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ABSTRAK 

 

Dwi Atikasari: Keputusan Pembelian Smartphone Oppo Ditinjau dari Harga, Kualitas Produk 

dan Promosi pada Mahasiswa Prodi Manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri Tahun 

2018 

 

Latarbelakang dalam penelitian ini adalah perkembangan bisnis teknologi yang semakin pesat 

membuat persaingan bisnis meningkat, sehingga diperlukan strategi pemasaran yang tepat. Agar 

perusahaan dapat mencapai target yang diharapkan, maka perusahaan harus memperhatikan faktor-

faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui (1) pengaruh 

variabel harga, kualitas produk dan promosi secara parsial terhadap keputusan pembelian smartphone 

Oppo pada mahasiswa program studi manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri Tahun 2018? (2) 

pengaruh variabel harga, kualitas produk dan promosi secara simultan terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan teknik penelitian kausalitas. Variabel 

bebas dari penelitian ini adalah harga (X1), kualitas produk (X2), dan promosi (X3), dengan variabel 

terikat adalah keputusan pembelian (Y). Populasi penelitian ini adalah seluruh mahasiswa program 

studi manajemen Universitas Nusantara PGRI Kediri Tahun 2018. Sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini sebanyak 70 responden. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah simple 

random sampling dengan metode pengambilan sampel secara sampling insidental. Instrumen dalam 

penelitian adalah kuesioner (angket). Teknik analisis yang digunakan adalah analisis regresi linier 

berganda dan uji hipotesis menggunakan Software SPSS for windows versi 23.  

Kesimpulan dari penelitian ini adalah (1) harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, (2) kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, (3) promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, (4) harga, 

kualitas produk, dan promosi, secara bersama-sama (simultan) berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

 

 

 

 

KATA KUNCI: harga, kualitas produk, promosi, dan keputusan pembelian 
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I. Latar Belakang 

Perkembangan Angka penggunaan 

smartphone semakin mengalami 

perkembangan di Indonesia. 

Berdasarkan data dari Kementerian 

Riset Teknologi dan Pendidikan 

Tinggi Republik Indonesia (ristekdikti), 

smartphone telah digunakan oleh 16 

juta 250 ribu pengguna di Indonesia 

sejak januari 2017. Angka ini tentunya 

akan terus meningkat seiring dengan 

peluncuran berbagai smartphone 

canggih masa kini. Bila dikalkulasikan, 

seperempat dari total penduduk 

Indonesia telah memiliki smartphone 

nyamasing-masing. 

(https://www.rameune.com/5-besar-merek-

smartphone-di-indonesia/) 

Lembaga riset IDC merilis laporan 

pasar smartphone di Indonesia pada 

kuartal III-2017. Seperti sebelum-

sebelumnya, Samsung bercokol di 

urutan teratas dengan pangsa pasar 

sebesar 30 persen. Di bawah Samsung, 

menyusul Oppo dengan raihan pangsa 

pasar 25,5 persen. Pangsa pasar Oppo 

mengalami peningkatan dibandingkan 

kuartal III-2016 yang tercatat sebesar 

16,7 persen, juga menurut data IDC. 

Seperti Oppo, Vivo melancarkan 

strategi pemasaran yang agresif. 

Sementara, Xiaomi menggelar berbagai 

kompetisi dengan menambah aktivitas 

offline retail dan memasang iklan di 

lokasi-lokasi ramai. Advan selaku satu-

satunya vendor lokal Indonesia dalam 

daftar lima pabrikan smartphone 

terbesar berupaya melakukan 

diferensiasi dengan mengusung 

ekosistem IdOS, serta memperkenalkan 

fitur keamanan Xlocker dan Privacy 

Protector. 

(https://tekno.kompas.com/read/2017/11/23/084

10067/daftar-5-besar-merek-smartphone-di-

indonesia) 

Dari pada itu, dunia bisnis produk 

komunikasi berlomba-lomba agar dapat 

menarik minat para masyarakat, 

sehingga memutuskan membeli serta 

menggunakan produknya. Hal ini juga 

merupakan langkah maupun cara suatu 

perusahaan memberikan kepuasan 

terhadap konsumen-konsumen mereka 

yang sudah menggunakan produk-

produk handphone atau smartphone 

jenis tertentu sebelumnya. 

Kotler dan Armstrong (2012:157) 

berpendapat, “Consumer buyer 

behavior refers to the buying behavior 

of final consumers-individuals and 

households that buy goods and services 

for personal consumption”, pengertian 

tersebut dapat diartikan bahwa perilaku 

keputusan pembelian mengacu pada 

perilaku pembelian akhir dari 

konsumen, baik individual, maupun 

https://www.rameune.com/5-besar-merek-smartphone-di-indonesia/
https://www.rameune.com/5-besar-merek-smartphone-di-indonesia/
https://tekno.kompas.com/read/2017/11/23/08410067/daftar-5-besar-merek-smartphone-di-indonesia
https://tekno.kompas.com/read/2017/11/23/08410067/daftar-5-besar-merek-smartphone-di-indonesia
https://tekno.kompas.com/read/2017/11/23/08410067/daftar-5-besar-merek-smartphone-di-indonesia
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rumah tangga yang membeli barang dan 

jasa untuk konsumsi pribadi. 

Salah satunya, peneliti mengambil 

acuan dari jurnal Suti (2010) yang 

berjudul “Pengaruh Kualitas Produk, 

Harga dan Promosi Terhadap keputusan 

pembelian Handphone Esia”. Dengan 

hasil penelitian menunjukkan variabel 

kualitas produk, harga dan promosi 

berpengaruh signifikan dan simultan 

terhadap keputusan pembelian 

Handphone Esia. 

Berdasarkan pemaparan dan 

berbagai perbandingan, peneliti akan 

melakukan penelitian lebih lanjut. Dari 

keberhasilan penjualan smartphone 

Oppo tidak lepas dari berbagai faktor, 

sehingga berhasil membuat konsumen 

melakukan keputusan pembelian merek 

tersebut. Peneliti mengambil tiga faktor 

utama yakni harga, kualitas produk dan 

promosi sebagai variabel dalam 

penelitian ini. 

Dengan adanya penelitian ini, 

identifikasi masalah di antaranya, 

keputusan pembelian smartphone atau 

barang elektronik buatan China, 

cenderung didasari atas keraguan 

konsumen akan produk yang mahal, 

namun kualitasnya buruk, serta tidak 

sesuai dengan promosi. Belum lagi 

kalau rusak, selain biaya perbaikan 

dianggap mahal, juga harga smartphone 

bekas turun drastis, sehingga konsumen 

merasa tidak aman dengan smartphone 

yang dibelinya. 

Selanjutnya, harga smartphone 

Oppo kurang memberikan variasi 

rentang harga yang banyak. Harga yang 

dipatok oleh smartphone Oppo yang 

paling murah masih lebih dari 1,5 juta. 

Dengan demikian, tidak semua 

kalangan masyarakat Indonesia bisa 

menjangkau harga smartphone Oppo, 

karena masih ada merek handphone lain 

yang menyediakan harga lebih murah. 

Lalu, masih melekat persepsi 

bahwa kualitas produk merupakan 

faktor pertimbangan paling penting 

dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen, karena dengan 

produk yang memadai, suatu produk 

memiliki nilai guna lebih. Masalah yang 

ada, smartphone Oppo masih dianggap 

memiliki kualitas yang rendah karena 

produk buatan China, yang selama ini di 

mata masyarakat Indonesia merupakan 

produk yang buruk kualitasnya dan 

cepat rusak. 

Serta, promosi smartphone Oppo 

selama ini hanya mengedepankan 

keunggulan fitur kameranya saja. 

Sehingga, dengan iklan yang 

ditayangkan oleh pihak smartphone 

Oppo, membuat masyarakat kurang bisa 

menangkap keunggulan fitur selain 
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kamera, misalnya speaker, keceraharan 

layar, kekuatan baterai, daya tahan dan 

sebagainya. 

Berdasarkan uraian masalah di atas, 

maka penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui pengaruh harga, kualitas 

produk, dan promosi terhadap 

keputusan pembelian smartphone Oppo 

pada mahasiswa Prodi Manajemen 

Fakultas Ekonomi Universitas 

Nusantara PGRI Kediri tahun 2018. 

 

II. Metode 

Variabel dalam penelitian ini terdiri 

dari dua macam yaitu variabel terikat 

dan variabel bebas. Dalam penelitian ini 

yang menjadi variabel terikat adalah 

keputusan pembelian (Y). Sedangkan 

yang menjadi variabel bebas dalam 

penelitian ini adalah harga, kualitas 

produk dan promosi. 

Pendekatan penelitian dalam 

penelitian ini adalah pendekatan 

kuantitatif. Teknik penelitian yang 

digunakan adalah kausalitas. Tujuan 

penelitian kausal dalam penelitian ini 

adalah untuk mengetahui seberapa besar 

harga, kualitas produk dan promosi 

yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian smartphone Oppo pada 

mahasiswa prodi Manajemen 

Universitas Nusantara PGRI Kediri. 

Populasi dari penelitian ini adalah 

mahasiswa prodi Manajemen UN PGRI 

Kediri tahun 2018 yang berjumlah 582 

orang. Karakteristik dari populasi ini 

dikategorikan homogen, dari segi latar 

belakang ekonomi. 

Penentuan pengambilan sampel 

menurut Arikunto (2013:176) apabila 

kurang dari 100 lebih baik diambil 

semua hingga penelitiannya merupakan 

penelitian populasi, jika jumlah 

subjeknya besar dapat diambil antara 

10-15% atau 20-55%. Sampel dari 

penelitian ini adalah mahasiswa Prodi 

Manajemen UN PGRI Kediri sebanyak 

70 orang. Karena dari keseluruhan 

sampel, peneliti mengambil 12% dari 

582 orang. 

Instrumen yang digunakan adalah 

kuesioner (angket) dalam bentuk 

checklist (√) yang sudah disediakan 

alternative jawabannya sehingga 

responden tinggal memilih jawaban 

yang tersedia. Skala pengukuran 

menggunakan skala likert. 

Analisis data menggunakan analisis 

deskriptif dan analisis kuantitatif. 

Analisis deskriptif digunakan untuk 

mendeskripsikan atau memberi 

gambaran tentang deskrpsi produk, 

harga, promosi, dan distribusi terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan 

analisis kuantitatif digunakan untuk 
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meneliti sampel tertentu yang bersifat 

kuantitatif dan bertujuan untuk menguji 

hipotesis yang telah ditetapkan. 

Penelitian ini menggunakan analisis 

regresi linier berganda dan koefisien 

determinasi. Sebelum dilakukan analisis 

regresi linier berganda, dilakukan uji 

asumsi klasik untuk memperoleh model 

regresi yang tidak bias dan dapat 

dipercaya, yang terdiri dari uji 

normalitas, uji multikolinieritas, uji 

hesteroskedastisitas, dan uji 

auotokorelasi. Koefisien determinasi 

digunakan untuk mengetahui presentase 

perubahan variabel terikat yang 

disebabkan oleh variabel bebas. 

Uji hipotesis menggunakan uji t 

dan uji F. Uji t untuk mengetahui 

pengaruh produk, harga, promosi, dan 

distribusi terhadap keputusan pembelian 

secara parsial. Sedangkan uji F 

digunakan untuk mengetahui pengaruh 

harga, kualitas produk dan promosi 

terhadap keputusan pembelian secara 

simultan. 

 

III. Hasil dan Pembahasan 

Hasil 

Deskripsi variabel keputusan 

pembelian adalah cukup baik. Hal ini 

dapat dilihat dari rata-rata jawaban 

responden dari 6 item pernyataan adalah 

sebesar 3,83.  

Deskripsi variabel harga adalah 

sangat baik. Hal ini dapat dilihat dari 

rata-rata jawaban responden dari 8 item 

pernyataan adalah sebesar 3,91. 

Deskripsi variabel kualitas produk 

adalah cukup baik. Hal ini dapat dilihat 

dari rata-rata jawaban responden dari 16 

item pernyataan adalah sebesar 3,86. 

Deskripsi variabel promosi adalah 

baik. Hal ini dapat dilihat dari rata-rata 

jawaban responden dari 10 item 

pernyataan adalah sebesar 3,71. 

Berdasarakan hasil uji normalitas 

diketahui bahwa gambar Normal 

Probability Plot menunjukkan bahwa 

data menyebar disekitar garis diagonal 

dan mengikuti arah garis diagonal. 

Fakta untuk membuktikan bahwa 

produk regresi memenuhi asumsi 

normalitas, karena data dari hasil 

jawaban responden tentang harga, 

kualitas produk, promosi dan keputusan 

pembelian adalah menyebar di antara 

garis diagonal. 

Variabel harga, kualitas produk dan 

promosi memiliki nilai Tolerance 

sebesar 0,799; 0,962; 0,775 yang lebih 

besar dari 0,1 dan VIF sebesar 1,252; 

1,039; 1,291 yang lebih kecil dari dari 

10. Dengan demikian dalam model ini 

tidak ada masalah multikolinieritas. 

Grafik scatterplots terlihat bahwa 

titik-titik menyebar secara acak dan 
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tersebar baik di atas maupun di bawah 

angka 0 pada sumbu Y. Dan ini 

menunjukan bahwa model regresi ini 

tidak terjadi hesteroskedastisitas. 

Nilai DW hitung lebih besar dari 

(du) = 1,743 dan kurang dari (4-du) = 

2,297 atau dapat dilihat pada tabel 1 

berikut yang menunjukkan du < d < 4 – 

du atau 1,703 < 1,743 < 2,297, sehingga 

model regresi tersebut sudah bebas dari 

masalah autokorelasi. 

 

Tabel 1 Hasil Analisis Regresi Linier 

Berganda 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standard

ized 

Coeffici

ents 

t Sig. 

B Std. 

Error 

Beta 

1 

(Constant) 
6.528 2.183  2.990 .005 

Produk 
398 .119 .431 3.351 .002 

Harga 248 .087 .274 2.849 .007 

Promosi 441 .153 .377 2.887 .007 

Sumber: Data primer diolah SPSS 2018 

Hasil analisis regresi diperoleh nilai 

konstan sebesar 6,528 sedangkan nilai 

untuk variabel harga (X1) sebesar 0,398, 

variabel kualitas produk (X2) sebesar 

0,248, dan variabel promosi (X3) 

sebesar 0,441. Sehingga apabila 

dimasukkan dalam fungsi asli regresi 

secara keseluruhan, maka diperoleh 

persamaan sebagai berikut.  

Y = α + β₁ X₁ + β₂ X₂ + β3 X3 + e 

Y = 6,528 + 0,398 X₁  + 0,248 X₂  

+ 0,441 X₂  + 0,05 

Dari tabel 1 di atas, dapat diketahui 

variabel harga memperoleh thitung sebesar 

3,351 sementara ttabel 2,016 yang berarti 

thitung 3,351 ≤ ttabel 2,016. Dari 

perhitungan di atas juga diketahui 

bahwa nilai signifikansi produk sebesar 

0,002 ≤ 0,05 yang berarti Ho diterima 

dan Ha ditolak. Jadi dapat disimpulkan 

bahwa produk (X1) secara parsial 

memiliki pengaruh negatif dan 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y). 

Dari tabel 1 di atas, dapat diketahui 

variabel kualitas produk memperoleh 

nilai thitung sebesar 2,894 sementara ttabel 

2,016 yang berarti thitung 3,255 ≥ ttabel 

2,016. Dari perhitungan di atas juga 

diketahui bahwa nilai signifikansi harga 

sebesar 0,007 ≤ 0,05 yang artinya Ho 

ditolak dan Ha diterima. Jadi dapat 

disimpulkan bahwa harga (X2) secara 

parsial memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y). 

Dari tabel 1 di atas, dapat diketahui 

bahwa variabel promosi memperoleh 

nilai thitung sebesar 2,887 sementara ttabel 

2,016 yang berarti thitung 2,887 ≥ ttabel 

2,016. Dari perhitungan di atas juga 

diketahui bahwa nilai signifikansi 

promosi sebesar 0,007 ≤ 0,05 yang 
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artinya Ho ditolak dan Ha diterima. Jadi 

dapat disimpulkan bahwa promosi (X3) 

secara parsial memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y). 

Dari perhitungan di atas juga 

diketahui bahwa nilai signifikansi 

distribusi sebesar 0,005 ≤ 0,05 yang 

artinya Ho ditolak dan Ha diterima. Jadi 

dapat disimpulkan bahwa distribusi (X4) 

secara parsial memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y). 

 

Tabel 2 Hasil Koefisien Determinasi 

Sumber: Data yang diolah, 2018. 

Berdasarkan hasil analisis pada 

tabel 2 diperoleh Adjsted R Square 

sebesar 0,645 dengan demikian 

menunjukkan bahwa keputusan 

pembelian dapat dijelaskan oleh produk, 

harga, promosi, dan distribusi sebesar 

65,4% dan sisanya sebesar 34,6% 

dijelaskan variabel lain yang tidak 

diteliti dalam penelitian ini. 

 

Tabel 3 Hasil Uji F 

Sumber: Data yang diolah, 2018 

Berdasarkan perhitungan SPSS di 

atas, diketahui bahwa nilai Fhitung sebesar 

11,449 > Ftabel 2,574 atau nilai 

signifikansi sebesar 0,000 ≤ 0,05 yang 

artinya Ho ditolak dan Ha diterima. hal 

ini membuktikan bahwa produk, harga, 

promosi, dan distribusi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian  2,574 atau nilai signifikansi 

sebesar 0,000 ≤ 0,05 yang artinya Ho 

ditolak dan Ha diterima. Hal ini 

membuktikan bahwa ada pengaruh 

positif dan signifikan antara variabel 

produk, harga, promosi, dan distribusi 

secara bersama-sama terhadap 

keputusan pembelian (Y). 

 

PEMBAHASAN 

Pengaruh Harga terhadap Keputusan 

Pembelian 

Dari hasil uji t pada tabel 1 didapat 

nilai probabilitas harga lebih kecil dari 

taraf signifikansi yaitu 0,002 < 0,05. 

Sehingga dapat dikatakan variabel harga 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Berdasarkan teori Kotler dan 

Armstrong (2010:314) harga ialah 

sejumlah uang yang dibebankan atas 

Mo

del 

R R 

Square 

Adjusted 

R Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

Durbi

n-

Watso

n 

1 .825
a
 .680 .654 2.336 1.743 

Model Sum 

of 

Square

s 

Df Mean 

Square 

F Sig. 

1 

Regressi

on 

182.04

4 

3 60.681 25.5

33 

.000
b
 

Residual 85.556 36 2.377   

Total 
267.60

0 

39    
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suatu produk atau jasa, atau jumlah dari 

nilai yang ditukar konsumen atas 

manfaat-manfaat karena memiliki atau 

menggunakan produk atau jasa tersebut. 

Hal ini sesuai dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Pranata (2015) dengan 

judul Pengaruh Harga, Kualitas Produk, 

dan Desain Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Gadget Android Samsung, 

yang menyatakan bahwa variabel harga 

terbukti berpengaruh signifikan dan 

positif terhadap keputusan pembelian. 

Dengan demikian, peneliti 

mengambil kesimpulan dari alur 

berpikir secara lapangan yang 

dipaparkan dari jawaban para 

responden. Dari pengaruh harga 

terhadap keputusan pembelian, alur 

berpikir secara lapangannya yaitu 

hampir pasti harga berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian, 

mengingat harga ialah pertimbangan 

terpenting seseorang sebelum 

melakukan pembelian. Karena dengan 

mengetahui harganya, seseorang bisa 

melihat budget yang dimilikinya, 

selanjutnya melakukan keputusan 

pembelian. 

Pengaruh Kualitas Produk terhadap 

Keputusan Pembelian 

Dari hasil uji t pada tabel 1 didapat 

nilai probabilitas kualitas produk lebih 

kecil dari taraf signifikansi yaitu 0,007 

< 0,05. Sehingga dapat dikatakan 

variabel kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Berdasarkan teori Ginting (2011:96) 

kualitas produk ialah kemampuan suatu 

produk untuk memperagakan fungsinya, 

ini menyangkut ketahanan umum 

produk reliabilitas, presisi, kemudahan 

pengoperasian dan perbaikan serta 

atribut bernilai lainnya. Hal ini sesuai 

dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Khakim (2015) dengan judul Pengaruh 

Harga, Citra Merek, Kualitas Produk 

dan Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Iphone di Kota Semarang, 

yang menyatakan bahwa variabel harga 

terbukti berpengaruh signifikan dan 

positif terhadap keputusan pembelian. 

Dengan demikian, peneliti 

mengambil kesimpulan dari alur 

berpikir secara lapangan yang 

dipaparkan dari jawaban para 

responden. Dari pengaruh kualitas 

produk terhadap keputusan pembelian, 

alur berpikir secara lapangannya yaitu 

kualitas produk menempati posisi 

pertimbangan selanjutnya setelah harga. 

Karena dengan mengetahui kualitas 

produk barang yang hendak dibeli, bisa 

dari testimonial pembeli sebelumnya, 

pemeparan dari penjual, maka 

konsumen bisa membuat analisis 
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pertimbangan untuk performa hingga 

ketahanan pemakaian produk untuk 

jangka panjang. 

Pengaruh Promosi terhadap 

Keputusan Pembelian 

Hasil uji t pada tabel 1 didapat nilai 

probabilitas promosi lebih kecil dari 

taraf signifikan yaitu 0,007 < 0,05. 

Sehingga dapat dikatakan variabel 

promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

Menurut teori Gitosudarmo 

(2012:159) promosi ialah kegiatan yang 

ditujukan untuk memengaruhi 

konsumen agar mereka dapat menjadi 

kenal akan produk yang ditawarkan 

oleh perusahaan kepada mereka dan 

kemudian mereka menjadi tertarik akan 

produk tersebut lalu membelinya. Hal 

ini sesuai dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Suti (2010) dengan judul 

Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan 

Promosi Terhadap keputusan pembelian 

Handphone Esia, yang menyatakan 

bahwa variabel promosi terbukti 

berpengaruh signifikan dan positif 

terhadap keputusan pembelian. 

Dengan demikian, peneliti 

mengambil kesimpulan dari alur 

berpikir secara lapangan yang 

dipaparkan dari jawaban para 

responden. Dari pengaruh promosi 

terhadap keputusan pembelian, alur 

berpikir secara lapangannya yaitu dari 

promosi secara langsung maupun tidak 

langsung, membuat konsumen 

memikirkan kata-kata dari penjual atau 

sales promotion, lalu konsumen mulai 

membandingkan dengan penawaran dari 

merek lain, sehingga promosi mampu 

memengaruhi keputusan pembelian. 

Pengaruh Produk, Harga, Promosi, 

Distribusi terhadap Keputusan 

Pembelian 

Berdasarkan tabel 1 diperoleh nilai 

koefisien determinasi (Adjusted R 

Square) sebesar 0,654 yang berarti 

bahwa 65,4% keputusan pembelian 

smartphone Oppo pada mahasiswa 

prodi Manajemen Universitas Nusantara 

PGRI Kediri tahun 2018 dapat 

dijelaskan pengaruhnya oleh variabel 

harga, kualitas produk dan promosi. 

Sedangkan sisanya yaitu sebesar 34,6% 

dipengaruhi oleh variabel lain yang 

tidak diteliti atau tidak dimasukkan 

dalam penelitian ini. Dari ketiga 

variabel independen tersebut, variabel 

yang dominan terhadap keputusan 

pembelian ialah harga (X1) karena 

mempunyai nilai tertinggi pada 

Standardized Coefficients Beta yaitu 

sebesar 0,431 yang dapat dilihat pada 

tabel 1. 
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IV. Penutup 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian ini, 

dapat disimpulkan bahwa: (1) Variabel 

harga secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian smartphone Oppo, studi 

kasus pada mahasiswa prodi 

Manajemen Universitas Nusantara 

PGRI Kediri. (2) Variabel kualitas 

produk secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian smartphone Oppo, studi 

kasus pada mahasiswa prodi 

Manajemen Universitas Nusantara 

PGRI Kediri. (3) Variabel promosi 

secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

smartphone Oppo, studi kasus pada 

mahasiswa prodi Manajemen 

Universitas Nusantara PGRI Kediri. (4) 

Variabel harga, kualitas produk dan 

promosi secara bersama-sama 

(simultan) berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

smartphone Oppo, studi kasus pada 

mahasiswa Universitas Nusantara PGRI 

Kediri. 

 

Implikasi 

Implikasi teoritis 

Pengembangan teori keputusan 

pembelian menurut Machfoedz 

(2010:44) ialah suatu proses penilaian 

dan pemilihan dari berbagai alternatif 

sesuai dengan kepentingan-kepentingan 

tertentu dengan menetapkan suatu 

pilihan yang dianggap paling 

menguntungkan, maka variabel dalam 

penelitian ini telah memenuhi 

keputusan pembelian. Faktor 

pendukung untuk mencapai keputusan 

pembelian dapat dilihat bahwa adanya 

pengaruh harga, kualitas produk dan 

promosi terhadap keputusan pembelian. 

Karena pada dasarnya keputusan 

pembelian merupakan titik temu 

traksaksi antara penjual dan pembeli. 

Jika tanpa keputusan pembelian maka 

tidak akan ada penjualan produk. 

Implikasi praktis 

Memberikan masukan bagi 

manajemen smartphone Oppo, 

khususnya mengenai harga, kualitas 

produk dan promosi yang ternyata 

memberikan pengaruh terhadap 

keputusan pembelian oleh konsumen. 

Sehingga, hasil penelitian ini 

diharapkan dapat dipergunakan sebagai 

referensi dan bahan perbandingan bagi 

pihak manajemen atau distributor 

smartphone Oppo dalam memberikan 

harga yang sesuai dengan produk, 

meningkatkan kualitas produknya dan 

melakukan promosi yang lebih gencar 

lagi, namun tetap beretika terhadap 
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konsumen maupun calon konsumen 

smartphone Oppo. 

Sebagai bahan informasi dalam 

mengetahui seberapa besar pengaruh 

harga (X1), kualitas produk (X2), dan 

promosi (X3) terhadap keputusan 

pembelian (Y) smartphone Oppo. 

 

Saran 

Bagi perusahaan 

Semakin baiknya strategi harga 

smartphone Oppo, maka akan semakin 

tinggi keputusan pembelian. Maka 

pemberian harga khusus seperti diskon 

atau cash back pada waktu tertentu 

sudah baik dan perlu untuk ditingkatkan 

lagi. 

Selanjutnya, semakin baiknya 

kualitas produk smartphone Oppo, 

maka akan semakin tinggi keputusan 

pembelian. Oleh sebab itu, agar 

smartphone Oppo bisa melakukan 

inovasi-inovasi untuk peningkatan 

kualitas produk selanjutnya. 

Semakin baiknya kualitas promosi 

yang dilakukan oleh pihak pemasaran 

smartphone Oppo maka akan semakin 

tinggi keputusan pembelian. 

Selanjutnya, supaya promosi dilakukan 

lebih gencar lagi dengan penambahan 

media-media promosi baru. 

Bagi Peneliti Selanjutnya 

Berdasarkan dari hasil penelitian 

ini, diketahui bahwa masih ada 

pengaruh lain di luar variabel yang ada 

dalam penelitian ini. Maka kepada para 

peneliti mendatang, supaya melakukan 

penelitian tentang keputusan pembelian 

dengan menambahkan jumlah variabel 

penelitian dan memasukkan faktor-

faktor lain yang dapat memengaruhi 

keputusan pembelian yang belum ada 

dalam penelitian ini, agar hasil 

penelitian dapat lebih maksimal. 

Bagi Konsumen Smartphone Oppo 

Setelah mengetahui pengaruh 

harga, kualitas produk dan promosi, 

bisa mempertimbangan untuk 

konsumen agar lebih cermat mengambil 

keputusan pembelian produk 

smartphone Oppo.
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