneliti tertarik melakukan penelitian
dengan judul “Pengaruh Harga,
Kualitas Produk, dan Promosi

Sinta Dewi Wulandari| 13.1.02.02.0171
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Terhadap Keputusan Pembelian
Produk di Pusat Kerajinan Marmer

(Kholis Marmer) Tulungagung”.

. Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang di
atas, maka identifikasi masalahnya
adalah sebagai berikut:

1. Persaingan di pasaran semakin
ketat pada saat ini, sehingga
perusahaan  harus  melakukan
strategi pemasaran yang baru agar
dapat tetap bersaing dengan
pesaing-pesaingnya.

2. Harga vyang ditawarkan Kholis
Marmer sesuai dengan kualitas
produknya.

3. Produk yang ditawarkan Kholis
Marmer sangat beragam dan
mempunyai kualitas yang baik
seperti tidak cepat rusak, tidak
gampang pudar warnanya, dan
mempunyai desain yang menarik.

4. Promosi yang dilakukan Kholis
Marmer sangat menarik seperti
seringnya memberikan penawaran
khusus berupa diskon kepada
konsumen dan memberikan
informasi  mengenai  produknya
melalui sosial media via BBM,
Whatsapp, Facebook, dan

Instagram.

simki.unpkediri.ac.id
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C. Batasan Masalah

Berdasarkan identifikasi
masalah di atas, maka batasan
masalahnya adalah sebagai berikut:
1. Faktor-faktor yang mempengaruhi

keputusan pembelian produk di
Pusat Kerajinan Marmer (Kholis
Marmer)  Tulungagung ditinjau

dari harga, kualitas produk, dan

promosi.

2. Penelitian hanya dilakukan pada
pembeli  produk di  Pusat

Kerajinan Marmer (Kholis

Marmer) Tulungagung.

D. Rumusan masalah

Berdasarkan batasan masalah di

atas, maka rumusan masalahnya

adalah sebagai berikut:

1. Apakah harga berpengaruh
terhadap  keputusan  pembelian
produk di Pusat Kerajinan Marmer

(Kholis Marmer) Tulungagung?

2. Apakah kualitas produk
berpengaruh terhadap keputusan
pembelian  produk di  Pusat

Kerajinan Marmer (Kholis

Marmer) Tulungagung?

3. Apakah  promosi  berpengaruh
terhadap  keputusan  pembelian

produk di Pusat Kerajinan Marmer

(Kholis Marmer) Tulungagung?

4. Apakah harga, kualitas produk, dan
promosi  berpengaruh  terhadap
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keputusan pembelian produk di
Pusat Kerajinan Marmer (Kholis

Marmer) Tulungagung?

E. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di
atas, maka tujuan penelitiannya adalah
untuk menganalisis:

1. Pengaruh harga terhadap keputusan
pembelian  produk di  Pusat
Kerajinan Marmer (Kholis
Marmer) Tulungagung.

2. Pengaruh kualitas produk terhadap
keputusan pembelian produk di
Pusat Kerajinan Marmer (Kholis
Marmer) Tulungagung.

3. Pengaruh promosi terhadap
keputusan pembelian produk di
Pusat Kerajinan Marmer (Kholis
Marmer) Tulungagung.

4. Pengaruh harga, kualitas produk,
dan promosi terhadap keputusan
pembelian  produk di  Pusat
Kerajinan Marmer (Kholis

Marmer) Tulungagung.

I1.METODE PENELITIAN

A. Variabel Penelitian

1. ldentifikasi Variabel Penelitian
Dalam penelitian ini terdapat

dua variabel yang digunakan yaitu
variabel dependen dan variabel
independen. Menurut Sugiyono
(2013:39) variabel terikat

simki.unpkediri.ac.id
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(dependent variable) merupakan
variabel yang dipengarui atau
yang menjadi akibat, karena
adanya variabel bebas. Dalam
penelitian ini  yang menjadi
variabel terikat adalah keputusan
pembelian(Y). Menurut Sugiyono
(2013:39) variabel bebas
(independent variable) adalah
merupakan variabel yang
mempengarui atau yang menjadi
sebab perubahanya atau
timbulnya variabel dependen
(terikat). Dalam penelitian ini
yang menjadi variabel bebas
adalah harga (X1), kualitas
produk (X2), dan promosi (X3).

2. Definisi Operasional Variabel

Agar variabel-variabel
tersebut tidak mempunyai arti
ganda (ambigu) agar tegas dan
spesifik, maka perlu didefinisikan
secara tegas dan operasional
sebagai berikut :

a. Variabel Keputusan

Pembelian (Y)

Keputusan pembelian
adalah suatu proses penilaian
dan pemilihan dari beberapa
alternatif, dimana konsumen
akan menentukan pilihan

alternatif yang menurutnya
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paling baik dan
menguntungkan.

Dalam  penelitian ini
menggunakan indikator:

1) Kemantapan pada sebuah
produk

2) Kebiasaan dalam
membeli produk

3) Memberikan
rekomendasi kepada
orang lain

4) Melakukan  pembelian
ulang

Kotler dalam Jackson

(2013:612)

b. Variabel Harga (X1)

Harga adalah sejumlah
uang yang dibayarkan
konsumen untuk
mendapatkan produk atau
jasa yang diinginkan, guna
memenuhi kebutuhannya.

Dalam  penelitian ini
menggunakan indikator:

1) Keterjangkauan harga

2) Kesesuaian harga dengan
kualitas produk

3) Daya saing harga

4) Kesesuaian harga dengan
manfaat

Stanton dalam Jackson

(2013:611)

simki.unpkediri.ac.id
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Variabel Kualitas Produk
(X2)

Kualitas produk adalah
segala sesuatu yang
diciptakan perusahaan agar
dapat  ditawarkan  untuk
mendapatkan perhatian dalam
memuaskan keinginan dan
kebutuhan konsumen.

Dalam  penelitian ini
menggunakan indikator:

1) Kehandalan

2) Daya tahan

3) Kemampuan pelayanan

4) Estetika

5) Kualitas yang
dipersepsikan

Garvin dalam Laksana

(2008:89)

. Variabel Promosi (X3)

Promosi adalah suatu
bentuk komunikasi
pemasaran yang bertujuan
untuk menginformasikan
suatu produk dan membujuk
konsumen untuk membeli.

Dalam  penelitian ini
menggunakan indikator:

1) Periklanan

2) Promosi penjualan
3) Penjualan langsung
4) Penjualan personal

5) Hubungan pelanggan

Sinta Dewi Wulandari| 13.1.02.02.0171
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Kotler dan Amstrong
(2010:440)

B. Pendekatan dan Teknik Penelitian
1. Pendekatan Penelitian

Pendekatan yang digunakan
dalam penelitian ini  adalah
pendekatan kuantitatif. Menurut
Sugiyono (2013:13) pendekatan
kuantitatif adalah bentuk analisis
yang menggunakan angka-angka
dan perhitungan dengan metode
statistik, maka data tersebut harus
diklasifikasikan dalam kategori
tertentu dengan menggunakan
tabel-tabel tertentu untuk
mempermudah  dalam  analisa

program SPSS.

. Teknik Penelitian

Teknik yang sesuai adalah
teknik  penelitian  kausalitas.
Menurut  Sugiyono  (2013:37)
“metode kausalitas adalah
penelitian  yang  dimaksudkan
untuk mengungkapkan
permasalahan ~ yang  bersifat
hubungan sebab akibat antara dua

variabel atau lebih”.

C. Tempat dan Waktu Penelitian
1. Tempat Penelitian

Tempat penelitian berlokasi
di Jalan Raya Popoh RT 03/ RW
03 Dsn. Cerme, Ds. Gamping,
Kec. Campurdarat, Kab.

simki.unpkediri.ac.id
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Tulungagung, yaitu Pusat
Kerajinan Marmer (Kholis
Marmer) sebagai objek penelitian.
. Waktu Penelitian

Waktu yang diperlukan untuk
penelitian ini yakni mulai bulan
April sampai dengan bulan Juni
2017.

D. Populasi dan Sampel

1. Populasi

Populasi dalam penelitian ini
bersifat infinite yang berarti tidak
terbatas, tidak terhingga atau
jumlahnya  tidak  diketahui.
Dimana  populasinya  adalah
seluruh konsumen yang
melakukan pembelian di Pusat
Kerajinan Marmer (Kholis
Marmer) pada bulan April sampai

dengan bulan Juni 2017.

2. Sampel

Dalam penelitian ini variabel
yang diteliti berjumlah 4 variabel,
jadi jumlah sampel minimal yang
harus diambil yaitu (10 x 4) = 40

responden. Hal ini sesuai teori

Roscoe dalam Sugiyono
(2013:133).
Metode pengambilan

sampling yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode
Purposive  Sampling. Menurut
Sugiyono  (2013:96) “metode

Sinta Dewi Wulandari| 13.1.02.02.0171
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Purposive Sampling yaitu teknik
penentuan sampel dengan

pertimbangan tertentu”.

E. Instrumen Penelitian dan Teknik

Pengumpulan Data
1. Pengembangan Instrumen
Instrumen yang digunakan
dalam  penelitian  ini  yang
digunakan untuk mengumpulkan
data primer adalah menggunakan
angket  (kuesioner).  Menurut
Sugiyono (2013:142), “kuesioner
adalah teknik pengumpulan data
yang dilakukan dengan cara
memberi seperangkat pertanyaan
atau pernyataan tertulis kepada
responden untuk dijawabnya”.
Skala yang digunakan dalam

penelitian ini adalah Skala Likert.

Tabel 1. Penelitian Skala Likert

No Alternatif Skor
1 | Sangat Tidak Setuju (STS) 1

2 | Tidak Setuju (TS) 2

3 | Netral (N) 3
4 | Setuju (S) 4
5 | Sangat Setuju (SS) 5

2. Validitas dan Reliabilitas
Instrumen
Instrumen penelitian
(kuesioner) yang baik harus
memenuhi persyaratan yaitu valid
dan reliabel. Untuk mengetahui

validitas dan reliabilitas kuesioner

simki.unpkediri.ac.id
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perlu dilakukan pengujian atas

kuisioner dengan menggunakan

uji validitas dan uji reliabilitas.

a. Uji Validitas

Menurut Ghozali

(2013:52)  “wji validitas
digunakan untuk mengukur
sah atau valid tidaknya suatu
kuesioner”. Pada penelitian
ini uji validitas  akan
dilakukan dengan bantuan
program software SPPS versi
23.  Untuk  menentukan
nomor-nomor item yang valid
dan yang gugur, perlu
dikonsultasikan dengan tabel
r produk moment. Kriteria
penilaian uji validitas adalah
apabila r hitung > r tabel,
maka dapat dikatakan item
kuesioner tersebut valid.

b. Uji Reliabilitas

Menurut Ghozali

(2013:147) “reliabilitas
adalah alat untuk mengukur
suatu kuesioner yang
merupakan indikator  dari
variabel atau  konstruk”.
Untuk mengetahui kuesioner
tersebut sudah reliabel akan
dilakukan pengujian
reliabilitas kuesioner

menggunakan rumus Alpha

Sinta Dewi Wulandari| 13.1.02.02.0171
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Cronbach dengan bantuan
program  SPPS.  Kiriteria
penilaian  uji  reliabilitas
adalah apabila hasil koefisien
Alpha > tarif signifikansi
60% atau 0,6 maka kuesioner

tersebut reliabel.

F. Teknik Analisis Data
1. Analisis Deskriptif

Menurut Sujarweni (2014:32),
analisis deskriptif berusaha untuk
menggambarkan berbagai
karakterisitik data yang berasal dari
suatu sampel. Dalam analisis ini
dilakukan pembahasan mengenai
seberapa besar pengaruh harga,
kualitas produk, dan promosi
terhadap keputusan pembelian di
Pusat Kerajinan Marmer (Kholis

Marmer).

2. Analisis Kuantitatif

Menurut Sugiyono (2013:13)
analisis kuantitatif adalah bentuk
analisis yang menggunakan angka-
angka dan perhitungan dengan
metode  statistik, maka data
tersebut  harus  diklasifikasikan
dalam kategori tertentu dengan
menggunakan tabel-tabel tertentu
untuk  mempermudah  dalam
analisa program SPSS. Alat
analisis yang dipakai adalah

simki.unpkediri.ac.id
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regresi linier berganda, dengan
langkah-langkah sebagai berikut:
a. Uji Asumsi Klasik
Ghozali (2013:160)
“mengatakan uji asumsi klasik
terhadap model regresi yang
digunakan dilakukan agar dapat
mengetahui  apakah ~ model
regresi  tersebut  merupakan
model regresi yang baik atau
tidak”.
1) Uji Normalitas
Menurut Ghozali

(2013:160) “uji normalitas
bertujuan untuk menguji
apakah dalam sebuah model
regresi, variabel terikat,
variabel bebas atau
keduanya mempunyai
distribusi  normal  atau
tidak”. Sedangkan dasar
pengambilan keputusan
untuk uji nomalitas data
adalah :

a) Jika data menyebar di
sekitar garis diagonal
dan mengikuti arah
garis  diagonal atau
grafik histogramnya
menunjukkan distribusi
normal, maka model
regresi memenuhi

asumsi normalitas.
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b) Jika data menyebar jauh
dari garis diagonal dan
tidak mengikuti arah
garis  diagonal atau
grafik histogramnya
tidak menunjukkan
distribusi normal, maka
model regresi tidak
memenuhi asumsi

normalitas.

2) Uji Multikolinieritas

3)

Uji  Multikolonieritas
ini dilakukan dengan
melihat  nilai  Variance
Inflantion Factor (VIF) uji
ini bertujuan untuk menguji
apakah  dengan  model
regresi ditemukan adanya
korelasi  antar  variabel
bebas. Untuk medeteksi ada
atau tidaknya
multikolinearitas adalah :

a) Jika nilai tolerance >
10% (0,10) dan nilai
VIF < 10, maka tidak
ada multikolinearitas.

b) Jika nilai tolerance <
10% (0,10) dan nilai
VIF > 10, maka ada

multikolinearitas.

Uji Heteroskedastisitas
Menurut Ghozali
(2013:69) “uji
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4)

heteroskedastisitas
bertujuan untuk menguji
apakah dalam model regresi
terjadi ketidaksamaan
variance dari residual satu
pengamatan ke pengamatan
lain”.

Adapun dasar atau kriteria

pengambilan keputusan

adalah :

a) Jika ada pola tertentu,
yaitu jika titik-titiknya
membentuk pola
tertentu  dan teratur
(bergelombang,
melebar kemudian
menyempit), maka
mengindikasikan telah
terjadi
heteroskedastisitas.

b) Jika tidak ada pola yang
jelas, titik-titik
menyebar diatas dan
dibawah angka 0 sumbu
Y, maka tidak terjadi
heteroskedastisitas.

Uji Autokorelasi
Menurut Ghozali

(2013:165) ““uji autokorelasi

bertujuan untuk menguji

apakah dalam model regresi
ada korelasi antara

kesalahan penganggu pada
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periode t dengan kesalahan
penganggu pada periode t-1
(sebelumnya)”. Untuk
mengetahui model regresi
dikatakan  tidak terjadi
autokorelasi  jika  nilai
Durbin-Watson berada
antara dU s.d 4-dU, dimana
dU ditentukan berdasarkan
tabel Durbin-Watson.

b. Persamaan  Regresi  Linier

Berganda

Menurut Sugiyono
(2013:275) “analisis regresi linier
berganda digunakan oleh peneliti
bila peneliti bermaksud
meramalkan bagaimana keadaan
(naik turun) variabel dependen
(kriterium), bila dua atau lebih
variabel  independen  sebagai
faktor prediktor dimanipulasi /
dinaik turunkan nilainnya”.

Untuk mengetahui apakah
ada pengaruh yang signifikan dari
variabel independen terhadap
variabel dependen maka
digunakan model regresi linier
berganda  yang  dirumuskan

sebagai berikut :

Y =a+ biX1 + b2Xo+ b3Xs

Dimana :

Y = Keputusan Pembelian
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a = Konstanta

X1= Harga

X2 = Kualitas Produk

X3 = Promosi

b: = Koefisien untuk variabel
harga

b, = Koefisien untuk variabel
kualitas produk

bz = Koefisien untuk variabel

promosi

c. Koefisien Determinasi(R?)

Menurut Ghozali (2013 :97)
“koefisien  determinasi  pada
intinya mengukur seberapa jauh
kemampuan model dalam
menerangkan  variasi  variabel
dependen”. Koefisien determinasi
(R?) digunakan untuk mengetahui
presentase perubahan variabel
terikat (Y) yang disebabkan oleh
variabel bebas (X).

. Uji Hipotesis
1) Uji Parsial ( Uji t)

Menurut Ghozali
(2013:98) “uji t digunakan
untuk  menguji  pengaruh
variabel bebas (independent)
secara parsial memiliki
pengaruh signifikas atau tidak
dengan variabel terikat
(dependent)”.

Pengambilan keputusan:

a) Jika signifikansi t < 0,05,
maka Ho ditolak dan
hipotesis alternatif
diterima.

b) Jika signifikansi t > 0,05,
maka Ho diterima dan
hipotesis alternatif ditolak.

2) Uji Simultan (Uji F)

Menurut Ghozali
(2013:98) “uji F digunakan
untuk mengetahui ada tidaknya
pengaruh  signifikan secara
bersama-sama (simultan)
variabel independen terhadap
variable  dependen dengan
derajat  kepercayaan 0,05”
Pengambilan keputusan :

a) Jika signifikansi F < 0,05,
maka Ho ditolak dan
hipotesis alternatif
diterima. Hal ini berarti,
secara  simultan  ada
pengaruh yang signifikan
antara  variabel  bebas
terhadap variabel terikat.

b) Jika signifikansi F > 0,05,
maka Ho diterima dan
hipotesis alternatif ditolak.
Hal ini berarti, secara
simultan tidak ada
pengaruh yang signifikan
antara  variabel  bebas
terhadap variabel terikat.
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111 HASIL DAN KESIMPULAN
A. Uji Asumsi Klasik

1. Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: KeputusanPembelian
f

Expected Cum Prob

%)
5

Gambar 1. Uji Normalitas
Dari gambar di atas diketahui

bahwa data menyebar disekitar
garis diagonal dan mengikuti arah
garis diagonal. Oleh Kkarena itu
dapat dinyatakan bahwa data dalam
variabel-variabel ini berdistribusi

normal.
. Uji Multikolinieritas

Tabel 2. Uji Multikolinieritas

Coefficients?

Collinearity Statistics
Toleranc
Model e VIF
1 (Constant)
Harga 448 2.232
KualitasProduk .253 3.956
Promosi .388 2.580

a. Dependent Variable: KeputusanPembelian

Dari

tabel

di

atas,

dapat

sedangkan untuk variabel promosi
memiliki nilai VIF sebesar 2,580.
Sehingga tidak terjadi hubungan
antar variabel bebas atau asumsi

multikolinieritas telah terpenunhi.

3. Uji Heteroskedastisitas

ession Studentized Residual

Regr

o
°
o

Scatterplot

Dependent Variable: KeputusanPembelian

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 2. Uji Heteroskedastisitas

Dapat dilihat pada gambar
diatas menunjukkan bahwa titik-
titik tidak berbentuk pola tertentu
dan titik-titik menyebar di atas dan
di bawah angka 0 pada sumbu Y.
Hal ini menunjukkan bahwa model
tidak

heteroskedastisitas.

regresi terjadi

4. Uji Autokorelasi
Tabel 3. Uji Autokorelasi
Model Summary®
Std. Error of the
Model Estimate Durbin-Watson
1 .936 1.809

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, KualitasProduk

diketahui bahwa nilai VIF ketiga

b. Dependent Variable: KeputusanPembelian

Berdasarkan tabel di
dapat dilihat bahwa nilai Durbin
Watson (DW Test) sebesar 1,809.

Nilai tersebut akan dibandingkan

variabel kurang dari 10. Variabel

atas,
harga memiliki nilai VIF sebesar
2,232, variabel kualitas produk

memiliki nilai VIF sebesar 3,956,
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dengan  nilai  tabel  dengan
menggunakan nilai signifikansi 5%,
jumlah sampel 40 (n) dan jumlah
variabel independen 3 (k=3), maka
dari tabel durbin watson didapatkan
batas atas (du) 1,6589, sehingga 4 —
du (4-1,6589 = 2,3411). Dengan
Durbin

Watson terletak antara du s/d 4 - du,

demikian diketahui nilai
sehingga dapat dinyatakan bahwa
persamaan regresi tersebut tidak
terdapat gejala autokorelasi dan uji

asumsi klasik telah terpenuhi.

. Analisis Regresi Berganda

Tabel 4. Analisis Regresi Berganda

Coefficients?

Unstandardized
Coefficients
Model B Std. Error
1 (Constant) 8.285 1.697
Harga 430 .120
KualitasProduk .542 .146
Promosi 467 128

a.

Dependent Variable: KeputusanPembelian

Dari persamaan regresi
tersebut di atas berarti:
1. Nilai a yaitu 8,285. Artinya
apabila variabel harga, kualitas

produk, dan promosi
diasumsikan tidak memiliki
pengaruh  sama sekali(=0),

maka variabel Y (keputusan

pembelian)  memiliki  nilai

sebesar 8,285.
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2.

Regresi X: 0,430. Besarnya
koefisien harga adalah sebesar
0,430, artinya apabila harga
(X1) naik (satu) satuan dan

(X2)
tetap,

kualitas  produk dan

(X3)
keputusan pembelian akan naik
sebesar 0,430.

Regresi X» 0,542. Besarnya

promosi maka

koefisien  variabel  kualitas
produk adalah sebesar 0,542,
artinya apabila kualitas produk
(X2) naik (satu) satuan dan
harga (X1) dan promosi (Xa)
tetap, maka keputusan
pembelian akan naik sebesar
0,542.

Regresi X3 0,467. Besarnya
koefisien variabel promosi
adalah sebesar 0,467 artinya
apabila promosi (Xs)  naik
(satu) satuan dan harga (Xi)
dan kualitas produk (X2) tetap,
maka keputusan pembelian
akan naik sebesar 0,467.
Dari ketiga variabel
yang paling

berpengaruh adalah variabel

diatas

dominan

kualitas produk, dilihat dari
nilai koefisien regresi paling

tinggi yaitu sebesar 0,542.
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C. Uji Koefisien Determinasi Sementara itu variabel promosi
Tabel 5. Uji Koefisien Determinasi menunjukkan sig. 0,001 < 0,05,
Model Summary® maka Ho ditolak. Jadi dapat
R Adjusted R disimpulkan bahwa variabel harga,
Model R Square Square . .
kualitas produk, dan promosi

1 8192 671 643

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, mempunyal pengarUh Slgmflkan

KualitasProduk secara parsial terhadap keputusan

b. Dependent Variable: KeputusanPembelian

Nilai Adjusted R-Square =

pembelian.
2. Uji Simultan (Uji F)

0,643  menunjukkan  besarnya Tabel 7. Uji Simultan (Uji F)

variasi harga, kualitas produk, dan ANOVA®

promosi dalam menjelaskan variasi Model = Sig.
keputusan ~ pembelian  adalah 1 Regression 24.457 .000°
sebesar 64,3% . Berarti masih ada Residual

variabel lain sebesar 35,7% yang Total

dapat menjelaskan variasi a. Dependent Variable: KeputusanPembelian

b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, KualitasProduk

Dari perhitungan data yang

keputusan pembelian tetapi tidak

diteliti dalam penelitian ini.
diperoleh diatas dapat disimpulkan

bahwa nilai sig. = 0,000 < 0,05
berarti dengan demikian secara

D. Pengujian Hipotesis
1. Uji Parsial (Uji t)
Tabel 6. Uji Parsial (Uji t)

Coefficients bersama-sama variabel harga (X1),

kualitas produk (Xz), dan promosi

(X3) memiliki pengaruh yang

Model t Sig. signifikan  terhadap  keputusan
1 (Constant) 4.883 .000 pembelian.
Harga 3.5901 .001 .
Kesimpulan
KualitasProduk 3.704 .001
PrOmosi 3.661 001 1. Harga berpengaruh terhadap
a. Dependent Variable: KeputusanPembelian keputusan pembelian.

Terlihat variabel harga 2. Kualitas produk berpengaruh
mempunyai nilai sig. 0,001 < 0,05, terhadap keputusan pembelian.
maka Ho ditolak. Kemudian 3. Promosi berpengaruh terhadap
variabel kualitas produk terdapat keputusan pembelian.

sig. 0,001 < 0,05, maka Ho ditolak.
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4. Harga, kualitas produk, dan
promosi secara bersama-sama

atau  simultan  berpengaruh

terhadap keputusan pembelian.
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