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ABSTRAK 

 

Fajar Pranata. 2022, SKRIPSI. Judul “Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Harga, 

dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Konsumen Beras Cap 

Ikan Koi Ud. Fajar Ponggok Blitar Jawa Timur)” 

Pembimbing : Amelindha Vania, M.M 

Kata Kunci : Kualitas Produk, Harga, Promosi, dan Keputusan  Pembelian 

 

……………………………………………………………………………………… 

 

Metode yang dipakai di penelitian ini yakni Kuantitatif dengan pendekatan 

deskriptif dalam mencari tahu pengaruh variabel kualitas produk, harga, dan 

promosi pada keputusan pembelian. Obyek Penelitian ini yakni UD Fajar Ponggok 

Blitar. Sampel didapatkan dengan teknik purposive sampling. Periode penelitian ini 

yaitu April 2022. Data dikumpulkan dengan teknik data primer dan data sekunder. 

Data primer didapatkan dari menyebar angket, lalu data sekunder didapatkan dari 

studi kepustakaan dan lain sebagainya. Teknik pegujian data dengan analisis regresi 

linear berganda dengan uji validitas reliabilitas yang memiliki sampel sejumlah 120 

responden. Hasil penelitian memperlihatkan kalau secara parsial kualitas produk, 

harga, dan promosi memberikan pengaruh pada keputusan pembelian. Secara 

Simultan kualitas produk, harga, dan promosi memberikan pengaruh pada 

keputusan pembelian konsumen beras cap ikan koi di UD Fajar Ponggok Blitar. 
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ABSTRACT 

 

Fajar Pranata. 2022, THESIS. Title “Analysis of the Effect of Product Quality, Price, 

and Promotion on Purchasing Decisions (Study on Consumers of Cap Ikan Koi 

Rice Ud. Fajar Ponggok Blitar East Java) 

Advisor : Amelindha Vania, M.M 

Keywords : Product Quality, Price, Promotion, and Purchasing Decisions 

 

……………………………………………………………………………………… 

 

The method used in this study is quantitative with a descriptive approach in 

finding out the effect of product quality, price, and promotion variables on 

purchasing decisions. The object of this research is UD Fajar Ponggok Blitar. 

Samples were obtained by purposive sampling technique. The period of this 

research is April 2022. Data were collected using primary data and secondary data 

techniques. Namely, primary data is obtained from distributing questionnaires, 

then secondary data is obtained from library studies and so on. The data testing 

technique is multiple linear regression analysis with the reliability validity test 

which has a sample of 120 respondents. The results showed that partially product 

quality, price, and promotion had an influence on purchasing decisions. 

Simultaneously product quality, price, and promotion have an influence on 

consumer purchasing decisions for koi fish stamped rice at UD Fajar Ponggok 

Blitar. 
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 صلختسمل

 

الشراء  والترويج على قرارات  المنتج والسعر  تأثير جودة  براناتا.  2022  ، أطروحة. عنوان "تحليل   فجر 

 )دراسة عن مستهلكي أرز غطاء سمكة كوي فجار بونجوك بليتار ، جاوة الشرقية(" المستشار:  أميليندا فانيا 

 الكلمات الرئيسية: جودة المنتج ، السعر ، الترويج ، وقرار الشراء 

 

……………………………………………………………………………………… 

 

الطريقةاالمستخدمةافياهذهاالدراسةاكميةامعامدخلاوصفيافيامعرفةاتأثيرامتغيراتاجودةاالمنتجاوالسعراا

تماالحصولاعلىاا.ااBlitarاPonggokاFajarاUDوالترويجاعلىاقراراتاالشراء.االهدفامناهذااالبحثاهواا

.اتماجمعاالبياناتاباستخداما2022فة.افترةاهذااالبحثاهياأبريلااالعيناتاعناطريقاتقنيةاأخذاالعيناتاالهاد

البياناتاالأوليةاوتقنياتاالبياناتاالثانوية.اوهيا،ايتماالحصولاعلىاالبياناتاالأوليةامناتوزيعاالاستبياناتا،ا

ليلاالانحداراثمايتماالحصولاعلىاالبياناتاالثانويةامنادراساتاالمكتباتاوهلماجرا.اتقنيةااختباراالبياناتاهياتح

مستجيبا.اأظهرتاالنتائجاأنااا120الخطياالمتعددامعااختباراصلحيةاالموثوقيةاالذيايحتوياعلىاعينةامناا

جودةاالمنتجاوالسعراوالترويجاجزئيااكانالهااتأثيراعلىاقراراتاالشراء.افياالوقتانفسها،اتؤثراجودةاالمنتجاا

ااPonggokاFajarاUDمختومابأسماكاالكويافيااوالسعراوالترويجاعلىاقراراتاشراءاالمستهلكاللأرزاال

Blitarا. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Indonesia adalah negara agraris dimana sebagian besar penduduknya 

bermata pencaharian disektor pertanian (Badan Pusat Statistik, 2021). 

Menurut Badan Pusat Statistik (BPS) 2021 produk domestik 

bruto (PDB) sektor pertanian, kehutanan, dan perikanan pada kuartal II 

2021 tumbuh 0,38 % year on year (yoy) menjadi Rp 376,25 triliun 

dibanding kuartal II-2020 dan menyumbang 14,27 % dari 

total PDB nasional. Hal tersebut dapat dilihat pada gambar 1.1 mengenai 

pertumbuhan tahunan dan pertanian. 

Gambar 1.1 Pertumbuhan Tahunan dan Pertanian1 

(TW I-2018 - TW II-2021) 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Badan Pusat Statistik 2018-2021 

Pada Gambar 1.1 dapat kita ketahui bahwa pertumbuhan sektor pertanian 

dari tahun 2018 sampai dengan 2021 kuartil 2 mengalami fluktuatif dan 

sempat bernilai negatif pada kuartal 4 2018 dan kuartal 4 2019. Dan pada 

kuartal II 2020 pertumbuhan pertanian mengalami peningkatan sebesar 

0,38% yoy. Ini menunjukkan bahwa masyarakat Indonesia masih sangat 

bergantung terhadap produk-produk pertanian dalam memenuhi 

kebutuhannya terutama kebutuhan akan pangan (Purwaningsih, 2008). 

Indonesia memiliki beberapa komoditas pangan utama yaitu beras, 

-30.00%

-20.00%

-10.00%

0.00%

10.00%

20.00%

Q1
2018

Q3
2018

Q1
2019

Q3
2019

Q1
2020

Q3
2020

Q1
2021

Pertumbuhan tahunan (YoY)

Pertumbuhan pertanian



 

 

2 

 

jagung, kedelai, gandum dan kentang (Sundari & Nachrowi 2016). Akan 

tetapi, masyarakat Indonesia mayoritasnya mengkonsumsi nasi hasil dari 

olahan gabah yang menjadi beras sebagai bahan pangan utamanya, sehingga 

hal ini menjadi peluang bagi petani gabah dan produsen beras untuk 

mengembangkan usahanya di Indonesia (Rohman, 2018).  

Industri perdagangan beras merupakan barang konsumsi yang paling 

besar dan penting di pasar domestik Indonesia (Aransyah, 2019). Menurut 

Fahmi & Hayati (2020) Beras merupakan kebutuhan pangan yang paling 

pokok bagi sebagian besar masyarakat Indonesia. Bagi konsumen di 

Indonesia, beras tidak dapat dipungkiri merupakan salah satu makanan 

pokok di Indonesia. Tingkat pembelian konsumen terhadap beras mencapai 

95% walaupun tingkat tersebut bervariasi ditiap daerah yang ada di 

Indonesia. Hal ini didukung oleh fakta dari olahan beras yang dimasak 

menjadi nasi, memiliki rasa yang sesuai dengan selera mayoritas masyarakat 

di Indonesia. Selain itu, beras juga mengandung gizi yang sangat baik. 

Dalam pemerintahan pun, komoditas beras termasuk juga dalam komoditas 

politik (political goods). Tersedianya beras yang cukup di pasar dan 

harganya yang stabil dapat mendorong berkembangnya sektor industri dan 

berbagai sektor lainnya. Menurut Rohman, (2018) apabila terjadi gejolak 

harga dan persediaannya berkurang di pasar maka akan meningkatkan 

keresahan sosial dan berbagai tuntutan. 

Faktor lain penyebab tingginya konsumsi beras di Indonesia adalah 

semakin tingginya jumlah penduduk di Indonesia (Khairati & Syahni, 

2016). Menurut hasil Sensus Penduduk (SP) 2020, penduduk Indonesia 

berjumlah 270,20 juta jiwa. Jumlah ini meningkat sebanyak 32,6 juta jiwa 

dibandingkan jumlah penduduk hasil SP 2010 yang tercatat sejumlah 237,63 

juta jiwa Indonesia adalah pengkonsumsi beras tertinggi di dunia dengan 

tingkat rata-rata konsumsi perkapita penduduk mencapai 111,58 kg/tahun 

pada tahun 2020. Dapat dilihat pada gambar 1.2 mengenai konsumsi rata-

rata beras di Indonesia. 
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Gambar 1.2 Perkembangan Konsumsi Beras Dalam Rumah Tangga di 

Indonesia 2010-20202 

 

 

 

 

 

Sumber : Publikasi Setjen Pertanian 2010-2020 

Pada Gambar 1.2 dapat dilihat bahwa konsumsi beras rumah tangga di 

Indonesia meningkat signifikan pada tahun 2020 mencapai 111,58 kg/tahun. 

Hal ini dipengaruhi oleh ketersediaan produksi di luar Pulau Jawa dan 

adanya penanaman varietas padi baru yang diketahui tahan pada musim 

kering. Walau begitu, musim kering yang berlangsung cukup lama beberapa 

bulan pada 2020 telah membuat stok padi di masyarakat berkurang (Putri, 

2021). Hal tersebut menjadi perhatian para toko grosir beras di Indonesia 

dan menimbulkan persaingan usaha yang besar salah satunya yaitu toko 

grosir beras UD Fajar yang ada di Blitar Jawa Timur. 

Sebagian besar toko grosir beras di Indonesia menjual berbagai macam 

jenis beras tergantung dari domisili yang ditempati. Misalnya, toko grosir 

beras UD Fajar Blitar. Pemilihan lokasi penelitian ini karena usaha ini 

mudah dijangkau oleh pelanggan atau konsumen di daerah Ponggok Blitar 

karena berada di daerah pemukiman masyarakat. UD Fajar juga merupakan 

toko grosir tangan pertama sehingga memiliki harga lebih murah. Selain itu, 

usaha ini termasuk usaha yang memiliki prospek yang bagus di daerah 

setempat karena memiliki omset penjualan yang besar dan menjual berbagai 

kebutuhan yang dibutuhkan oleh konsumen terutama produk beras yang 

merupakan makanan pokok masyarakat indonesia. Hal tersebut menjadi 

keunggulan UD Fajar sehingga banyak konsumen yang membeli beras 

terutama beras Cap Ikan Koi. 
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Menurut Morissan (2010) Keputusan pembelian adalah tahap selanjutnya 

setelah adanya niat atau keinginan membeli. Ada banyak faktor yang 

mempengaruhi lperilaku lpembelian lkonsumen lantara llain lfaktor lbudaya, 

lfaktor lsosial, lfaktor lpribadi, lfaktor lpsikologi. lSelain lfaktor lyang 

lmempengaruhi lperilaku lpembelian lkonsumen ldi latas. lMenurut lGhoniyah 

l(2013) lKonsumen lyang lpertama lkali lmelakukan lpembelian lsuatu lproduk 

lbiasanya lmelihat lkualitas lproduk ltersebut ldari lwujud lluar, lmelalui lkualitas 

lkonsumen lakan lmelakukan lpembelian lterhadap lproduk lyang ldi lbelinya. lSaat 

lini lbanyak ljenis  ldan lmerek lberas lyang lberedar ldi lpasaran lsehingga 

lmenyebabkan ltersedianya lbanyak lpilihan ldan lalternatif lbagi lkonsumen 

lketika lakan lmengkonsumsi lberas, lmulai ldari lvarian lkualitas lsampai lvarian 

lharganya l(Reyendra, l2005). 

Toko beras UD Fajar memasok beras dari berbagai kota salah  satunya yaitu 

beras Cap Ikan Koi dari Kediri. Selain kualitas produk yang bagus, beras cap 

ikan koi juga memiliki harga yang relatif murah. UD fajar menjual beras cap 

ikan koi 5 kg seharga Rp50.500, dan untuk ukuran yang lebih besar yaitu 25 

kg harganya adalah Rp250.000. Sedangkan untuk beras lain yang dijual di 

UD Fajar seperti beras cap bintang 5 kg harganya Rp49.750, sedangkan 

untuk ukuran 25 kg seharga Rp245.000. Perbedaan harga ini membuat 

konsumen memilih untuk membeli beras cap ikan koi. Hal ini karena 

menurut konsumen dengan menambah uang sebesar Rp750, mereka akan 

mendapatkan beras dengan kualitas lebih bagus seperti beras dengan warna 

putih alami, tidak ada kutu beras, rasanya pulen dan beras tidak gampang 

patah. 

Adapun strategi promosi yang dilakukan oleh UD Fajar adalah dengan 

menawarkan harga yang lebih murah jika konsumen membeli beras cap ikan 

koi dengan jumlah yang banyak. Sehingga ketika konsumen semakin 

banyak membeli beras cap ikan koi maka harganya akan semakin murah. 

Selain itu pegawai UD Fajar juga selalu memberikan informasi yang jelas 

dan menarik mengenai produk, hal ini dilakukan agar konsumen lebih 
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memahami dan mengetahui kualitas serta menimbulkan keinginan untuk 

membeli beras cap ikan koi ini. 

Berdasarkan hasil wawancara dari beberapa responden pada tanggal 18 

Maret 2022, Menurut Bapak Supono selaku konsumen mengatakan “bahwa 

kualitas beras Cap Ikan Koi bagus dilihat dari tidak adanya kutu selama 

mengkonsumsi beras tersebut”, sedangkan menurut Ibu Wanda yang 

membuatnya tertarik untuk membeli beras cap ikan koi adalah “informasi 

yang disampaikan oleh petugas UD Fajar sangat menarik dan jelas”. Ini 

sesuai dengan pendapat bu Lisa “bahwa promosi yang dilakukan UD Fajar 

sangat informatif dan menarik”.  Selain itu, menurut Ibu Pristiani 

menyatakan bahwa “kualitas beras Cap Ikan Koi bagus dikarenakan tidak 

adanya serbuk beras dan beras tidak gampang patah”. Hal ini diperkuat oleh 

pendapat Mas Rio selaku konsumen yang mengatakan “bahwa kualitas 

beras Cap Ikan Koi bagus dikarenakan memiliki warna putih alami dan 

harga yang ekonomis”. Dibawah lini lsebagai lgrafik lpergerakan lharga lberas  

ldari ltahun l2015 lsampai ldengan l2022, ltermasuk ldaftar lharga ldan lkualitas 

lberas ldi lpasaran lIndonesia: 

Gambar l1.3 Grafik lpergerakan lharga lberas3 

 

 

 

 

 

 

Sumber l: lBadan lPusat lStatistik l(BPS) l2015-2022 

Menurut ldata lBPS lpada Gambar 1.3 lmenyatakan lbahwa lharga lberas ldari 

ltahun l2015 lsampai ldengan l2022 lmengalami lfluktatif. lHal lini ldisebabkan 

loleh linflasi latau ljuga ldikarenakan loleh lbentuk lpasar ldi lIndonesia lyang lbukan 

lpasar lpersaingan lsempurna lakan ltetapi lcenderung loligopoli latau lbahkan 

lmonopoli l(Satya, l2016). lStruktur lpasar ldi lIndonesia lmasih lsangat lberkaitan 
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ldengan lfakror-faktor llain lyang lmenjadikan lharga lpangan lyang lefisien lmasih 

lsulit ldicapai. lPemerintah lmasih lperlu lmembenahi llogistik, lrantai lpasok lyang 

lpanjang ldan lberbagai lpungutan lyang lterdapat ldi lsepanjang lrantai ldistribusi 

lpemasarannya (Hermanto, 2013). 

Faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen selain 

kualitas produk dan harga adalah promosi. Promosi merupakan faktor 

penting dalam mewujudkan tujuan penjualan suatu perusahaan. Agar 

konsumen memutuskan untuk membeli, mereka terlebih dahulu harus dapat 

mencoba atau meneliti barang-barang yang diproduksi oleh perusahaan, 

akan tetapi mereka tidak akan melakukan hal tersebut jika kurang yakin 

terhadap barang itu. Disinilah perlunya mengadakan promosi yang terarah, 

karena diharapkan dapat memberikan pengaruh positif terhadap 

meningkatnya penjualan (Fristy, 2021). Dengan promosi perusahaan dapat 

mengkomunikasikan produk kepada konsumen. Keunggulan-keunggulan 

dari produk dapat diketahui oleh konsumen dan bisa membuat konsumen 

tertarik untuk mencoba dan kemudian akan mengambil keputusan untuk 

membeli suatu produk tersebut. Jadi promosi merupakan salah satu aspek 

yang penting dalam manajemen pemasaran karena dengan promosi bisa 

membuat konsumen yang semula tidak tertarik terhadap suatu produk bisa 

berubah fikiran dan menjadi tertarik pada produk tersebut. 

Perusahaan menggunakan promosi untuk memicu transaksi, sehingga 

konsumen mau membeli suatu merek tertentu serta mendorong tenaga 

penjualan untuk secara agresif menjualnya. Selain itu promosi mampu 

merangsang permintaan akan suatu produk. Dengan promosi tersebut 

diharapkan konsumen mau mencoba produk tersebut dan mendorong 

konsumen yang sudah ada agar membeli produk lebih sering lagi sehingga 

akan terjadi pembelian ulang dan volume penjualan produk suatu 

perusahaan akan meningkat. 

Menurut lRamadhan l(2017), lDewi l& lHayati l(2021), ldan lHasbi let lal., 

l(2021) lkualitas lproduk, harga dan promosi lsecara lparsial lmempengaruhi 

lkeputusan lpembelian lkonsumen lberas. lHal lini ldiperkuat loleh lhasil lpenelitian  
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lSari l(2021) lyang lmenyatakan  lbahwa lvariabel lkualitas lproduk ldan lharga 

lberpengaruh lterhadap lkeputusan lpembelian. lNamun lhal lini lbertolak 

lbelakang ldengan lhasil lpenelitian lyang ldilakukan loleh lRohman l(2018) lyaitu 

lsecara lparsial lkualitas lproduk, harga dan promosi ltidak lberpengaruh lsecara 

lsignifikan lterhadap lkeputusan lpembelian. lAdapun lmenurut lMalik let lal., 

l(2015), lAbadi l& lHerwin  l(2019), l ldan lLestari l& lNoersanti l(2020) 

lmenyatakan lbahwa lsecara lsimultan lkualitas lproduk, lharga dan promosi 

lsecara lsimultan lberpengaruh lsignifikan lterhadap lkeputusan lpembelian  

lberas. lHal lini ldiperkuat loleh lpenelitian lHasbi let lal., l(2021). lNamun lhal lini 

lbertolak lbelakang ldengan lpenelitian  lRohman l(2018) lyang lmenyatakan 

lbahwa lkualitas lproduk  lharga dan promosi lsecara lsimultan ltidak lberpengaruh  

lsignifikan lterhadap lkeputusan lpembelian. 

Berdasarkan uraian diatas peneliti tertarik untuk melakukan penelitian 

lebih lanjut mengenai “Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan 

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Beras Cap Ikan Koi (Studi lPada 

lKonsumen lUD. lFajar lPonggok lBlitar)” 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan llatar lbelakang lmasalah ldi latas, lmaka lrumusan masalahnya 

lyaitu: 

1. Apakah Kualitas Produk secara parsial berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian Beras Cap Ikan Koi di lUD. lFajar lPonggok 

Blitar Jawa Timur ? 

2. Apakah Harga secara parsial berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Beras Cap Ikan Koi di lUD. lFajar lPonggok lBlitar Jawa 

Timur? 

3. Apakah Promosi secara parsial berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Beras Cap Ikan Koi di lUD. lFajar lPonggok lBlitar Jawa 

Timur? 

4. Apakah Kualitas Produk, Harga dan Promosi secara simultan 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Beras di lUD. lFajar 

Ponggok lBlitar Jawa Timur? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan lrumusan lmasalah ldi latas, ltujuan lpenelitian lini ladalah: 

1. Untuk lMengetahui lpengaruh lKualitas lProduk lterhadap lKeputusan 

Pembelian lBeras Cap Ikan Koi di lUD. lFajar lPonggok lBlitar Jawa 

Timur 

2. Untuk lMengetahui lpengaruh lHarga lterhadap lKeputusan  Pembelian 

lBeras Cap Ikan Koi di lUD. lFajar lPonggok lBlitar Jawa Timur 

3. Untuk lMengetahui lpengaruh lPromosi lterhadap lKeputusan 

Pembelian lBeras Cap l\Ikan l\Koi l\di lUD. lFajar lPonggok lBlitar 

Jawa Timur 

4. Untuk lMengetahui lpengaruh lKualitas lProduk, lHarga dan Promosi 

terhadap lKeputusan lPembelian lBeras Cap Ikan Koi di lUD. lFajar 

Ponggok lBlitar Jawa Timur 

1.4 Manfaat Penelitian 

Diharapkan lpenelitian lini lmemiliki lbeberapa lmanfaat lyaitu lsebagai 

berikut l: 

a) Manfaat lteoritis 

1. Memberikan lmanfaat lsebagai lkajian luntuk lmeneliti llebih 

lanjut, ldengan lmenambah latau lmengganti lvariabel llain. 

2. Memperluas lpengetahuan lpenulisan ldalam lbidang manajemen 

pemasaran lkhususnya ltentang lkualitas lproduk, lharga ldan 

keputusan lpembelian pada beras. L 

b) Manfaat lPraktis 

1. Bagi lPeneliti 

Penelitian lini lmenambah lpengetahuan ldan lwawasan lpenulis 

tentang lpengaruh lkualitas lproduk ldan lharga lterhadap 

keputusan lpembelian lberas lpada lUD Fajar Ponggok Blitar 

Jawa Timur. 
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2. Bagi lInstansi lTerkait 

Menjadi lmasukan lyang lberguna luntuk lUD Fajar Ponggok 

Blitar dalam lhal lpengambilan lkeputusan lmengenai penetapan 

Harga dan media promosi yang cocok untuk menarik konsumen 

agar mengambil keputusan pembelian. Selain itu penelitian ini 

dapat menjadi masukan bagi produsen Beras Cap Ikan Koi yang 

ada Di Kediri. 

3. Bagi lakademisi 

Menjadi lreferensi lbagi lpenelitian llain lyang lbermaksud 

lmengkaji masalah-masalah lyang lberkaitan ldengan lpenelitian 

ini ldi lmasa lyang akan ldatang. 

1.5 Batasan Penelitian 

Dalam hal ini penulis memiliki Batasan penelitian sebagai berikut: 

1. Penelitian ini terbatas pada konsumen beras yang beras Cap Ikan Koi 

di UD. Fajar 

2. Data yang digunakan merupakan data primer yang didapatkan dari 

penyebaran kuisioner kepada konsumen beras Cap Ikan Koi di UD. 

Fajar 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

2.1 Penelitian Terdahulu 

lUntuk llebih ljelasnya ldapat ldilihat lpada ltabel berikut:  

Tabel 2.1 PenelitianTerdahulu1 

No Nama, lJudul ldan 

lTahun lPenelitian 

Metode lPenelitian Variabel 

Penelitian 

Hasil  

penelitan l 

Persamaan dan 

perbedaan 

1 Opiq lNur 

lRohman 

l“Pengaruh 

lKualitas lProduk 

ldan lHarga 

Terhadap 

lKeputusan 

lPembelian lBeras” 

UIN Sunan 

Gunung Djati 

Bandung, 2018 

1. Analisis ldata 

Kuantitatif l 

2. Pengujian 

lValiditas l& 

lReliabilitas. 

3. Menggunakan 

ldata lprimer 

ldiperoleh 

langsung 

ldengan 

lmetode 

lkuesioner 

4. Menggunakan  

skala  likert 

1. lKualitas 

lProduk 

2. lHarga l 

3. lKeputusan 

lPembelian 

1. Kualitas lproduk 

ldan lharga ltidak 

berpengaruh 

lsecara lsignifikan 

lterhadap 

lkeputusan 

lpembelian. 

2. Kualitas lproduk 

ldan lharga lsecara 

lbersama-sama 

ltidak lberpengaruh 

lsignifikan 

lterhadap 

lkeputusan 

pembelian. 

Persamaan : 

1. Menggunakan 

variabel Kualitas 

lProduk, lHarga 

ldan lKeputusan 

lPembelian.  

2. Menggunakan 

pengujian Validitas 

& Reliabilitas 

Perbedaan : 

1. Peneliti 

menggunakan 

variabel promosi 

sebagai X3 

2. Beras yang 

digunakan adalah 

cap ikan koi 

2 Dimas lBudi 

lRamadhan 

l“Pengaruh 

lKualitas lProduk 

lDan lHarga 

lTerhadap 

Keputusan 

lPembelian lBeras 

lPada lPerum 

lBulog lDivre 

lSumatera lUtara” 

l2017 

1. Analisis ldata 

lKuantitatif 

2. Pengujian 

lValiditas l& 

lReliabilitas. 

3. Data lprimer 

ldiperoleh 

langsung 

dengan 

lmetode 

lkuesioner ldan 

lwawancara 

1. Kualitas 

lProduk  

2. lHarga l 

3. Keputusan 

lPembelian 

1. Kualitas lproduk 

ldan lHarga 

mempengaruhi 

lkeputusan 

lpembelian 

2.  Kualitas lproduk 

ldan lharga 

lmempunyai 

lpengaruh lyang 

lsignifikan 

lterhadap 

lkeputusan 

lpembelian 

l Persamaan : 

1. Menggunakan 

variabel Kualitas 

lProduk, lHarga 

ldan lKeputusan 

lPembelian.  

2. Menggunakan 

pengujian Validitas 

& Reliabilitas 

Perbedaan : 

1. Peneliti terdahulu 

menggunakan jenis 

beras bulog divre 
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sedangkan peneliti 

menggunakan beras 

cap ikan koi 

2. Peneliti 

menggunakan 

variabel promosi 

3 Sri lLestari ldan 

lLina lNoersanti, 

lS.Si., lM.Si 

l“Pengaruh 

lKualitas lProduk, 

lPromosi ldan 

lCitra lMerek l 

Terhadap 

lKeputusan 

lPembelian lBeras 

lMerek lKingkong 

(Studi lPt. 

lLumbung lBumi 

lPerkasa)” l2019 

1. Penelitian 

asosiatif  

2. Metode 

lpenelitian 

lkuantitatif 

3. Pengujian 

lhipotesis l(uji 

lt ldan luji lF)  

4. Alat luji lSPSS 

lVersi l25.0 l 

1. Kualitas 

lProduk 

2. Promosi  

3. Citra lMerek  

4. Keputusan 

lPembelian 

1. Kualitas lproduk 

lberpengaruh 

lsignifikan 

lterhadap 

lkeputusan 

lpembelian  

2. Promosi ldan lcitra 

lmerek ltidak 

lberpengaruh 

lterhadap 

lkeputusan 

lpembelian  

3. Kualitas lproduk, 

lpromosi, ldan 

lcitra lmerek secara 

bersama sama 

lberpengaruh 

lsignifikan 

lterhadap 

lkeputusan 

lpembelian l 

Persamaan : 

1. Menggunakan 

variabel Kualitas 

lProduk, harga 

ldan lKeputusan 

lPembelian.  

2. Menggunakan 

pengujian uji t dan 

uji F 

3. Menggunakan 

SPSS 

Perbedaan : 

1. Peneliti 

sebelumnya 

menggunakan 

variabel citra 

merek sedangkan 

peneliti 

menggunakan 

variabel harga 

2. Peneliti 

sebelumnya 

menggunakan 

beras merek 

kingkong 

sedangkan peneliti 

menggunakan 

beras cap ikan koi 

4 Andi lRizkiyah 

lHasbi, lAstrini 

lPadapi, lDan lSari 

lRatna lDewi 

l“Analisis 

1. Pendekatan 

lkuantitatif. 

2. Sumber ldata 

ldengan 

lmenyebarkan 

1. Harga 

2. Kualitas 

lproduk  

3. Keputusan 

lpembelian 

1. Secara bersama-

sama lharga ldan 

lkualitas lproduk 

lberpengaruh 

lsignifikan 

Persamaan : 

1. Menggunakan 

variabel harga dan 

kualitas produk 

lKeputusan 
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lKeputusan 

lKonsumen ldalam 

lMelakukan 

lPembelian lBeras 

lDi lKabupaten 

lLuwu” l2021 

lkuesioner 

3. Diukur 

lmenggunakan 

lmetode lskala 

llikert  

lterhadap 

lkeputusan 

lpembelian 

2. lHarga ldan 

lkualitas lproduk 

lberpengaruh 

lsignifikan 

lterhadap 

lkeputusan 

lpembelian lberas 

ldi lKabupaten 

lLuwu. L 

lPembelian.  

2. Melakukan 

penyebaran 

kuesioner 

Perbedaan : 

1. Periode peneliti 

terdahulu yaitu 

tahun 2021, 

sedangkan peneliti 

tahun 2022 

2. Variabel peneliti 

yaitu promosi 

5 Eko lPurnomo 

l“Pengaruh lHarga, 

lKualitas lProduk 

lDan l 

Lokasi lTerhadap 

lMinat lBeli 

lKonsumen l 

Dalam lMembeli 

lBeras lLokal 

l(Studi lKasus l 

Desa lRambah 

lUtama)” l2016 

1. Analisis 

lkuantitatif  

menggunakan 

uji lvaliditas, 

lreliabilitas 

2. Analisis 

lkualitatif 

menggunakan 

lTingkat 

lCapaian 

lResponden 

l(TCR) 

1. Harga 

2. Kualitas 

lProduk l 

3. Lokasi  

4. lMinat lBeli 

1. Harga, lkualitas 

lproduk ldan 

llokasi lmemiliki 

lpengaruh lpositif 

lterhadap lminat 

lbeli. 

2. Harga, lkualitas 

lproduk ldan 

llokasi lsecara 

lbersama-sama 

berpengaruh 

lsignifikan 

lterhadap lminat 

lbeli. 

Persamaan : 

1. Menggunakan 

variabel Kualitas 

lProduk danlHarga  

2. Menggunakan 

pengujian 

Validitas & 

Reliabilitas 

Perbedaan : 

1. Variabel peneliti 

sebelumnya 

adalah Lokasi ldan 

lMinat lBeli 

lKonsumen 

sedangkan peneliti 

menggunakan 

promosi 

 

6 Choiryah lAfyunita 

lSari l“Pengaruh 

lKualitas lProduk, 

lHarga lDan 

lSaluran 

Distribusi 

lTerhadap 

lKeputusan 

lPembelian l 

1. Penelitian 

lkuantitatif 

2. Model lanalisis 

lregresi llinear 

lberganda. 

3. Menggunakan 

SPSS lversi l23 

1. Kualitas 

lProduk 

2. lHarga ll 

3. Saluran 

Distribusi 

4. lKeputusan 

lPembelian 

1. Kualitas lProduk, 

lharga ldan lsaluran 

ldistribusi  

lberpengaruh 

lterhadap 

lKeputusan 

lpembelian 

2. Kualitas lProduk, 

lHarga, ldan 

Persamaan : 

1. Menggunakan 

variabel Kualitas 

lProduk, lHarga 

ldan lKeputusan 

lPembelian.  

2. Menggunakan 

SPSS 

Perbedaan : 
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Beras l(Studi 

lKasus lKonsumen 

lKilang lPadi 

lKamoa 

Di lDesa lAek 

lBadak lKecamatan 

lSayurmatinggi 

Kabupaten 

lTapanuli 

lSelatan)” 

2021 

lSaluran ldistribusi 

lberpengaruh 

lterhadap 

lKeputusan 

lpembelian. l 

 

1. Periode peneliti 

terdahulu yaitu 

tahun 2021, 

sedangkan peneliti 

tahun 2022 

3. Variabel peneliti 

terdahulu adalah 

Saluran distribusi 

sedangkan Peneliti 

menggunakan 

variabel promosi 

 

7 Achmad lS. lMalik, 

lPanji lDeoranto, 

ldan lEndah 

lRahayu lLestari 

l“Analisis 

lPreferensi 

lKonsumen lBeras 

lAnalog lDengan 

lMetode lPartial 

lLeast lSquare 

l(PLS) 

(Studi lKasus ldi 

lUD lWijaya lFood, 

lSrengat, lBlitar l)” 

l2016 

1. Metode 

lanalisis ldata 

lPartial lLeast 

lSquare 

l(PLS) l 

2. Jumlah 

lresponden 

lsebanyakl69 

lorang 

1. Produk 

2. Harga  

3. Kemasan  

4. Keputusan 

lpembelian 

1. Produk, lharga ldan 

lkemasan 

lberpengaruh 

lsignifikan 

lterhadap 

lkeputusan 

lpembelian. 

Persamaan : 

1. Menggunakan 

variabel harga dan 

keputusan 

pembelian 

2. Objek penelitian 

yaitu beras 

Perbedaan : 

1. Menggunakan 

variabel produk 

dan kemasan 

sedangkan 

Peneliti 

menggunakan 

variabel promosi 

2. Periode peneliti 

terdahulu yaitu 

tahun 2016, 

sedangkan peneliti 

tahun 2022 

Peneliti terdahulu 

menggunakan metode 

PLS 

8 Ferryal lAbadi ldan 

lHerwin 

l“Pengaruh lHarga, 

lKualitas lProduk 

1.  Penelitian 

lkuantitatif 

2. Responden 

lsejumlah 

1. Harga 

2. Kualitas 

lProduk 

3. Kualitas 

1.  Harga, lkualitas 

lproduk ldan 

lkualitas lpelayanan 

ldapat lmenjelaskan 

Persamaan : 

1. Menggunakan 

variabel Kualitas 

lProduk, lHarga 
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lDan lKualitas l 

Pelayanan 

lTerhadap 

lKeputusan 

lPembelian lBeras l 

Organik lDi 

lJakarta” l2018 

l270 lorang l 

3. Data primer 

ldengan 

lmenggunakan 

struktural 

lequation 

lmodelling 

lsebagai 

lmodel 

lpengolahan 

ldata 

Pelayanan  

4. Keputusan 

lPembelian 

lvariasi lkeputusan 

lpembelian 

lkonsumen  

2. lKualitas llayanan 

lmerupakan lfaktor 

ldominan lyang 

lmempengaruhi 

lkeputusan 

lpembelian, ldisusul 

lkualitas lproduk 

ldan lharga. 

ldan lKeputusan 

lPembelian.  

2. Objek penelitian 

yaitu beras 

Perbedaan : 

1. Variabelnya 

ladalah Kualitas 

lPelayanan 

sedangkan Peneliti 

menggunakan 

variabel promosi 

9 Rina lChintya 

lDewi, ldan 

lMardiyah lHayati 

l“Perilaku 

lKonsumen ldalam 

lKeputusan 

lPembelian lBeras 

lMerah lOrganik” 

l2021 

1. Pendekatan 

lkuantitatif  

2. Metode 

lmultiatribut 

lfishbein 

3. Menyebarkan 

llembar 

lkuesioner 

lyang ldiukur 

lmenggunakan 

lmetode lskala 

llikert l 

1. Cita lrasa 

2. Kemasan/curah 

3. Merek lproduk 

4. Kepulenan 

5. Kandungan 

lgizi 

6. Harga 

7. Keputusan 

lPembelian 

1.  Penilaian lyang 

ldiberikan loleh 

lkonsumen lkepada 

latribut lberas 

lmerah lorganik 

ldikategorikan 

lsebagai lsikap 

lpositif l(baik). L 

2. Atribut lyang 

ldianggap lpenting 

ldalam lpemilihan 

lberas lmerah 

lorganik ladalah 

lharga, lsedangkan 

latribut ldianggap 

ltidak lpenting 

lyakni lsifat lberas 

lyang lpulen.  

 

Persamaan : 

1. Menggunakan 

variabel harga 

danlKeputusan 

lPembelian.  

2. Objek penelitian 

yaitu beras 

Perbedaan : 

1. Beras yang 

digunakan peneliti 

terdahulu adalah 

lBeras lMerah 

lOrganik 

2. Variabelnya 

ladalah lcita lrasa, 

kemasan/curah, 

lmerek lproduk, 

lkepulenan ldan 

lkandungan lgizi 

sedangkan peneliti 

menggunakan 

promosi 

10 Andi lDela 

lMonica 

l“Pengaruh lBrand 

lImage lTerhadap 

lKeputusan 

lPembelian l 

1. Penelitian 

lkuantitatif l 

2.  Pengujian 

lregresi llinear 

lberganda. 

3. Diolah ldengan 

1. Brand lImage  

2. Keputusan 

lPembelian 

1. Brand limage 

lberpengaruh 

lterhadap 

lkeputusan 

lpembelian 

2. Citra lproduk 

Persamaan : 

1. Menggunakan 

variabel 

lKeputusan 

lPembelian.  

2. Menggunakan 
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Produk l“Kita” 

lPerum lBulog 

Divre lSumsel lDan 

lBabel 

Di lKota 

lPalembang” l2019 

lmenggunakan 

lSPSS lversi 

l24 

 

lberpengaruh 

ldominan 

lterhadap 

lkeputusan 

lpembelian  

lSPSS lversi l24 

Perbedaan : 

1) Variabelnya 

ladalah lCitra 

lpemakai, lcitra 

lperusahaan, dan 

citra lproduk 

sedangkan peneliti 

menggunakan 

promosi 

2) Peneliti 

sebelumnya 

menggunakan 

beras bulog divre 

sedangkan peneliti 

menggunakan 

beras cap ikan koi 

 

2.2 Kajian Teori 

2.2.1 Kualitas Produk 

A. Pengertian lKualitas lProduk l 

Kualitas lmenurut lTjiptono l(2001) ldalam lIrmayanti l(2011) ladalah 

lsuatu lkondisi ldinasmis lyang lberhubungan ldengan  lproduk, ljasa, 

lmanusia, lproses ldan llingkungan lyang lmemenuhi latau lmelebihi 

lharapan. 

Kotler ldan lGrey l(2008) lmengatakan lbahwa l‘kualitas lkinerja 

ladalah lkemampuan lproduk luntuk lmelakukan lfungsinya’. lDapat 

ldiartikan lbahwa lkualitas lproduk ladalah lsejauh lmana lsuatu lproduk 

ldapat lmelaksanakan lfungsinya ldan lmemenuhi lspesifikasi-

spesifikasinya. lSalah lsatu lciri lproduk lyang lmemiliki lkualitas ladalah  

lproduk lyang lbebas lcacat, lproduk lyang lsesuai lstandar. L 

Menurut Rohman (2018)lkualitas ladalah lkepuasan lpelanggan  

lsepenuhnya l(full lcustomer lsatisfaction). lKualitas  lsuatu lproduk 
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ladalah lkeadaan lfisik, lfungsi, ldan lsifat ltertentu  lsuatu lproduk lyang 

lbersangkutan lyang ldapat lmemenuhi lselera ldan lkebutuhan lkonsumen 

ldengan lmemuaskan lsesuai lnilai luang lyang ltelah ldikeluarkan. L 

Didasarkan pada beberapa pengertian kualitas produk yang 

diungkap oleh ahli, maka kualitas produk dapat dijelaskan sebagai 

evaluasi yang menyeluruh atas ada atau tidaknya kesesuaian dari 

kondisi aktual suatu produk maupun jasa yang ditawarkan oleh 

penyedia produk dengan harapan yang diinginkan oleh konsumen. 

Singkatnya, dengan terpenuhinya harapan konsumen, maka akan 

memicu timbulnya keputusan untuk membeli yang hal ini dapat 

dinyatakan bahwa suatu produk yang digunakan telah memiliki 

kualitas yang baik. 

Sebelum menjaga kualitas barang atau jasa yang akan dihasilkan 

atau diproduksi, produsen harus dapat menjamin keberlangsungan 

produksi barang yang sama atau jasa dengan kriteria-kriteria yang 

sama dalam waktu yang panjang. Agar kualitas produk itu tidak 

hanya berfokus pada satuan-satuan barangnya, namun juga 

bertujuan untuk mencapai kualitas yang menyeluruh, keberhasilan 

dalam jangka panjang, pengembangan tersebut menuju ke arah yang 

lebih baik secara kontinu dan juga terus-menerus bertujuan agar 

dapat memuaskan konsumen serta mewujudkan manfaat bagi 

pegawai dalam perusahaan tersebut dan masyarakat pada umumnya 

(Ramadhan, 2017).  

Sebagaimana firman Allah SWT QS. An-Naml : 88 sebagai 

berikut: َ 

حۡسَانِ انَِّ اٰللَّ  حۡسَانِ وَاِيۡتاَىِٕٓ ذِى الۡقُرۡبٰى وَيَنۡهٰى عَنِ  يَاۡمُرُ بِالۡعدَۡلِ وَالِۡۡ اِنَّ اٰللَّ يَاۡمُرُ بِالۡعدَۡلِ وَالِۡۡ  

  يَعِظُكمُۡ لَعَلَّكمُۡ  ۚالۡفحَۡشَاءِٓ وَالۡمُنۡكَرِ وَالۡبَغۡىِ 

 تذََكَّرُوۡنَ 

Artinya : ‘’ Dan kamu lihat gunung-gunung itu, kamu sangka dia 

tetap di tempatnya, padahal ia berjalan sebagai jalannya awan. 

(Begitulah) perbuatan Allah yang membuat dengan kokoh tiap 
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sesuatu, sesungguhnya Allah Maha mengetahui apa yang kamu 

kerjakan.” 

B. Indikator lPembentukan lKualitas lProduk l 

Menurut Rohmat (2019)lmenyebutkan  lbahwa terdapat delapan 

indikator variabel dalam menentukan  kualitas barang, yaitu:  

1. Kinerja l(Performance), lhal lini lberkaitan ldengan laspek 

lfungsional lsuatu lbarang ldan lmerupakan lkarakteristik lutama 

lyang ldipertimbangkan lpelanggan ldalam lmembeli lbarang 

ltersebut. lMisalnya, lproduk lyang ldikonsumsi lpraktis luntuk 

ldibawa. 

2. Ciri-ciri latau lkeistimewaan ltambahan l(Features), lyaitu laspek 

lkedua ldari lperfomansi lyang lberguna luntuk lmenambah lufngsi 

ldasar latau lpelengkap lyang lberkaitan ldengan lpilihan-pilihan 

lproduk ldan lpengembangannya.  lMisalnya, ldesain lkemasan ldan 

lbentuk lproduk lyang lmenarik. 

3. Keandalan l(Reliability), lyaitu lhal lyang lberkaitan ldengan 

lkemungkinan lsuatu lbarang ldapat lberhasil lmenjalankan 

lfungsinya lsetiap lkali ldigunakan ldalam lperiode lwaktu ltertentu 

ldan lkonsisi ltertentu. lMisalnya, lproduk lyang ldikonsumsi ltidak 

lsering lrusak. 

4. Kesesuaian ldengan lspesifikasi l(Conformance lto lspesification), 

lhal lini lberkaitan ldengan ltingkat lkeseuaian  lterhadap lspesifikasi 

lyang ltelah lditetapkan latau lmemenuhi lstandar lsesuai ldengan 

lketentuan lyang lada. lMisalnya lproduk lminuman laharus 

lmemenuhi lstandar lkesehatan lyang lditetapkan loleh lDepartemen 

lKesehatan latau lmemiliki lsertifikasi lhalal. l 

5. Daya ltahan l(Durability), lyaitu lsuatu lrefleks lunsur lekonomis, 

lberkaitan ldengan ldaya ltahan latau lberapa llama lproduk ltersebut 

ldapat lterus ldigunakan, lseperti lkadaluarsa l(expired) lsuatu 
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lproduk. 

6. Pelayanan l(servce lability), lyaitu lkarakteristik  lyang lberkaitan 

ldengan lkecepatan, lkompetensi, lkemudahan, ldan lakurasi ldalam 

lmemberikan llayanan luntuk lperbaikan lbarang. 

7. Estetika l(Aesthetics), lmerupakan lkarakteristik lyang lbersifat 

lsubjektif lmengenai lnilai-nilai lestetika lyang lbekaitan ldengan 

lpertimbangan lpribadi ldan lrefleksi ldari lpreferensi lindividual, 

lyang lmeliputifaktor-faktor lyang lmenjadi ldaya ltarik lproduk 

lterhadap lpanca lindera lseperti lbentuk lfisik, lwarna ldan lmodel 

lrancangan l(design). 

8. Kualitas lyang ldipersepsikan l(perceived lquality), lyaitu lsifat 

lsubyektif lyang lberkaitan ldengan lperasaan lpelanggan lmengenai 

lkeberadaan lproduk ltersebut lsebagai lproduk lserta ltanggung 

ljawab lperusahaan lterhadapnya, lmisalnya lmerek lproduk. 

Menurut lBoy Walker pada Febrianto (2019) “apabila lperusahaan  

lingin lmempertahankan lkeunggulan lkompetitifnya ldalam lpasar, 

lperusahaan  lharus lmengerti lindikator lapa lsaja lyang ldigunakan loleh 

lkonsumen lmembedakan  lproduk lyang ldijual lperusahan ltersebut 

ldengan lproduk lpesaing.” lIndikator lkualitas lproduk ltersebut lterdiri 

ldari l: 

1. Performance l(kinerja),  lberhubungan ldengan lkarakteristik 

loperasi ldasar lsebuah lproduk. 

2. Durability l(daya ltahan), lyang lberarti lberapa llama latau lumur 

lproduk lyang lbersangkutan lbertahan lsebelum lproduk ltersebut 

lharus ldiganti. lSemakin lbesar lfrekuensi lpemakaian lkonsumen 

lterhadap lproduk lmaka lsemakin lbesar lpula ldaya ltahan lproduk. 

3. Coformance lto lspesification l(kesesuaian ldengan lspesifikasi), 

lyaitu lsejauh lmana lkarakteristik loperasi ldasar ldari lsebuah lproduk 

lmemenuhi lspesifikasi ltertentu ldari lkonsumen latau ltidak 



 

 

19 

 

lditemukannya lcacat lpada lproduk. 

4. Features l(fitur), ladalah lkarakteristik lproduk lyang ldirancang 

luntuk lmeyempurnakan  lfungsi lproduk latau lmenambah 

lketertarikan lkonsumen lterhadap lproduk. 

5. Reliability l(realibilitas), ladalah lprobabilitas lbahwa lproduk lakan 

lbekerja ldengan lmemuaskan latau ltidak ldalam lperiode lwaktu 

ltertentu. lSemakin lkecil lkemungkinan lterjadinya lkerusakan 

lmaka lproduk ltersebut ldapat ldiandalkan. 

6. Aesthetics l(estetika), lberhubungan ldengan lbagaimana 

lpenampilan lproduk lbisa ldilihat ldari ltampak, lrasa l, lbau ldan 

lbentuk ldari lproduk. 

7. Pereceived lquality l(kesan lkualitas) l, lmerupakan lhasil ldari 

lpenggunaan lpengukuran lyang ldilakukan lsecara lkarena lterdapat 

lkemungkinan lbahwa lkonsumen ltidak lmengerti latau lkekurangan 

linformasi latas lproduk lyang lbersangkutan. lJadi, lpersepsi 

lkonsumen lterhadap lproduk ldidapat ldari lharga, lmerek, 

lperiklanan, lreputasi ldan lnegara lasal. 

8. Design l(desain) lmerupakan laspek lpembentukan limage lproduk, 

ldesain lyang lbaik ldapat lmenearik lperhatian, lmemperbaharui 

lperforma, lmengkomunikasikan lnilai lproduk ldengan lpasar 

lsasaran. L 

Dari dua teori indikator tersebut peneliti memilih untuk 

menggunakan terori indikator lBoy Walker karena teori tersebut 

dirasa lebih sesuai dengan penelitian yang akan dilaksankan. 

2.2.2 Harga 

Program lpenetapan lharga lpada lumumnya lmerupakan lyang lpaling 

lmendasar ldi lantara lprogram-program lpemasaran llainnya, lkarena 

lterdapat lempat lalasan. lPertama, lsemua lproduk ldan ljasa lmemiliki 

lharga, lmeskipun lseandainya lproduk latau ljasa ltersebut l“gratis”. 



 

 

20 

 

lKarenanya, ldalam lmelaksanakan lstrategi lpemasaran,  lmanajer lharus 

lmemutuskan ltentang lharga. lKedua, lkeputusan ltentang lharga ldapat 

ldilaksanakan ldibuat llebih lsering ldari lpada lkeputusankeputusan 

lprogram llainnya. lKetiga, ldari lsudut lpandang lperanggaran 

l(budgeting), lharga lmerupakan lhal lyang lpenting lkarena lkeputusan 

ltentang lharga lmempunyai ldampak lterhadap lpersentasi lmarjin 

lkontribusi. lKeputusan  ltentang lharga lakan lmempunyai limplikasi 

lyang lpenting lbagi ljenis lprogram-program lperiklanan, lpromosi 

lpenjualan, lserta lpenjualan ldan ldistribusi lyang ldipilih. lSebagai 

lcontoh, lharga ldapat lditetapkan lrelative ltinggi luntuk lmenguatkan lcitra 

lmutu lproduk lsebagai lbagia ldari lstrategi lmembedakan lposisi 

l(differentiated lpositioning lstrategy). lAtau lharga ldapaat lditetapkan 

lrelative lrendah lguna lmerangsang lkebutuhan lprimer latau luntuk 

lbersaing lsecara lfrontal ldengan lpara lpesaing (Abadi & Herwin, 

2019). 

Sehingga mengacu pada berbagai pernyataan tersebut, dapat 

diambil kesimpulan bahwa harga merujuk pada aspek yang memiliki 

kemampuan untuk menghasilkan pendapatan atau keuntungan bagi 

perusahaan dan berdampak pada keberlanjutan suatu usaha. Harga 

juga dianggap sebagai aspek dalam melaksanakan pertukaran barang 

atau jasa yang terjadi antara perusahaan dengan konsumen atau 

pelanggannya. Sesuai dengan firman Allah SWT dalam QS An-

Nisa/4: 29: 

َ يٰ   بَ اٰمَ   نَ يۡ الَّذِ   ہَايُّا امَۡوَالکَمُۡ  ا  تاَۡکُلُوۡ  لَۡ  تجَِارَ   نکَمُۡ يۡ نُوۡا  تکَُوۡنَ  انَۡ  الَِّۡ   نۡکمُۡ   ة  بِالۡبَاطِلِ  م ِ ترََاضٍ  عَنۡ     

بِکمُۡ  کَانَ  اٰللَّ  انَِّ  انَۡفُسَکمُۡؕ   ا  تقَۡتلُُوۡ  لَۡ   وَ 

 رَ 

Artinya: Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu 

saling memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak 

benar), kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka 

sama suka di antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu. 
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Sungguh, Allah Maha Penyayang kepadamu. 

A. Sasaran lPenetapan lHarga l 

Karena lharga ldapat lsecara llangsung lberkaitan ldengan ltiap-tiap 

lmacam lstrategi lpemasaran, lmaka lsasaran lpenetapan lharga lperlu 

lsecara ljelas lmenggambarkan lsrtaegi lpemasaran lyang ltelah ldipilih. 

lJadi lmanajer lharus lmerinci lmana ldari lberikut lini lyang lmerupakan 

lsasaran lpenetapan lharga: 

1. Menaikkan ltingkat lpembelian lproduk. lJika lharga lyang llebih 

lrendah lakan lmenyebabkan lkonsumsi latau lpenggantian lproduk 

llebih lcepat loleh lpemakai lproduk lyang lada, lmaka lkebutuhan  

lprimer lakan lmeningkat. 

2. Meningkatkan lpermintaan ldiantara lbukan lpemakai l(non-user). 

lSampai lbatas lharga ldimana lharga lyang lrendah ldapat 

lmeningkatkan  lkemampuan ldan lkesediaan lmembeli lbentuk 

lproduk, lpelanggan-pelanggan lbaru lakan lmemasuki lpasar. 

3. Mempertahankan lsemua lpelanggan llama. lJika lbagian lpasar lsecara 

lkhusus lpenting, lmanajer lmungkin lingin lmempertahankan lsemua 

lpelanggan l(berapapun lbiayanya l– lsetidaknya ldalam ljangka 

lpendek). lKarenanya, lpenurunan lharga lgila-gilaan ldari lpesaingpun  

lmungkin lakan ldilayani, latau lkenaikan lbiaya ltidak ldibebankan 

lkepada lpelanggan. 

4. Mempertahankan lpelanggan lyang lmenguntungkan. lPenetapan  

lharga ldigunakan ljuga luntuk lmelaksanakan lstrategi lpemasaran  

luntuk lmempertahankan lpelanggan-pelanggan llama lyang lakan 

lsangat lmenguntungkan lbagi lperusahaan. 

5. Menarik lpelanggan lbaru ldengan lharga. lJika lharga lmerupakan lalat 

lutama latau lsatu-satunya luntuk lmeningkatkan lbagian lpasar, lmaka 

lpersaingan lharga lfrontal lmungkin ltepat, lkhususnya luntuk lproduk 

ltanda ltanya lyang lbagian lpasarnya lrendah. lTetapi lsasaran lini lhanya 
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lakan ltercapai ljika lpesaing ltidak lmelakukan ltindakan lbalasan. 

6. Menarik lpelanggan lbaru ldengan lmutu. lDalam lsituasi ltertantu,  

lharga ldigunakan loleh lpara lpembeli lsebagai lindicator lmutu. 

lPembeli-pembeli lseperti lini ljarang lsekali lterterik  lbegitu lsaja 

ldengan lharga lyang ltinggi. 

B. Dimensi lStrategik lHarga 

Harga lmerupakan lsalah lsatu lelemen lbauran lpemasaran lyang 

lmembutuhkan lpertimbangan lcermat (Rohman, 2018). lIni 

ldikarenakan ladanya lsejumlah ldimensi lstrategi lharga ldalam lhal : 

1) Harga lmerupakan lpernyataan lnilai ldari lsuatu lproduk l(a 

lstatement lof lvalue). lNilai ladalah lrasio latau lperbandingan lantara 

lpersepsi lterhadap lmanfaat ldengan lbiaya-biaya lyang ldikeluarkan 

luntuk lmendapatkan lproduk. l 

2) Harga lmerupakan laspek lyang ltampak ljelas lbagi lpara lpembeli. 

lBagi lkonsumen lyang ltidak lterlalu lpaham lhal-hal lteknis lpada 

lpembelian lproduk lotomotif ldan lelektronik, lkerapkali lharga 

lmenjadi lsatu-satunya lfactor lyang ldapat lmereka lmengerti. lTidak 

ljarang lpula ldijadikan lsemacam lindicator lkualitas. 

3) Harga ladalah ldeterminan lutaama lpermintaan. lberdasarkan 

lhukum lpermintaan, lbesar lkecilnya lharga lmempengaruhi lkualitas 

lproduk lyang ldibeli loleh lkonsumen. lSemakin lmahal lharga, 

lsemakin lsedikit ljumlah lpermintaan lterhadap lproduk lyang 

lbersangkutan ldan lbegitu ljuga lsebaliknya. lMeskipun  ldemikian, 

litu ltidak lselalu lberlaku lpada lsemua lsituasi. 

4) Harga lberkaitan llangsung ldengan lpendapatan ldan llaba. lHarga 

ladalah lsatusatunya lunsur lbauran lpemasaran lyang lmendatangkan 

lpemasukan lbagi lperusahaan lyang lpada lgilirannya lberpengaruh 

lpada lbesar lkecilnya llaba ldan lpangsa lpasar lyang ldiperoleh. 

5) Harga lbersifat lfleksibel, lartinya lbisa ldisesuaikan ldengan lcepat. 
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lDari lempat lunsur lbauran lpemasaran ltradisional, lharga ladalah 

lelemen lyang lpaling lmudah ldiubah ldan ldiadaptasikan ldengan 

ldinamika lpasar. lIni lterlihat ljelas ldari lpersaingan lharga lyang 

lkerap lterjadi ldidalam lindustry lritel l)“perang ldiskon”(. lIni 

lberbeda ldengan lkebijakan lproduk, ldistribusi ldan lpromosi 

lterintegrasi lyang lmenuntut lkomitmen ljangka lPanjang. 

6) Harga lmempengaurhi lcitra ldan lstrategi lpositioning. lDalam 

lpemasaran lproduk lprestisius lyang lmengutamakan lcitra lkualitas 

ldan lekslusivitas, lharga lmenjadi lunsur lpenting. lKonsumen 

lcenderung lmengasosiasikan lharga ldengan ltingkat lkualitas 

lproduk. lHarga lyang lmahal lcenderung lmencerminkan lkualitas 

lbarang lyang ltinggi ldan lbegitu ljuga lsebaliknya. 

C. Peranan lHarga 

Harga lmemainkan lperanan lpenting lbagi lperekonomian lsecara 

lmakro, lkonsumen, ldan lperusahaan. 

1) Bagi lperekonomian. lHarga lproduk lmempengaruhi ltingkat lupah, 

lsewa, lbunga, ldan llaba. lHarga lmerupakan lregulator ldasar ldalam 

lsystem lperekonomian, lkarena lharga lberpengaruh lterhadap 

lalokasi lfactor-faktor lproduksi lseperti ltenaga lkerja, ltanah, lmodal, 

ldan lkewirausahaan. lTingkat lupah lyang ltinggi lmenarik ltenaga 

lkerja, ltingkat lbunga lyang ltinggi lmenjadi ldaya lTarik lbagi 

linvestasi lmodal, ldan lseterusnya. lSebagai lalokator lsumber ldaya, 

lharga lmenentukan lapa lyang ldiproduksi l(penawaran)  ldan lsiapa 

lyang lakan lmembeli lbarang ldan ljasa lyang ldihasilkan 

l(permintaan). 

2) Bagi lkonsumen. lDalam lpenjualan lritel, lada lsegmen lpembeli 

lyang lsangat lsensitive lterhadap lfactor lharga l(menjadikan lharga 

lsebagai lsatu-satunya lpertimbangan lmembeli lproduk) ldan lada 

lpula lyang ltidak. lMayoritas lkonsumen lagak lsensitive lterhadap 

lharga, lnamun ljuga lmempertimbangkan lfactor llain l(sepeti lcitra 
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lmerek, llokasi ltook, llayanan, lnilai l(value) lfitur lproduk, ldan 

lkualitas lproduk). lSelain litu, lpersepsi lkonsumen lterhadap 

lkualitas lproduk lseringkali ldipengaruhi loleh lharga. lDalam 

lbeberapa lkasus, lharga lyang lmahal ldianggap lmencerminkan 

lkualitas lyang ltinggi, lterutama ldalam lkategori lspeciality 

lproducts. 

3) Bagi lperusahaan.  lDibandingkan ldengan lbauran lpemasaran 

llainnya l( lproduk, ldistribusi, lpromosi) lyang lmembutuhkan 

lpengeluaran ldana ldalam ljumlah lbesar, lharga lmerupakan lsatu-

satunya lelemen  lbauran lpemasaran lyang lmendatangkan 

lpendapatan. lHarga lproduk ladalah ldeterminan lutama lbagi 

lpermintaan lpasar latas lproduk lyang lbersangkutan. lHarga 

lmempengaruhi lposisi lbersaing ldan lpangsa lpasar lperusahaan. 

lDampaknya,  lharga lberpengaruh lpada lpendapatan  ldan llaba 

lbersih lperusahaan. lSingkat lkata, lperusahaan lmendapatkan luang 

lmelalui lharga lyang ldibebankan latas lproduk latau ljasa lyang 

ldijualnya. 

D. Indikator Harga 

Berdasarkan pernyataan Kotler dan Armstrong, harga memiliki 

beberapa dimensi yang dapat dijabarkan sebagai berikut.  

1) Keterjangkauan harga. Dimensi ini merujuk pada kemampuan 

konsumen untuk menjangkau harga suatu produk barang atau 

jasa yang ditawarkan para produsen atau perusahaan, atau dalam 

konteks ini juga termasuk di antaranya adalah perbankan. 

2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk. Dimensi ini 

menyatakan bahwa harga merupakan patokan bagi konsumen 

dalam mengukur kualitas produk atau jasa yang dinikmati dari 

suatu penyedia produk atau jasa. Sehingga pada suatu kondisi di 

mana produk atau jasa memiliki harga yang relatif tinggi, akan 

terjadi akibat berupa asumsi konsumen bahwa kualitas dari 
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produk atau jasa tersebut juga baik, dan begitu pula sebaliknya. 

3) Daya saing harga. Dimensi ini merujuk pada suatu keadaan di 

mana konsumen menjadikan harga sebagai pembanding antara 

produk suatu perusahaan tertentu dengan produk serupa dari 

perusahaan pesaing. Konsumen akan melakukan pemilahan 

tingkatan harga dimulai dari harga termurah hingga harga 

termahal, di mana hal ini membantu bagi konsumen dalam 

menentukan pilihan untuk membeli produk. 

4) Kesesuaian harga dengan manfaat. Dimensi ini menjelaskan 

terkait tingkat di mana kesesuaian perasaan puas konsumen atas 

manfaat atau kondisi aktual produk atau jasa yang digunakan 

atau dikonsumsi mengacu pada harga yang ditetapkan oleh 

produsen. 

E. Faktor-faktor lyang lmempengaruhi ltingkat lharga 

Tingkat lharga lyang lterjadi ldi lpengaruhi loleh lbeberapa lfaktor, 

lfaktor-faktor ltersebut ldiantaranya lyaitu: 

1) Permintaan ldan lPenawaran, lpermintaan ladalah lsejumlah lbarang 

lyang ldibeli loleh lkonsumen lpada ltingkatan lharga ltertentu. 

lPenawaran ladalah lsuatu ljumlah lyang lditawarkan loleh lpenjual 

lpada lsuatu ltingkatan lharga ltertentu. 

2) Keadaan lperekonomian, lkeadaan  lperekonomian 

lsangatmempengaruhi ltingkat lharga lyang lberlaku ldalam 

lpenentuan ltingkatan lharga ldan ljasa. 

3) Biaya, lbiaya lmerupakan ldasar ldalam lmempertimbangkan lharga, 

lsebab lsuatu ltingkat lharga lyang ltidak lmenutup lbiaya lakan 

lmerugikan lperusahaan, ldan lsebaliknya ljika lsuatu ltingkat lharga 

lmelebihi lbiaya lmaka lakan lmenghasilkan lsebuah lkeuntungan. 

4) Persaingan, lpersaingan lyang lsemakin lketat lakan lsangat 

lberpengaruh lterhadap lpenetapan lharga, lposisi lbiaya ldan 
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lpenetapan lharga ldari lpesaingpesaing lmerupakan lelemen lpenting 

lyang lharus ldiperhatikan lketika lakan lmenetapkan lharga, 

lsehingga ldapata lmembuat lperbandingan lharga lpada lsetiap 

lpenawaran lyang lditawarkan loleh lpesaing. 

5) Elastisitas lpermintaan,  lperusahaan lperlu lmengetahui lhubungan 

lantara lharga ldengan lpermintaan,  ldan lbagaimana lpermintaan 

lbervariasi lpada ltingkat lharga lyang lberbeda. lTingkat lharga 

lpenting lbila lpermintaan lterhadap lproduk lyang lterjadi lelastis, 

lyaitu lperubahan lsekian lpersen lpada lharga lyang lmenyebabkan 

lperubahan lpersentase lpermintaan llebih lbesar 

2.2.3 Promosi 

A. Pengertian Promosi  

Promosi adalah salah satu elemen marketing mix dalam sebuah 

perusahaan. Kinnear dan Kenneth mendefinisikan promosi sebagai 

sebuah mekanisme komunikasi pemasaran, pertukaran informasi 

antara pembeli dan penjual (Setiyaningrum, 2015). Promosi 

berperan menginformasikan (to inform), membujuk (to persuade), 

dan mengingatkan (to remind) konsumen agar perusahaan 

mendapatkan feedback mengenai produk atau jasa yang 

ditawarkan. 

Fandy Tjiptono menyebutkan bahwa promosi merupakan 

bentuk persuasive secara langsung melalui penggunaan berbagai 

intensif yang diatur untuk dapat merangsang pembelian suatu 

produk dengan segera guna meningkatkan jumlah barang yang 

dibeli pelanggan. Sedangkan menurut Kotler dan Armstrong 

promosi adalah kegiatan yang mengkomunikasikan keunggulan 

produk dan membujuk (persuading) para pembeli untuk bersedia 

membeli produk tersebut (Kotler & Keller, 2009). 

Menurut Rambat Lupiyoadi promosi merupakan salah satu 
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variable dalam marketing mix yang sangat penting untuk dilakukan 

oleh perusahaan dalam memasarkan suatu produk jasa. Kegiatan 

promosi bukan hanya berfungsi sebagai alat komunikasi antara 

perusahaan dengan pelanggan, melainkan juga sebagai alat yang 

digunakan untuk dapat mempengaruhi pelanggan dalam 

melakukan kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai 

dengan keinginan dan kebutuhan pelanggan (Lupiyoadi & 

Hamdani, 2006).  

Dengan demikian fungsi promosi adalah untuk memprospek 

seseorang agar dapat menjadi konsumen untuk produk yang 

diciptakan sehingga dapat mendorong dikenalnya produk melalui 

saluran distribusi yang dipilih dengan cara menciptakan produk 

dengan merek yang mudah dikenal oleh penyalur maupun 

konsumen di berbagai tempat sepanjang saluran distribusi dan 

rangkaian pembelian.  

B. Tujuan Promosi  

Tujuan promosi menurut Kotler dan Armstrong yaitu : 

1) Mendorong pembelian dalam jangka pendek serta 

meningkatkan hubungan pelanggan dalam jangka panjang 

2) Mendorong pengecer untuk dapat menjual barang baru dan 

menyediakan persediaan lebih banyak 

3) Mengiklankan produk perusahaan serta memberikan ruang 

gerak perusahaan yang lebih banyak 

4) Untuk tenaga penjualan, berfungsi untuk mendapatkan banyak 

dukungan tenaga penjualan bagi produk lama atau baru serta 

mendorong para penjual mendapatkan pelanggan baru. 

C. Jenis-jenis Promosi 

1) Periklanan (Advertising) 
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Bentuk presentasi yang bukan personal dan promosi atas 

gagasan, barang atau jasa oleh seseorang atau sponsor yang 

teridentifikasi dalam media. Menurut Kotler dan Armstrong 

tujuan periklanan adalah komunikasi tertentu yang dicapai 

dengan calon konsumen pada sasaran tertentu dan selama 

periode waktu tertentu. Tujuan dari periklanan itu bisa 

digolongkan berdasarkan tujuan utama yaitu 

menginformasikan (informing) membujuk (persuading), dan 

mengingatkan (reminding). 

2) Promosi Penjualan (Sales Promotion) 

Yaitu kegiatan pemasaran selain penjualan pribadi, iklan 

dan publikasi yang menstimulasi pembelian konsumen serta 

efektifitas penyalur yang mempunyai jangka waktu pendek. 

Menurut Kotler dan Armstrong banyak sarana yang dapat 

digunakan untuk mencapai tujuan promosi penjualan, yaitu : 

➢ Alat Promosi Konsumen, meliputi contoh produk, kupon, 

cashback, harga khusus, premi, barang khusus iklan, 

undian, serta permainan 

➢ Alat Promosi Dagang, membujuk penjual perantara untuk 

menjual merek, memberikan ruang gerak dan 

mempromosikan merek itu dalam iklan yang pada 

akhirnya menawarkannya kepada konsumen. Beberapa 

alat promosi dagang yang biasanya digunakan oleh 

produsen adalah kontes, diskon langsung dari harga resmi, 

produk gratis yang berupa kemasan ekstra yang ditujukan 

kepada penjual perantara yang membeli dalam jumlah 

tertentu.  

3) Hubungan Masyarakat (Public Relations) 

Berhubungan dengan sejumlah usaha dalam berkomunikasi 
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untuk mendukung sikap dan pendapat publik terhadap 

organisasi serta produknya. Public relations dapat dilakukan 

dengan menyampaikan secara lengkap tentang informasi 

perusahaan atau produk. Menurut Kotler dan Armstrong 

hubungan masyarakat dapat dilaksanakan satu atau semua 

fungsi berikut : 

➢ Hubungan pers : menciptakan dan menyampaikan 

informasi penting di media berita yang bertujuan untuk 

dapat menarik perhatian pada seseorang terhadap produk 

atau jasa 

➢ Publisitas produk : mempublikasikan produk atau jasa 

tertentu 

➢ Kegiatan masyarakat : menciptakan dan mempertahankan 

hubungan yang erat dalam komunitas lokal 

➢ Melobi : membangun dan mempertahankan hubungan 

dengan pembuat kebijakan. 

4) Penjualan Personal (Personal Selling) 

Presentasi pribadi oleh wiraniaga perusahaan untuk tujuan 

menghasilkan penjualan dan membangun hubungan 

pelanggan. Menurut Kotler dan Armstrong penjualan personal 

adalah salah satu profesi yang paling tua di dunia. Banyak 

perusahaan menggunakan penjualan personal karena dapat 

berfungsi sebagai penghubung antara perusahaan dan 

pelanggannya. Dalam banyak kasus, penjualan personal 

mewakili dua komponen penting yaitu penjual dan pembeli. 

5) Pemasaran Langsung (Direct Marketing) 

Yaitu sebuah presentasi langsung dalam pembicaraan 

dengan satu atau beberapa pembeli yang bertujuan untuk 

melakukan penjualan. Menurut Kotler dan Armstrong terdapat 
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dua manfaat dari pemasaran langsung baik dari pihak pembeli 

maupun pihak penjual.48 Bagi pembeli, pemasaran langsung 

bersifat menyenangkan, mudah dan personal. Pemasaran 

langsung bersifat interaktif dan segera, dimana pembeli dapat 

berinteraksi dengan penjual melalui telepon atau di situs Web 

penjual untuk menciptakan informasi yang tepat. Bagi penjual, 

pemasaran langsung merupakan sarana yang kuat untuk 

membangun hubungan pelanggan. Selain itu pemasaran 

langsung juga menawarkan alternatif biaya yang relatif 

rendah, efisien dan cepat untuk menjangkau pasar penjual. 

D. Promosi berdasarkan perspektif islam 

Azhari akmal Tarigan )2014( menyatakan: “Jelas bahwa ayat 

pertama pada QS Al-Baqarah yang bisa jadi selama ini dipahami 

tidak memiliki keterkaitan dengan bisnis, ternyata kandungannya 

memiliki kedekatan makna dengan apa yang berlaku di dalam 

dunia bisnis. Bukankan sebuah promosi itu penting untuk 

menyakinkan konsumen atau pelanggan akan sebuah produk yang 

kita tawarkan. Bukankah setiap perusahaan harus merogoh 

uangnya dalam jumlah yang besar hanya untuk sebuah promosi. 

Sebuah aktivitas untuk menyakinkan pembeli sebuah produk”.  

Dalam berbisnis tentunya kita wajib memberitahu kepada pihak 

konsumen apa bentuk dari produk kita baik itu barang ataupun jasa, 

jadi pada kalimat pertama menuujukkan bahwa Allah memberikan 

informasi kepada pendengar sebagai fokus pemasaran pada saat itu 

satu produk bernama al-kitab yaitu nama lain dari Alquran. 

Kewajiban yang harus dilakukan oleh pebisnis setelah 

memperkenalkan produk tentunya agar konsumen lebih yakin lagi 

yaitu dengan memberi power of trust berupa garansi. Pada kalimat 

ini Allah memberikan satu keyakinan bagi konsumennya yaitu para 

pendengar produknya Alquran dengan memberi garansi sampai 
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kiamat bahwa Alquran tidak ada keraguan di dalamnya. 

Jadi ini sangatlah relevan dengan kondisi bisnis di zaman yang 

serba canggih, informasi yang sangat mudah di dapat dan dibaca, 

tentunya pemberian garansi bagi suatu profuk merupakan suatu 

yang harus dilaksanakan agar konsumen tidak beralih tangan ke 

produk pengganti lainnya. 

2.2.4 Keputusan Pembelian 

Proses lpembelian lmerupakan lproses lindividu luntuk lmengatasi 

lpersoalan lyang lsedang ldihadapi lkonsumen ldalam lusaha lmemenuhi 

lkebutuhan ldan lkeinginannya. lMenurut lKotler lKeputusan lpembelian 

ladalah ltindakan lyang ldilakukan loleh lkonsumen luntuk lmelakukan 

lpembelian lsebuah lproduk. lModel lproses lpembelian lmendasarkan 

lpada lmodel lpemecahan lmasalah. lPengambilan lkeputusan 

ldipengaruhi loleh lfactor lpersonal ldan lsosialnya, lfactor lpersonal 

lmeliputi lmotivasi, lpersepsi, lpemahaman, lkepercayaan, lsikap, ldan 

lkepribadian lseseorang. lAdapun lfactor lsosialnya lmeliputi laspek 

lkebudayaan, lkelas lsocial, ldan lkeluarga. l 

Menurut lKotler ldan lKeller l(2008) l“proses lkeputusan lpembelian  

lterdiri ldari llima ltahap lyaitu lmulai ldari lpengenalan lkebutuhan 

lmasalah, lpencarian linformasi, levaluasi lalternative, lkeputusan 

lpembelian, lperilaku lpasca lpembelian.” l“Secara lgaris lbesar, lmodel-

model lkeputusan  lpembelian  ldidasarkan lpada ltingkat lketerlibatan 

lkonsumen ldalam lkeputusan lpembelian. lSemakin lbesar ltingkat 

lketerlibatan lpembelian, lmaka lsemakin lektensif lproses lkeputusan 

lpembeliannya” l(Tjiptono, l2008). lKotler lmenyajikan lsuatu lkerangka 

lacuan luntuk lmemberikan  lgambaran lyeng llebih llanjut lyaitu lsebagai 

lberikut: 

a. Pengenalan lKebutuhan lMasalah 

Seperti ltampak ldari luraian ldiatas, lproses lpembelian  ldimulai 
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ldengan lpengenalan lmasalah latau lkebutuhan. lKonsumen 

lmerasakan lperbedaan lantara lkeadaan  lactual ldan lkeadaan lyang 

ldiinginkan. lKebutuhan ldapat ldipicu loleh lrangsangan linternal 

lmaupun leksternal. lMisalnya lkebutuhan lorang lnormal lladalah 

lhaus ldan llapar lakan lmeningkat lhingga lmencapai lsuatu lambang 

lrangsang ldan lberubah lmenjadi lsuatu ldorongan lberdasarkan 

lpengalaman  lyang lsudah lada. lPada lfase lini lpemasar lharus 

lmeneliti lkonsumen luntuk lmengetahui lapa lkebutuhannya, lapa 

lyang lmenyebabkannya, ldan lbagaimana lmereka lbisa lsampai 

lkepada lpilihan lproduk ltertentu. 

b. Pencarian lInformasi l 

Konsumen lmungkin ltidak lberusaha lsecara laktif ldalam 

lmencari linformasi lsehubungan ldengan lkebutuhannya. lSeberapa 

ljauh lorang lmencari linformasi ltergantung lpada lkuat llemahnya 

ldorongan lakan lkebutuhannya, lbila ldorongan lkonsumen ltersebut 

lcukup lkuat ldan lproduk lpemuas lmudah ldidapat, lmaka 

lkemungkinan lbesar lkonsumen lakan lmembelinya.  lBiasanya 

ljumlah lkegiatan lmencari linformasi lmeningkat lapabila 

lkonsumen lbergerak ldari lkeputusan lpemecahan lmasalah lyang 

lterbatas lke lpemacahan lmasalah lyang lmaksimal. 

c. Evaluasi lAlternatif l 

Informasi lyang ldidapat loleh lcalon lpembeli ldigunakan luntuk 

lmemperoleh lgambaran lyang llebih ljelas lmengenai lalternative-

alternatif lyang ldihadapinya lserta ldaya lterik lmasing-masing 

lalternative. lProdusen lberusaha lmemahami lbagaimana 

lkonsumen lmemperoleh linformasi luntuk lsampai lkepada 

lmerek lpilihannya ldan lkeputusan luntuk lmembelinya. l 

Untuk lmenilai lalternative lpilihan lkonsumen lterdapat 

llima lkonsep ldasar lyang ldipergunakan, lyaitu: 
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1) Sifat-sifat lproduk l(product lattributes) 

2) Nilai-nilai lkepentingan l(importance lweight) 

3) Kepercayaan lterhadap lmerek l(brand lbelieve) 

4) Fungsi lkegunaan l(utility lfunction) 

5) Tingkat lkesukaan l(preference lattitude) l 

Dalam lmebcari lberbagai lalternative lakan ldipengaruhi loleh 

lberbagai lfaktor-faktor lantara llain lseperti: 

1) Berapa lbanyak luang ldan lwaktu lyang ldibutuhkan luntuk 

lmelakukan lpembelian. 

2) Seberapa lbanyak linformasi ldari lmasa llalu ldan ldari lsumber-

sumber llain lyang lsudah ldiketahui loleh lkonsumen. 

3) Jumlah lrisiko lyang lakan ldipikul ljadi lseleksi lalternative 

lsalah. l 

Jika lalternative lyang lwajar ltelah lteridentifikasi, lkonsumen 

lharus lmengevaluasinya lsatu lpersatu lsebagai lpersiapan luntuk 

lmengadakan lpembelian. lKriteria levaluasi lyang ldipakai 

lkonsumen lmencakup lmasa llalu ldan lsikap lterhadap laneka lmerek. 

lKonsumen ljuga lmemakai lpendapat lpara langgota lkeluarga ldan 

lkelompok lacuan llainnya luntuk ldipakai lsebagai ltuntunan ldalam 

lmelakukan levaluasi. 

d. Keputusan lPembelian l 

Dalam ltahap levaluasi, lkonsumen lmembuat lperingkat lmerek 

ldan lmembentuk lniat luntuk lmembeli. lPada lumumnya, lkeputusan 

lmembeli lkonsumen ladalah lmembeli lmerek lyang lmereka lpaling 

lsukai, ltetapi ldua lfactor ldapat lmuncul lantara lniat luntuk lmembeli 

ldan lkeputusan luntuk lmembeli. lFactor lpertama ladalah lsikap 

lorang llain, lyaitu lpendapat ldari lorang llain lmengenai lharga, lmerek 

lyang lakan ldipilih lkonsumen. lFactor lkedua ladalah lfactor lsituasi 
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lyang ltidak ldiharapkan, lharga lyang ldiharapkan ldan lmanfaat 

lproduk lyang ldiharapkan. lAkan ltetapi lperistiwa-peristiwa lyang 

ltak ldiharapkan lbisa lmenambah lniat lmembeli lkonsumen. 

e. Perilaku lPasca lPembelian 

Tahap ldari lproses lkeputusan lpembeli, lyaitu lkonsumen 

lmengambil ltindakan llebih llanjut lsetelah  lmembeli lberdasarkan 

lpada lrasa lpuas latau ltidak lpuas lsaja. lYang lmenentukan lpembeli 

lmerasa lpuas latau ltidak lpuas ldengan lsuatu lpembelian lterletak 

lpada lhubungan lantara lharapan lkonsumen ldengan lprestasi lyang 

lditerima ldari lproduk. lBila lproduk ltidak lmemenuhi lharapan, 

lkonsumen lmerasa ltidak lpuas, lmila lmemenuhi lharapan 

lkonsumen lakan lmerasa lterpuaskan, lbila lmelebihi lharapan 

lkonsumen lakan lmerasa lsangat lpuas  ldan lbisa lmenyebabkan 

lpepmbelian lulang. lKonsumen lmendasarkan lharapan lmereka 

lpada linformasi lyang lmereka lterima ldari lpenjual, lteman ldan 

lsumber-sumber llainnya. lBila lpenjual lmelbih-lebihkan lkualitas 

lproduknya, lharapan lkonsumen ltidak lakan lterpenuhi ldan 

lmenhasilkan lketidakpuasan  ldan lketidakpercayaan luntuk 

lmelakukan lpembelian lulang. lSemakin lbesar lkesenjangan lantara 

lharapan ldan lprestasi, lsemakin lbesar ljuga lketidakpuasan 

lkonsumen. lHal lini lmenunjukkan lbahwa lpenjual lharus lmembuat 

lpernyataan lyang ljujur lmengenai lkualitas lproduknya lsehingga 

lpembeli ldapat lmerasa lpuas. 

A. Faktor-Faktor lYang lMempengaruhi lKeputusan lPembelian 

lKonsumen 

Menurut lPhillip lKotler lperilaku lpembelian lkonsumen ldipengaruhi 

loleh lempat lfaktor, ldiantaranya lsebagai lberikut: 

1) Faktor lbudaya 

Budaya, lsub lbudaya, ldan lkelas lsosial lsangat lpenting lbagi 

lperilaku lpembelian. lBudaya lmerupakan lpenentu lkeinginan ldan 
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lperilaku lpaling ldasar. lAnak-anak lyang lsedang ltumbuh lakan 

lmendapatkan  lseperangkat lnilai, lpersepsi, lpreferensi, ldan 

lperilaku ldari lkeluarga ldan llembaga-lembaga lpenting llainnya. 

lContonhya lpada lanak-anak lyang ldibesarkan ldi lAmerika lSerikat 

lsangat lterpengaruh ldengan lnilai-nilai lsebagai lberikut: lprestasi, 

laktivitas, lefisiensi, lkemajuan, lkenikmatan  lmateri, 

lindividualisme, lkebebasan, lhumanisme, ldan lberjiwa lmuda. L 

Masing-masing lsubbudaya lterdiri ldari lsejumlah lsub-budaya 

lyang llebih lmenampakkan lidentifikasi ldan lsosialisasi lkhusus 

lbagi lpara langgotanya lseperti lkebangsaan, lagama, lkelompok, lras, 

ldan lwilayah lgeografis. 

Pada ldasaranya ldalam lsebuah ltatanan lkehidupan ldalam 

lbermasyarakat lterdapat lsebuah ltingkatan l(strata)  lsosial. lKelas 

lsosial ltidak lhanya lmencerminkan lpenghasilan, ltetapi ljuga 

lindikator llain lseperti lpekerjaan, lpendidikan, lperilaku ldalam 

lberbusana, lcara lbicara, lrekreasi ldan llain-lainya. l 

2) Faktor lsosial 

Selain lfaktor lbudaya, lperilaku lpembelian lkonsumen ljuga 

ldipengaruhi loleh lfaktor lsosial ldiantarannya lsebagai lberikut: 

➢ Kelompok lacuan lKelompok lacuan ldalam lperilaku 

lpembelian lkonsumen ldapat ldiartikan lsebagai lkelompok 

lyang lyang ldapat lmemberikan lpengaruh lsecara llangsung 

latau ltidak llangsung lterhadap lsikap latau lperilaku lseseorang 

ltersebut. lKelompok lini lbiasanya ldisebut ldengan lkelompok 

lkeanggotaan, lyaitu lsebuah lkelompok lyang ldapat 

lmemberikan lpengaruh lsecara llangsung lterhadap lseseorang. 

lAdapun langgota lkelompok lini lbiasanya lmerupakan langgota 

ldari lkelompok lprimer lseperti lkeluarga, lteman, ltetangga ldan 

lrekan lkerja lyang lberinteraksi ldengan lsecara llangsung ldan 

lterus lmenerus ldalam lkeadaan lyang linformal. lTidak lhanya 
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lkelompok lprimer, lkelompok lsekunder  lyang lbiasanya lterdiri 

ldari lkelompok lkeagamaan, lprofesi ldan lasosiasi 

lperdagangan ljuga ldapat ldisebut lsebagai lkelompok 

lkeanggotaan. 

➢ Keluarga lDalam lsebuah lorganisasi lpembelian lkonsumen, 

lkeluarga ldibedakan lmenjadi ldua lbagian. lPertama lkeluarga 

lyang ldikenal ldengan listilah lkeluarg lorientas. lKeluarga ljenis 

lini lterdiri ldari lorang ltua ldan lsaudara lkandung lseseorang 

lyang ldapat lmemberikan lorientasi lagam, lpolitik ldan 

lekonomi lserta lambisi lpribadi, lharga ldiri ldan lcinta. lKedua, 

lkeluarga lyang lterdiri ldari lpasangan ldan ljumlah lanak lyang 

ldimiliki lseseorang. lKeluarga ljenis lini lbiasa ldikenal ldengan 

lkeluarga lprokreasi. 

➢ Peran ldan lstatus lHal lselanjutnya lyang ldapat lmenjadi lfaktor 

lsosial lyang ldapat lmempengaruhi lperilaku lpembelian 

lseseorang ladalah lperan ldan lstatus lmereka ldi ldalam 

lmasyarakat. lSemakin ltinggi lperan lseseorang ldidalam 

lsebuah lorganisasi lmaka lakan lsemakin ltinggi lpula lstatus 

lmereka ldalam lorganisasi ltersebut ldan lsecara llangsung ldapat 

lberdampak lpada lperilaku lpembeliannya. lContoh lseorang 

ldirektur ldi lsebuah lperusahaan  ltentunya lmemiliki lstatus 

lyang llebih ltinggi ldibandingkan ldengan lseorang lsupervisor, 

lbegitu lpula ldalam lperilaku lpembeliannya. lTentunya, 

lseorang ldirektur lperusahaan lakan lmelakukan lpembelian 

lterhadap lmerek-merek lyang lberharga llebih lmahal 

ldibandingkan ldengan lmerek llainnya. 

3) Pribadi 

Keputusan lpembelian ljuga ldapat ldipengaruhi loleh 

lkarakterisitik lpribadi ldiantaranya lusia ldan ltahap lsiklus lhidup, 

lpekerjaan, lkeadaan lekonomi, lgaya lhidup, lserta lkepribadian ldan 
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lkonsep-diri lpembeli. 

➢ Usia ldan lsiklus lhidup lkeluarga l 

Orang lmembeli lbarang ldan ljasa lyang lberbeda-beda 

lsepanjang  lhidupnya lyang ldimana lsetiap lkegiatan lkonsumsi 

lini ldipengaruhi loleh lsiklus lhidup lkeluarga. L 

➢ Pekerjaan ldan llingkungan lkeluarga 

Pekerjaan ldan llingkungan lekonomi lseseorang ldapat 

lmempengaruhi lpola lkonsumsinya. lCotohnya, ldirektur 

lperusahaan  lakan lmembeli lpakaian lyang lmahal, lperjalanan 

ldengan lpesawat ludara, lkeanggotaan ldi lklub lkhusus, ldan 

lmembeli lmobil lmewah. lSelain litu, lbiasanya lpemilihan 

lproduk ljuga ldilakukan lberdasarkan loleh lkeadaan lekonomi 

lseseorang lseperti lbesaran lpenghasilan lyang ldimiliki, ljumlah 

ltabungan, lutang ldan lsikap lterhadap lbelanja latau lmenabung. 

➢ Gaya lhidup 

Gaya lhidup ldapat ldi lartikan lsebagai lsebuah lpola lhidup 

lseseorang lyang lterungkap ldalam laktivitas, lminat ldan 

lopininya lyang lterbentuk lmelalui lsebuah lkelas lsosial, ldan 

lpekerjaan. lTetapi, lkelas lsosial ldan lpekerjaan lyang lsama 

ltidak lmenjamin lmunculnya lsebuah lgaya lhidup lyang lsama. 

lMelihat lhal lini lsebagai lsebuah lpeluang ldalam lkegiatan 

lpemasaran, lbanyak lpemasar lyang lmengarahkan lmerek 

lmereka lkepada lgaya lhidup lseseorang.  lContohnya, 

lperusahaan ltelepon lseluler lberbagai lmerek lberlomba-lomba 

lmenjadikan lproduknya lsesuai ldengan lberbagai lgaya lhidup 

lremaja lyang lmodern ldan ldinamis lseperti lmunculnya ltelepon 

lselular ldengan lfitur lmultimedia lyang lditujukan luntuk 

lkalangan lmuda lyang lkegiatan ltidak ldapat llepas ldari 

lberbagai lhal lmultimedia lseperti laplikasi lpemutar lsuara, 
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lvideo, lkamera ldan lsebagainya. lAtau lkalangan lbisnis lyang 

lmenginginkan ltelepon lselular lyang ldapat lmenujang 

lberbagai lkegiatan lbisnis lmereka. 

➢ Kepribadian 

Setiap lorang lmemiliki lberbagai lmacam lkarateristik 

lkepribadian lyang lbebeda-beda lyang ldapat lmempengaruhi 

laktivitas lkegiatan lpembeliannya. lKepribadian lmerupakan 

lciri lbawaan lpsikologis lmanusia lyang lberbeda lyang 

lmenghasilkan lsebuah ltanggapan lrelatif lkonsiten ldan 

lbertahan llama lterhadap lrangsangan llingkungannya. 

lKepribadian lbiasanya ldigambarkan ldengan lmenggunakan 

lciri lbawaan lseperti lkepercayaan ldiri, ldominasi, lkemampuan 

lbersosialisasi,  lpertahanan ldiri ldan lkemapuan lberadaptsi. 

lKepribadian ldapat lmenjadi lvariabel lyang lsangat lberguna 

ldalam lmenganalisis  lpilihan lmerek lkonsumen. lHal lini 

ldisebakan lkarena lbeberapa lkalangan lkonsumen lakan 

lmemilih lmerek lyang lcocok ldengan lkepribadiannya. 

4) Psikologis 

Seseorang lmemiliki lbanyak lkebutuhan lpada lwaktu-waktu 

ltertentu. lBeberapa ldari lkebutuhan ltersebut lada lyang lmuncul ldari 

ltekanan lbiologis lseperti llapar, lhaus, ldan lrasa lketidaknyamanan. 

lSedangkan lbeberapa lkebutuhan lyang llainnya ldapat lbersifat 

lpsikogenesis; lyaitu lkebutuhan lyang lberasal ldari ltekanan 

lpsikologis lseperti lkebutuhan lakan lpengakuan, lpenghargaan latau 

lrasa lkeanggotaan lkelompok. lKetika lseseorang lmengamati 

lsebuah lmerek, lia lakan lbereaksi ltidak lhanya lpada lkemampuan 

lnyata lyang lterlihat lpada lmerek ltersebut, lmelainkan ljuga lmelihat 

lpetunjuk llain lyang lsamar lseperti lwujud, lukuran, lberat, lbahan, 

lwarna ldan lnama lmerek ltersebut lyang lmemacu larah lpemikiran 

ldan lemosi ltertentu. 
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Perilaku konsumen Islam terutama mengenai keputusan 

pembelian berdasarkan tuntunan Al-Qur’an dan Hadits perlu 

didasarkan atas rasionalitas yang disempurnakan yang 

mengintegrasikan keyakinan kepada kebenaran yang melampaui 

rasionalitas manusia sangat terbatas ini, hipotesis utama dalam 

mempelajari perilaku konsumsi, produksi dan mekanisme pasar 

dalam Ekonomi Islam adalah bahwa bekerjanya ‘invisible hand’ 

yang didasari oleh asumsi rasionalitas yang bebas nilai tidak 

memadai untuk mencapai tujuan ekonomi Islam yakni terpenuhinya 

kebutuhan dasar setiap orang dalam suatu masyarakat. 

Dalam melakukan pembelian sesuatu konsumen peka terhadap 

suatu berita atau promosi akan suatu objek yang ditujunya, kepekaan 

tersebut tidak lepas dari rasa keinginan dan kebutuhan dari 

konsumen untuk membeli barang tersebut. Untuk itu produsen harus 

menjaga kualitas barang dan harga barang nya salah satunya dengan 

memberikan informasi yang jelas dan jujur. Islam mengajarkan 

kepada umatnya untuk memberikan suatu kabar berita kepada orang 

lain hendaknya dengan benar dan jelas yang mana perintah tersebut 

dijelaskan dalam Al-Qur’an sur at Al-Ahzab : 70 

ٰٓايَُّهَاا اسَدِيْداا اي  َاوَقوُْلوُْااقوَْلاا مَنوُاااتَّقوُاااللّٰه  الَّذِيْنَاا 

“Hai orang-orang beriman bertaqwalah kamu kepada Allah dan 

katakanlah perkataan yang benar”. )Q.S Al-Ahzab: 70) 

2.2.5 Hubungan Antara Kualitas Produk dan Keputusan Pembelian 

Berbagai lfaktor ldapat lmempengaruhi lkonsumen ldalam 

lmelakukan lpembelian lsuatu lproduk latau ljasa, lbiasanya lkonsumen 

lselalu lmempertimbangkan lkualitas l(Kotler l& lKeller, l2009). 

lBerdasarkan lhasil lpenelitian lyang ldilakukan loleh lMahapatra,  

lKumar, ldan lChauhan (2010), ltelah ldiamati lbahwa lkesesuaian latau 

lsejauh lmana ldesain  ldan lkarakteristik lsuatu lproduk lmemenuhi lstandar  

lyang lditetapkan. lUntuk lmemutuskan lpembelian lsuatu lproduk 
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lkonsumen lmencari lproduk lyang ldapat lditerima ldengan lmemenuhi 

lstandar lyang ltelah lditetapkan. lSelain litu lkebanyakan lkonsumen 

lmemutuskan lmembeli lproduk ldengan lkeandalan lyang lterjamin, 

lproduk lyang ltidak lmudah lrusak latau lgagal lmenjadi lpilihan lutama. 

lAspek llainnya lyaitu ldaya ltahan lyang lberupa lukuran lhidup latau lusia 

lproduk. lDaya ltahan lmemiliki laspek lekonomi ldan lteknis. lSecara 

lteknis, ldaya ltahan ldapat ldidefinisikan lsebagai ljumlah lpenggunaan 

lyang ldidapatkan ldari lproduk lsebelum lrusak. lSecara lekonomis 

lProduk lyang lawet lakan llebih lberkualitas ldan lmenghemat 

lpengeluaran lbiaya ldibandingkan lproduk lyang lcepet lhabis latau lcepat 

ldiganti. L 

Dengan lpertimbangan lbeberapa laspek ldari lkualitas lproduk ldiatas 

lmaka lkonsumen ltentu lakan llebih lmemilih lberas ldengan lkualitas 

lpaling ltinggi. lHal lini lakan lmempengaruhi lkeputusan lpembelian 

lkonsumen, lsehingga ljika lkualitas lproduk lberas  lrendah lmaka 

lkeputusan lpembelian lkonsumen lterhadap lberas ltersebut lakan lturun. 

2.2.6 Hubungan Antara Harga dan Keputusan Pembelian 

Harga adalah sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen dengan 

manfaat dari memiliki dan menggunakan produk atau jasa yang 

ditetapkan oleh pembeli atau penjual untuk suatu harga yang sama 

terhadap semua pembeli. Dalam menentukan keputusan pembelian 

seorang konsumen akan mempertimbangkan harga yang ditawarkan 

oleh penyedia jasa/barang. Berdasarkan uraian di atas maka terdapat 

hubungan antara harga dengan keputusan pembelian. Sehingga jika 

harga beras relatif murah maka keputusan pembelian konsumen 

terhadap beras tersebut akan tinggi (Ramadhan, 2017). 

2.2.7 Hubungan Antara Promosi dan Keputusan Pembelian 

Persaingan dalam dunia bisnis semakin ketat, membuat 

perusahaan berusaha mencari strategi yang cepat dan tepat dalam 

memasarkan produknya. Agar tujuan tersebut tercapai, maka setiap 
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perusahaan harus berupaya menghasilkan dan menyampaikan 

barang dan jasa yang diinginkan konsumen. Dengan menggunakan 

promosi produk setidaknya perusahaan dapat memberikan informasi 

atau pesan tersendiri yang dapat mengubah pola pikir (mindset) 

konsumen, yang selanjutnya akan mempengaruhi perilaku 

konsumen agar mengonsumsi produk tersebut dan menetapkan 

keputusan pembelian terhadap produk yang di promosikan tersebut 

melalui iklan dan media lainnya.  

Perusahaan sangat perlu memperhatikan faktor promosi karena 

dengan adanya promosi yang menarik, akan menarik minat 

konsumen untuk berbelanja dan menjadi pelanggan setia. 

(Zulkarnaim, 2015).  

2.3 Kerangka Konseptual 

Menurut lSuriasumantri ldalam lSugiyono l(2015) lKerangka 

lpemikiran lmerupakan lpenjelasan lsementara lterhadap lgejala-gejala 

lyang lmenjadi lobjek lpermasalahan. lPada lpenelitian lini lterdapat ldua 

lvaribel lbebas lyaitu lKualitas lProduk l(X1) ldan lHarga l(X2) l, lserta lsatu 

lvariabel lterikat lyaitu lKeputusan lPembelian l(Y). L 

Berdasarkan llandasan lteori ldan lpenelitian lterdahulu lyang ltelah 

ldibahas lsebelumnya lmengenai lkualitas lproduk, lharga ldan lkeputusan 

lPembelian, lmaka ldapat ldigambarkan lkerangka lkonseptual lsebagai 

lberikut l: 
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Gambar 2.2 Kerangka Konseptual4 
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Keterangan l: l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l  Pengaruh lsecara lparsial 

 l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l l   Pengaruh lsecara lsimultan 

Sumber : “the influince of brand image and promotional mix on consumer buying 

decision”)Onigbinde Isaac oladepo and Odunlami Samuel Abimbola) 

2.4 Hipotesis Penelitian 

Menurut lHeryana (2020), lhipotesis ladalah ljawaban lsementara 

lterhadap lrumusan lmasalah lpenelitian lyang ltelah ldinyatakan ldalam 

lbentuk lpertanyaan. lHipotesis lini ldikatakan ljawaban lsementara lkarena 

ljawaban lyang ldiberikan lbaru ldidasarkan lpada lteori lyang lrelevan lbelum 

lpada lfakta-fakta lmelalui lpengumpulan ldata lyang ldiperoleh lsecara 

lempiris. 

Dengan ldemikian, ldapat ldisimpulkan lbahwa lhipotesis lmerupakan l 

ljawaban lteoritis lterhadap lrumusan lmasalah lyang ldidasarkan lpada lteori 

lyang lrelevan. Maka lhipotesis lyang ldapat ldirumuskan ladalah: 

H1 : lKualitas lProduk lmemiliki lpengaruh terhadap  lKeputusan 

lPembelian 

H2 : lHarga lmemiliki lpengaruh llterhadap l lKeputusan lPembelian 

H3 : lPromosi lmemiliki lpengaruh lterhadap l lKeputusan lPembelian 

Kualitas Produk  

Keputusan Pembelian 

H3 

H1 

H2 
Harga  

Promosi  

H4 
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H4 : Kualitas lProduk, lHarga dan Promosi lmemiliki lpengaruh llterhadap 

lKeputusan lPembelian 
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BAB III   

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Penelitian lini lmenggunakan lmetode lKuantitatif ldengan lpendekatan 

ldeskriptif. lMenurut lToto lSyatori ldan lNanang lGozali l(2012), lMetode 

lKuantitatif ldapat ldiartikan lsebagai lcara luntuk lmemperoleh lilmu 

lpengetahuan latau lmemecahkan  lmasalah  lyang ldihadapi ldan ldilakukan 

lsecara lberhati-hati ldan lsistematis, lserta ldata ldata lyang ldikumpulkan lberupa 

lrangkaian latau lkumpulan langka, lmetode lpenelitian lkuantitatif ldapat 

lmemberikan lgambaran ltentang lpopulasi lsecara lumum ldan lmenyoroti 

lhubungan lantarvariabel lpenelitian lserta lmenguji lhipotesis lyang ltelah 

ldirumuskan lsebelumnya”. 

Metode lpenelitian lkuantitatif llebih lberfokus lkepada ldata-data lnumerikal 

l(angka) lyang ldiolah ldengan lmenggunakan lmetode lstatistika, lmetode lini 

lmemiliki ltujuan luntuk lmemberikan lpenjelasan lterhadap lsuatu lfenomena 

lyang lterjadi. lDengan lmenggunakan lmetode lkuantitatif, lmaka lakan 

ldiperoleh lsignifikansi lpengaruh lantar lvariabel lyang lditeliti. lPenelitian lini 

lmeneliti lPengaruh lKualitas lProduk, lHarga dan promosi lTerhadap  

lKeputusan lPembelian. lDalam lhal lini, lpeneliti lmeneliti lfenomena lsebab  

lakibat ldari lvariabel-variabel ltersebut lpada lKonsumen lBeras  ldi lUD lFajar  

lPonggok lBlitar. l 

Menurut lJuliansyah lNoor ldalam lMalik l(2013), l“ lMetode ldeskriptif 

ladalah lPenelitian lyang lmemusatkan lperhatian lkepada lmasalah laktual ldan 

lpeneliti lberusaha lmendeskripsikan lperistiwa ldan lkejadian lyang lmenjadi 

lpusat lperhatian ltanpa lmemberikan lperlakuan lkhusus lterhadap lperistiwa 

ltersebut”. 

Penelitian ldeskriptif ldalam lpenelitian lini lditujukan luntuk lmembuat 

ldeskripsi, lgambaran, latau llukisan lsecara lsistematis, lserta lhubungan lantara 

lKualitas lProduk ldan lHarga lbeserta lelemen-elemennya lTerhadap 
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lKeputusan lPembelian lBeras lCap lIkan lKoi lpada lkonsumen lberas ldi lUD 

lFajar lPonggok lBlitar. lDalam lhal lini, lpeneliti lmeneliti lfenomena lsebab  

lakibat ldari lvariabel-variabel ltersebut. 

3.2 Tempat dan Waktu Penelitian 

Tempat ldalam lpenelitian lini lyaitu lUD lFajar lPonggok lBlitar yang 

beralamat di Jl. Raya Kawedusan No.21, Semanding, Kawedusan, Kec. 

Ponggok, Kabupaten Blitar, Jawa Timur. Sedangkan lwaktu ldalam 

lpenelitian lini lyaitu April l2022. 

3.3 Populasi dan Sampel 

Menurut lIrawan lSoehartono l(2015) l,“Populasi lmerupakan ljumlah 

lkeseluruhan lunit lanalisis, lyaitu lobjek lyang lyang lakan lditeliti lyang 

lmempunyai lkualitas ldan lkarakteristik ltertentu lyang lditetapkan loleh lpeneliti 

luntuk ldipelajari ldan lditarik lkesimpulannya. lMaka lpopulasi lyang ldimaksud 

ldalam lpenelitian lini lyaitu lseluruh lKonsumen lBeras ldi lUD lFajar lPonggok 

lBlitar. 

Menurut lSugiyono l(2011) lsampel ladalah l“bagian ldari ljumlah ldan 

lkarakteristik lyang ldimiliki loleh lpopulasi ltersebut.” lSampel ldalam lpenelitian  

lini ladalah lsebagian ldari lkonsumen lyang ltelah lmembeli ldan lyang lbelum 

lpernah lmembeli lberas lCap lIkan lKoi ldi lUD lFajar lPonggok lBlitar. l 

Penelitian lmengenai lpengaruh lkualitas lproduk ldan lharga lterhadap 

lkeputusan lpembelian lberas ldi lUD lFajar lPonggok lBlitar lini ldilaksanakan 

ldengan lmenggunakan lmetode lPurposive lSampling, lmetode lini 

lmenggunakan lkriteria lyang ltelah ldipilih loleh lpeneliti ldalam lmemilih lsampel 

l(yaitu lkonsumen ldi lUD lFajar). lDimana lkriteria lpemilihan lsampel lterbagi 

lmenjadi l2 lyaitu lkriteria linklusi ldan lekslusi. 

A. Maka lkriteria linklusi lyang ldi lpakai lantara llain: 

➢ Konsumen lberas ltetap ldi lUD lFajar 

➢ Usia l17-60 ltahun 
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➢ Berdomisili ldi lBlitar 

➢ Mengetahui lKualitas lberas ldan lharga lberas ldi lpasaran 

B. Kriteria lekslusinya ladalah: 

➢ Bukan lkonsumen lberas ltetap ldi ltoko lUD lFajar 

Menurut Hair et al., (2014) yang sebaiknya ukuran sampel harus 100 

atau lebih besar. Sebagai aturan umum, jumlah sampel minimum 

setidaknya lima kali lebih banyak dari jumlah item pertanyaan yang 

akan di analisis, dan ukuran sampel akan lebih diterima apabila 

memiliki rasio 10:1. Dalam penelitian ini terdapat 24 item pertanyaan, 

maka ukuran sampel yang dibutuhkan minimal sejumlah 24 x 5 = 120 

sampel. Peneliti menggunakan perhitungan lima kali lebih banyak dari 

jumlah item pertanyaan, teknik ini biasanya dilakukan karena 

keterbatasan waktu, tenaga, dan dana sehingga tidak dapat mengambil 

sampel yang besar dan jauh. Ini juga diperkuat oleh penelitian yang 

dilakukan oleh  Fernando & Aksari, (2018), Keuntungan dari pada 

teknik ini adalah terletak pada ketepatan peneliti memilih sumber data 

sesuai dengan variabel yang diteliti (Arikunto, 2002). Dengan demikian 

penelitian ini menggunakan sampel sebanyak 120. 

3.4 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik lpengumpulan ldata lyang ldilakukan lpeneliti lyaitu ldengan 

lmenggunakan ldata lprimer ldan ldata lsekunder. lDimana ldata lprimer  

lmerupakan ldata lyang ldiperoleh  llangsung ldari lsumber ldatanya, lmisalnya 

linterview latau lwawancara, lpenyebaran langket latau lkuisioner. lSedangkan 

ldata lsekunder ladalah ljenis ldata lyang ldiperoleh lsecara ltidak llangsung ldari 

lberbagai lsumber lyang ltelah lada latau ltelah ldiolah lterlebih ldahulu, lmisalnya 

lstudi lkepustakaan, ldaftar lpeserta lkursus, ldan llain lsebagainya. L 

Teknik lpengumpulan ldata lyang ldigunakan lPeneliti ladalah lsebagai 

lberikut l: 
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A. Studi lKepustakaan 

Studi lkepustakaan lyaitu lteknik lpengumpulan ldata ldengan lcara 

lmencari latau lmemperoleh ldata ldata ldari lberbagai lreferensi ldan lsumber 

lyang lrelevan lseperti, lbuku lreferensi, ljurnal lilmiah, linternet, lmaupun 

lsumber llainnya lyang lberhubungan ldengan lpenelitian lyang lakan 

ldilakukan. 

Adapun lmenurut lM.Nasir l(2003) ldalam lNiken l(2010) lbahwa lyang 

ldimaksud lstudi lkepustakaan lyaitu lteknik lpengumpulan ldata ldengan 

lmengunakan lstudi lpenelaahan lterhadap lbukubuku, lliteratur-literatur, 

lcatatan-catatan, ldan llaporan-laporan lyang lada lhubungannya ldengan 

lmasalah lyang lharus ldipecahkan. 

B. Studi lLapangan 

1) Observasi 

Observasi lmerupakan lteknik lpengumpulan ldata ldengan lcara 

lmeneliti, lmengamati lserta lmencatat lsecara llangsung lterhadap  

lobyek lyang lakan lditeliti. lPada lpenelitian lini lobyek lyang lditeliti 

lyaitu lpada lUD lFajar lPonggok lBlitar. 

2) Wawancara 

Wawancara lmerupakan lteknik lpengumpulan ldata lsecara lpersonal 

ldengan lcara lmengajukan  lpertanyaan llangsung lkepada lsubyek lyang 

lbersangkutan lyang lberhubungan ldengan lpenelitian lyang ldilakukan. 

lDimana lwawancara lini ldibagi lkedalam ldua, lyaitu lwawancara 

lterstruktur ldan lwawancara ltidak lterstruktur, lwawancara lterstruktur 

lyaitu lwawancara lyang ldilakukan ldengan lmengajukan lpertanyaan  

lyang lsebelumnya ltelah ldipersiapkan. lSedangkan  lwawancara ltidak 

lterstruktur ladalah lwawancara ldengan lmengajukan lpertanyaan  lyang 

lsebelumnya ltidak ldipersiapkan lterlebih ldahulu latau lbisa ldikatakan  

lproses lwawancara lmengalir lbegitu lsaja. 
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3) Kuisioner 

Menurut lSugiyono l(2015), lkuisioner l(angket) l“meruapakan lteknik 

lpengumpulan ldata ldengan lcara lmemberi lseperangkat lpertanyaan  

latau lpernyataan ltertulis lkepada lresponden luntuk ldijawab”. lJenis 

lkuisioner lyang lpeneliti lgunakan lyaitu lkuisioner lterstruktur, ldimana 

lkuisioner lyang ldiberikan ltelah ldisusun ldan lsaling lberkaitan lantara 

lpertanyaan lsatu ldengan lpertanyaan llainnya lyang lberhubungan 

ldengan lmasalah lpenelitian lyang lsedang lditeliti ldan lkuesioner  

ltersebut lakan ldijawab loleh lresponden ldengan lmenggunakan lskala 

llikert lseperti: 

STS l= lSangat ltidak lSetuju 

TS l= lTidak lSetuju 

RR l= lRagu-Ragu 

S l= lSetuju 

SS l= lSangat lSetuju 

3.5 Data dan Jenis Data 

A. Data lPrimer 

Menurut lIstijanto l(2006) ldalam lDanang lSunyoto lsumber ldata lprimer 

ladalah lsumber ldata lasli lyang ldikumpulkan lsendiri loleh lpeneliti luntuk 

lmenjawab lmasalah lpenelitiannya lsecara lkhusus, lpada lumumnya ldata 

lprimer lini lbelum ltersedia, lsehingga lseorang lpeneliti lharus lmelakukan 

lpengumpulan lsendiri ldata lini lberdasarkan lkebutuhannya. 

Untuk lmengumpulkan ldata lpada lpenelitian lkali lini lpeneliti 

lmenggunakan lmetode lkuesioner lyang lmenggunakan lskala llikert lyaitu 

lskala lpengukuran lyang ldigunakan luntuk lmengembangkan linstrument 

lyang ldigunakan luntuk lmengukur lsikap, lpendapat ldan lpersepsi 

lseseorang latau lsekelompok lorang lterhadap lpotensi ldan lpermasalahan 

lsuatu lobjek, lrancangan lsuatu lproduk, lproses lmembuat lproduk ldan 
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lproduk lyang ltelah ldikembangkan latau ldiciptakan,  lSkor lyang ldiberikan 

ldalam lsetiap lpernyataan ladalah l1 lsampai l5, lberikut lcara lpemberian lskor 

lnya 

Tabel 3.1 Pengumpulan data2 

Pernyataan Skor 

Sangat lsetuju 5 

Setuju 4 

Ragu-ragu 3 

Tidak lsetuju 2 

Sangat ltidak lsetuju 1 

Sumber l: lData ldiolah, l2021 

B. Data lSekunder 

Menurut lDanang  lSunyoto l(2013), lData lsekunder ladalah ldata lyang 

lbersumber ldari lcatatan lyang lada lpada lperusahaan  ldan ldari lsumber 

llainnya lyaitu ldengan lmengadakan lstudi lkepustakaan ldengan 

lmempelajari lbuku-buku lyang lada lhubungannya ldengan lobjek lpenelitian 

latau ldapat ldilakukan ldengan lmenggunakan ldata ldari lBiro lPusat 

lStatistik, lpenelitian lterdahulu, lliterature, ldan ljurnal lyang lberhubungan 

ldengan lpermasalahan lyang lditeliti. 

3.6 Definisi Operasional Variabel 

Adapun definisi operasional mengenai variabel penelitian diperoleh informasi 

yang berkaitan dengan hal tersebut, yaitu sebagai berikut: 
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Tabel 3.2 Definisi Operasional Variabel Penelitian3 

Variabel 

Penelitian 
Definisi Indikator Item Pertanyaan Skala 

Kualitas Produk 

(X1) 

Kualitas produk ladalah lkepuasan 

lpelanggan lsepenuhnya (full 

lcustomer lsatisfaction). lKualitas 

lsuatu lproduk ladalah lkeadaan lfisik, 

lfungsi, ldan lsifat ltertentu lsuatu 

lproduk lyang lbersangkutan lyang 

ldapat lmemenuhi lselera ldan 

lkebutuhan lkonsumen ldengan 

lmemuaskan lsesuai lnilai luang lyang 

ltelah ldikeluarkan. 

(Rohman, O. N, Pengaruh Kualitas 

Produk Dan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Beras Di Toko 

Nd Singaparna, 2018) 

1. Form (Bentuk) 

2. Feature (Fitur) 

3. Kesesuaian 

produk dengan 

spesifikasi 

4. Durability 

(Ketahanan) 

5. Reliability 

(Kehandalan) 

6. Kualitas yang 

dipersepsikan 

oleh konsumen 

1. Beras Cap Ikan Koi memiliki kemasan 

yang menarik 

2. Beras Cap Ikan Koi memiliki kualitas 

yang bagus 

3. Beras Cap Ikan Koi memiliki warna 

putih alami 

4. Beras Cap Ikan Koi memiliki rasa 

yang pulen 

5. Beras Cap Ikan Koi memiliki beras 

yang baik (tidak banyak patahan) 

6. Kualitas produk beras Cap Ikan Koi 

lebih bagus daripada beras lainnya 

Likert 

Harga (X2) Harga adalah sejumlah uang yang 

harus dibayarkan oleh konsumen atau 

pelanggan untuk memperoleh suatu 

produk.  

 

(Kotler dan Amstrong, Prinsip-Prinsip 

Pemasaran, 2012). 

1. Keterjangkauan 

harga 

2. Kesesuaian 

harga dengan 

kualitas produk  

3. Daya saing 

harga 

4. Kesesuaian 

harga dengan 

manfaat produk 

1. Harga beras Cap Ikan Koi yang 

ditawarkan terjangkau 

2. Harga beras Cap Ikan Koi yang 

ditawarkan sesuai dengan harapan 

3. Harga beras Cap Ikan Koi yang 

ditawarkan sesuai dengan manfaat 

yang didapatkan 

4. Harga beras Cap Ikan Koi sesuai 

dengan kualitas 

5. Harga beras Cap Ikan Koi mampu 

bersaing dengan harga beras lainnya 

6. Harga produk beras Cap Ikan Koi 

setara dengan harga produk beras 

lainnya 

Likert 

Promosi (X3) Promosi adalah salah satu elemen 

marketing mix dalam sebuah 

perusahaan. Kinnear dan Kenneth 

mendefinisikan promosi sebagai 

sebuah mekanisme komunikasi 

pemasaran, pertukaran informasi 

1. Jangkauan 

promosi 

2. Attractiveness 

3. Informatif 

4. Promotions 

offered 

1. UD. Fajar mempromosikan beras cap 

ikan koi secara langsung 

2. Beras cap ikan koi yang ditawarkan 

kepada saya membuat saya semakin 

termotivasi untuk membeli 

3. Petugas UD. menawarkan Beras cap 

Likert 
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antara pembeli dan penjual. Promosi 

berperan untuk menginformasikan (to 

inform), membujuk (to persuade), dan 

mengingatkan (to remind) konsumen 

agar perusahaan mendapatkan 

feedback mengenai produk atau jasa 

yang ditawarkan. 

(Ari Setiyannigrum. Prinsip-prinsip 

Pemasaran, 2015) 

ikan koi dengan menarik 

4. Penjelasan yang diberikan mengenai 

beras cap ikan koi sangat informatif 

dan mudah dipahami 

5. Banyak promo dan hadiah yang 

ditawarkan oleh UD. Fajar membuat 

saya tertarik untuk membeli 

6. Promo hemat yang ditawarkan UD. 

Fajar membuat saya tertarik untuk 

membeli 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

Keputusan pembelian adalah suatu 

tindakan konsumen untuk membentuk 

referensi diantara produk-produk 

dalam kelompok pilihan dan membeli 

produk yang paling disukai.  

(Philip Kotler, Manajemen 

Pemasaran, 2009). 

1. Kemantapan 

pada sebuah 

produk 

2. Menjadikan 

produk sebagai 

pilihan utama 

3. Memberikan 

rekomendasi 

kepada orang 

lain 

4. Melakukan 

pembelian 

ulang  

 

1. Saya akan membeli beras Cap Ikan Koi 

karena memiliki kualitas yang baik 

2. Saya akan membeli beras Cap Ikan Koi 

karena harganya terjangkau 

3. Saya akan membeli beras Cap Ikan Koi 

karena memiliki manfaat bagi 

kesehatan 

4. Saya akan melakukan pembelian beras 

Cap Ikan Koi secara berulang 

5. Saya akan menjadikan beras Cap Ikan 

Koi sebagai pilihan utama 

6. Saya bersedia merekomendasikan beras 

Cap Ikan Koi kepada keluarga dan 

orang lain 

Likert 

 

3.7 Teknik Analisis Data 

3.7.1 Uji Validitas 

Uji lvaliditas ladalah luji lyang ldigunakan luntuk lmengukur lvalid 

latau ltidaknya lsuatu lkuisioner. lUji lvaliditas  ldilakukan luntuk 

lmemastikan lseberapa lbaik lsuatu linstrumen ldigunakan luntuk 

lmengukur lkonsep lyang lseharusnya ldiukur. lApabila lsuatu lindikator 

ldalam lkuisioner lmemiliki lkorelasi lantara lindikator lsatu ldengan 

lindikator llainnya, lmaka lkuisioner litu ldikatakan lsah latau lvalid. 

lMenurut lSugiyono l(2015), lhasil lpenelitian ldikatakan  lvalid lapabila 
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lterdapat lkesaamaan  lantara ldata lyang lterkumpul ldengan ldata lyang 

lsesungguhnya lterjadi lpada lobyek lyang lditeliti. 

Pada lpenelitian lini, lalat lukur lyang ldigunakan luntuk lmengukur 

lada ltidaknya lkorelasi lantara lvariabel lX ldan lY ladalah 

lkuisioner/angket lyang ldisebarkan lkepada lresponden. lDalam 

lpenelitian lini lpula lsuatu lindikator latau lpertanyaan ldikatakan lvalid 

lapabila lr lhitung llebih lbesar ldaripada lr ltabel ldan lbernilai lpositif. 

Untuk lmenentukan  lsuatu litem llayak ldigunakan latau ltidak, lmaka 

lbatas lnilai lminimal lkorelasi l0,30 ldigunakan, lMenurut lAzwar ldalam 

lGilar l(2016) lsemua litem lyang lmencapai lkoefisien lkorelasi lminimal 

l0,30 ldaya lpembedanya ldianggap lmemuaskan, lJadi litem lyang 

lmemiliki lnilai lkoefisien lkorelasi ldibawah  l0,30 ldianggap ltidak lvalid. 

3.7.2 Uji Reabilitas 

Uji lreliabilitas ladalah luji lyang ldilakukan luntuk lmenguji lapakah  

lsuatu lalat lukur l(instrument, lkuisioner, lelemen) litu lmenghasilkan 

lhasil lyang lsama lketika ldiuji lberulang-ulang lkali l(stabil), ldan 

lmenghasilkan lnilai lyang lhampir lsama lketika ldiuji ldengan 

lmenggunakan lalat lukur lyang lserupa l(konsisten). lMenurut lGhozali 

l(2012) lmengatakan lbahwa lsuatu lkuisioner ldikatakan lreliable latau 

lhandal lapabila ljika ljawaban lseseorang lterhadap lpertanyaan ladalah 

lkonsisten latau lstabil ldari lwaktu lke lwaktu. l 

Untuk lmengetahui lpengaruh lDimensi lpemasaran lrelasional lyang 

lterdiri ldari lKomitmen, lKomunikasi, lPenanganan  lKonflik ldan 

lkepercayaan lterhadap lkeputusan lkonsumen ldapat ldikelompokan 

lkedalam llima lkelas lrank lyang lsama, ldengan lukuran lkemantapan 

lalpha lyang ldapat ldi linterpretasikan lsebagai lberikut: 
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Tabel 3.3 Kaidah Reliabilitas Tritton4 

Kriteria l Koefisien lReliabilitas 

Sangat lReliabel 0,81 ls.d. l1,00 

Reliabel 0,61 ls.d. l0,80 

Cukup lReliabel 0,42 ls.d. l0,60 

Agak lReliabel 0,21 ls.d. l0,40 

Kurang lReliabel 0,0 ls.d. l0,20 

Sumber l: Triton lPB l(2006) ldalam lSukma l(2011) 

Dalam luji lreabilitas, lsuatu lvariabel ldikatakan lreliabel ljika 

lmemiliki lnilai lcronbach lalpha llebih lbesar ldari l0,60 ldan lapabila 

lcronbach lalpha lkurang ldari l0.60 lmaka lvariabel ltersebut ldinyatakan  

lkurang lbaik latau ltidak lreliabel. 

3.7.3 Uji Asumsi Klasik 

Dalam penelitian ini untuk mengolah data dari hasil penelitian 

ini dengan menggunakan Analisis Inferensial (kuantitatif). Dimana 

dalam analisis tersebut dengan menggunakan paket program SPSS. 

Analisis data dilakukan dengan bantuan Metode Regresi Linear 

Berganda, tetapi sebelum melakukan analisis regresi linear 

berganda digunakan uji asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, 

uji multikolinearitas dan uji heterokesdastisitas. 

A. Uji Normalitas Data 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi, dependent variable dan independent variabel 

keduanya mempunyai distribusi normal ataukah tidak. Model 

regresi yang baik adalah memiliki distribusi data normal atau 

mendekati normal (Imam Ghozali, 2001).  

Mendeteksi dengan melihat penyebaran data (titik) pada 
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sumbu diagonal dari grafik normal P-P Plot. Adapun 

pengambilan keputusan didasarkan kepada: 

1) Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti 

arah garis diagonal, atau grafik histogramnya 

menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi 

memenuhi asumsi normalitas. 

2) Jika data menyebar jauh dari garis diagonal dan atau tiak 

mengikuti arah garis diagonal, atau grafik histogram tidak 

menunjukkan pola distribusi normal, maka model regresi 

tidak memenuhi asumsi normalitas. 

B. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah pada 

model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas 

(Imam Ghozali, 2001). Untuk mendeteksi ada atau tidaknya 

multikolinearitas di dalam model regresi adalah dengan 

Menganalisa matrik korelasi variabel bebas jika terdapat 

korelasi antar variabel bebas yang cukup tinggi (lebih besar 

dari 0,90) hal ini merupakan indikasi adanya multikolinearitas. 

C. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedatisitas bertujuan untuk menguji apakah 

dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari 

residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Salah satu 

cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas itu 

dengan melihat grafik plot antara nilai prediksi dengan 

residualnya, adapun dasar untuk menganalisisnya adalah :  

1) Jika ada pola tertentu (bergelombang, melebar kemudian 

menyempit) maka mengindikasikan telah terjadi 

heteroskedastisitas. 

 



 

 

55 

 

2) Jika tidak ada pola yang serta titik menyebar diatas dan 

dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

3.7.4 Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis lregresi llinier lberganda ladalah lhubungan lsecara llinier 

lantara ldua latau llebih lvariabel lindependen/ lvariable lbebas l(X1, 

lX2,...Xn) ldengan lvariabel ldependen/variable lterikat l(Y). lAnalisis 

lini lbertujuan luntuk lmengetahui larah lhubungan lantara lvariabel 

lindependen ldengan lvariabel ldependen lapakah lmasingmasing  

lvariabel lindependen lberhubungan lpositif latau lnegatif ldan luntuk 

lmemprediksi lnilai ldari lvariabel ldependen lapabila lnilai lvariabel 

lindependen lmengalami lkenaikan latau lpenurunan. l 

Pada lAnalisis lregresi llinier lberganda lini lpeneliti lmengolah ldata 

ldengan lmenggunakan laplikasi lSPSS. lPersamaan lregresi ldalam 

lpenelitian lini ladalah: l 

Y=α+β1 lX1+β2 lX2+lβ3 lX3+e 

Y l= lKeputusan lPembelian 

α l= lKonstanta l 

X1= lKualitas lProduk 

X2= lHarga 

X3= Promosi 

β l1= lKoefisien lregresi lvariabel lKualitas lProduk 

β l2= lKoefisien lregresi lvariabel lHarga 

β l2= lKoefisien lregresi lvariabel lPromosi 

e = error 
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3.7.5 Uji Parsial (Uji t) 

Uji lt latau luji lparsial lini lmerupakan luji lyang ldigunakan luntuk 

lmenguji lsecara lparsial latau lmasing-masing lvariabel lbebas lseperti 

lpada lpenelitian lini lyaitu lKualitas lProduk l(X1) lHarga l(X2) lterhadap 

lvariabel lterikat lyaitu lKeputusan lPembelian l(Y). lHasil luji lt ldapat 

ldilihat lpada ltabel lcoefficients lpada lkolom lsignifikan l(significance). l 

Jika lprobabilitas lnilai lt latau lsignifikansi l< l0,05, lmaka ldapat 

ldikatakan lbahwa lterdapat lpengaruh lsignifikan lantara lvariabel lbebas  

lterhadap lvariabel lterikat lsecara lsendiri-sendiri l(parsial). lNamun, 

ljika lprobabilitas lnilai lt latau lsignifikansi l> l0,05, lmaka ldapat 

ldikatakan lbahwa ltidak lterdapat lpengaruh lyang lsignifikan lantara 

lmasing-masing lvariabel lbebas lterhadap lvariabel lterikat. 

Pengujian lhipotesis lakan ldilakukan ldengan lmenggunakan  

ltingkat lsignifikansi lsebesar l0,10 l)α l= l10%) latau ltingkat lkeyakinan  

lsebesar l0,90. lHipotesis ldirumuskan lsebagai lberikut l: 

1) Pengaruh lKualitas lProduk lterhadap lKeputusan lPembelian 

Ho1= lKualitas lProduk ltidak lmempunyai lpengaruh lterhadap 

lKeputusan lPembelian l 

Ha1= Kualitas lProduk lmempunyai lpengaruh lterhadap 

lKeputusan lPembelian 

2) Pengaruh lHarga lterhadap lKeputusan lPembelian l 

Ho1= Harga ltidak lmempunyai lpengaruh terhadap lKeputusan 

lPembelian 

Ha1= Harga lmempunyai lpengaruh lterhadap lKeputusan 

lPembelian 
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3) Pengaruh lPromosi lterhadap lKeputusan lPembelian l 

Ho1= Promosi tidak lmempunyai lpengaruh lterhadap lKeputusan 

lPembelian 

Ha1= Promosi lmempunyai lpengaruh lterhadap lKeputusan 

lPembelian 

Ketentuan ldalam lpengujian lini ladalah lsebagai lberikut l: 

1) Jika ltingkat lsignifikansi l≤ l0,05 lHo lditolak ldan lHa lditerima 

2) Jika ltingkat lsignifikansi l≥ l0,05 lHo lditerima ldan lHa lditolak 

3.7.6 Uji Simultan (Uji F) 

Uji lF latau luji lsimultan lini lmerupakan luji lyang ldigunakan luntuk 

lmengetahui lpengaruh lvariabel lbebas lsecara lbersama-sama 

l(simultan) lterhadap lvariabel lterikat. lSignifikan lberarti lhubungan 

lyang lterjadi ldapat lberlaku luntuk lpopulasi. lPenggunaan ltingkat 

lsignifikansinya lberagam, ltergantung lkeinginan lpeneliti, lyaitu l0,01 

l(1%) l; l0,05 l(5%) ldan l0,10 l(10%). lHasil luji lF ldapat ldilihat ldalam 

ltabel lANOVA ldalam lkolom lsig. 

Pada lpengujian lini ljuga lmenggunakan ltingkat lsignifikansi 

lsebesar l5% latau l0,05. lProsedur lUji lF lini ladalah lsebagai lberikut l: 

A. Menentukan lhipotesis lnol lmaupun lhipotesis lalternatifnya l: 

 Ho : lKualitas lProduk, lHarga dan Promosi ltidak lmemiliki 

lpengaruh l lterhadap lKeputusan lPembelian. 

Ha : lKualitas lProduk, lHarga dan Promosi lmemiliki 

lpengaruh lterhadap lKeputusan lPembelian. 

B. Membuat lkeputusan luji lF 

Jika lnilai lF llebih lbesar ldari lpada l0,05 lmaka lHo lditolak lpada 

lderajat lkepercayaan l10%, ldengan lkata llain lhipotesis lalternatif  

l(Ha) lditerima, lyang lmenyatakan lbahwa lsemua lvariabel 
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lindependen lyang ldalam lpenelitian lini lfaktor- lfaktor lperilaku 

lkonsumen lmemiliki lpengaruh l68 lpostif ldan lsignifikan lsecara 

lsimultan lterhadap lvariabel ldependen lyaitu lkeputusan 

lkonsumen. 

Uji lstatistik lF lpada ldasarnya lmenunjukkan lapakah lsemua 

lvariabel lindependen  latau lbebas lyang ldimaksukkan ldalam 

lmodel lmempunyai lpengaruh lsecara lbersama-sama lterhadap 

lvariabel ldependen. lHipotesis lnol l(Ho) lyang lhendak ldiuji 

ladalah lapakah lsemua lparameter ldalam lmodel lsama ldengan 

lnol latau lHo l: lß1, lß2 l= l0 lartinya ladalah lkualitas lproduk ldan 

lharga lsecara lsimultan ltidak lberpengaruh lterhadap lkeputusan 

lpembelian.  lHipotesis lalternatifnya l(Ha), ltidak lsemua 

lparameter lsimultan ldengan lnol, latau lHo: lß1 l, lß2 l≠ l0 lyang 

lartinya lkualitas lproduk ldan lharga lsecara lsimultan 

lberpengaruh lterhadap lkeputusan lpembelian. lLangkah luji 

lsimultan ladalah lsebagai lberikut: 

1) Menentukan lhipotesis lnol ldan lhipotesis lalternatif 

2) Menghitung lnilai lF l 

3) Membandingkan lnilai lF lhitung ldengan lnilai lFtabel lYng 

ltersedia lpada lα l5% 

4) Mengambil lkeputusa ldengan lkriteria, lJika l: 

𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  l≤ 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 ≤ 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 lmaka lH0 lditerima l 

𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 < 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 latau l𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 lmaka lH0 

lditolak 

Atau 

Nilai l𝑃𝑟 l≥ lα l= l5% lmaka lH0 lditerima 

Nilai l𝑃𝑟 l< lα l= l5% lmaka lH0 lditolak 
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3.7.7 Koefisien Determinasi (R2) 

Uji lini lbertujuan luntuk lmenentukan lproporsi latau lpersentase ltotal 

lvariasi ldalam lvariabel lterikat lyang lditerangkan loleh lvariabel lbebas. 

lKarena lmotode lanalisisnya lmenggunakan  lanalisis llinear lberganda,  

lmaka lyang ldigunakan ladalah lAdjusted lR lSquare. lHasil lperhitungan 

lAdjusted lRl2 ldapat ldilihat lpada loutput lModel lSummary. lPada 

lkolom lAdjusted lRl2 ldapat ldiketahui lberapa lpersentase lyang ldapat 

ldijelaskan loleh lvariabel-variabel lbebas lterhadap lvariabel lterikat.  

lSedangkan lsisanya ldipengaruhi latau ldijelaskan loleh lvariabel-

variabel llain lyang ltidak ldimasukkan ldalam lmodel lpenelitian. 

Interpretasi llain lialah lbahwa lR2 ldiartikan lsebagai lproporsi 

lvariasi ltanggapan lyang lditerangkan loleh lregresor l(variabel 

lbebas/X) ldalam lmodel. lDengan ldemikian, ljika lR2 l= l1 lakan 

mempunyai larti lbahwa lmodel lyang lsesuai lmenerangkan lsemua 

lvariabilitas ldalam lvariabel lY. lJika lR2 l= l0 lakan lmempunyai larti 

lbahwa ltidak lada lhubungan lantara lregresor l(X) ldengan lvariabel lY. 

lDalam lkasus lmisalnya ljika lR2 l= l0,7 lmempunyai larti lbahwa lsebesar  

l70% lvariasi ldari lvariabel lY l(variabel ltergantung/response) ldapat 

lditerangkan ldengan lvariabel lX l(variabel lbebas/explanatory); 

lsedang lsisanya l0,3 ldipengaruhi loleh lvariabel-variabel lyang ltidak 

ldiketahui latau lvariabilitas lyang linheren. 

Rumus luntuk lmenghitung lkoefesien ldeterminasi l(KD) lyaitu 

lsebagai lberikut: l 

KD l= lR2 lx l100% 

Dimana l: 

Kd l: lKoefisien lDeterminasi l 

R l: lKoefisien lKorelasi 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

4.1 Gambaran Objek Penelitian  

4.1.1  Profil Perusahaan 

1. Deskripsi umum perusahaan: 

Nama perusahaan  : UD Fajar 

Tanggal berdiri  : 24 November 2000 

Alamat  : Jl. Raya Kawedusan No.21, Semanding, 

Kawedusan, Kec. Ponggok, Kab. Blitar, Jawa 

Timur 66153 

Jenis perusahaan  : Unit dagang 

Pendiri   : Ibu Novi Irawanti 

Karyawan   : 20 

Produk   : Sembako & palen 

Email   : cvfajarnovibersinar@gmail.com 

2. Riwayat perusahaan 

UD. Fajar merupakan perusahaan unit dagang yang bergerak dalam 

bidang jual beli sembako & palen yang berdiri pada tanggal 24 

November 2000. Pendiri sekaligus pemilik UD yaitu Ibu Novi Irawanti 

menjelaskan awal mula UD Fajar berdiri. UD Fajar merupakan toko 

milik pribadi berlokasi di Ponggok Blitar Jawa Timur yang merupakan 

usaha pertama dan bisnis pertama yang beliau dirikan. Ibu Novi Irawanti 

mulai menyuplai beras untuk kebutuhan stok pribadinya yang kemudian 

diperjualbelikan kembali. Pada saat itu beras yang di suplai ke tokonya 

berasal dari Blitar. 

Ibu Novi Irawanti juga melengkapi UD nya dengan berbagai macam 

kebutuhan pokok berupa sembako dan kebutuhan lainnya, dimana 

sampai saat ini usaha UD Fajar telah semakin luas dan memiliki beberapa 

mitra kerja yang tersebar di seluruh Kota Blitar. Saat ini juga suplai beras 

tidak hanya berasal dari satu kota dari Blitar saja, melainkan mensuplai 

mailto:cvfajarnovibersinar@gmail.com
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beras dari jawa timur. Sehingga saat ini UD Fajar banyak 

memperjualbelikan  berbagai macam varian beras. 

3. Visi dan Misi 

a) Visi: 

Menyediakan kebutuhan pokok untuk setiap kalangan dengan harga 

terjangkau dan kualitas terjamin. 

b) Misi: 

• Menciptakan lapangan pekerjaan melalui perluasan mitra kerja 

• Memuaskan konsumen 

4.1.2    Gambaran Karakteristik Responden  

Karakteristik responden pada penelitian ini meliputi usia dan jenis 

kelamin, Berikut hasil analisa deskriptif responden pada tabel 4.1: 

Tabel 4.1 Karakteristik Responden5 

Usia Frekuensi Presentase 

Jenis Kelamin  

Laki-laki  

Perempuan  

Total  

 

49 

71 

120 

 

40.8 

59.2 

100% 

Usia  

17-21 

22-25 

26-30 

>30 

Total 

 

18 

36 

26 

40 

120 

 

15 

30 

21.7 

33.3 

100% 

Pekerjaan  

Pelajar 

Mahasiswa 

Dosen 

Karyawan 

PNS 

Lainnya 

Total  

 

21 

16 

25 

7 

6 

45 

120 

 

17.5 

13.3 

20.8 

5.8 

5.0 

37.5 

100% 

Sumber: Data diolah,2022 

Berdasarkan tabel 4.1 menunjukkan bahwa responden yang berusia 
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17-21 tahun sebanyak 18 atau sekitar 15% dari total responden, usia 22-

25 tahun sebanyak 36 orang atau sekitar 30%, usia 26-30 tahun 

sebanyak 26 orang atau 21.7%, dan yang berusia >30 tahun sebanyak 

40 orang atau sekitar 33.3%. Sehingga mayoritas responden dalam 

penelitan ini berusia >30 tahun yaitu 40 orang atau sekitar 33.3%. 

Berdasarkan jenis kelamin menunjukkan bahwa responden laki-laki 

sebanyak 49 orang atau sebesar 40.8%, sedangkan sisanya berjenis 

kelamin perempuan sebanyak 71 orang atau 59.2%. sehingga mayoritas 

responden dalam penelitian adalah perempuan yaitu 71 atau sekitar 

59.2%. 

Berdasarkan pekerjaan responden menunjukkan bahwa responden 

yang masih pelajar sebanyak 21 orang atau sekitar 17.5% dari total 

responden, respondemn yang masih mahasiswa sebanyak 16 orang atau 

13.3%, responden yang bekerja sebagai dosen sebanyak 25 orang atau 

20.8%,m responden yang bekerja sebagai karyawan 7 orang atau 5.8%, 

responden yang bekerja sebagai PNS sebanyak 6 orang atau 5%, dan 

yang terakhir responden yang memilih bekerja lainnya sebanyak 45 

atau sekitar 37.5%. Sehingga mayoritas responden memilih bekerja 

lainnya sebanyak 45 orang atau sekitar 37.5%. 

4.1.3    Deskripsi Variabel Penelitian  

Deskripsi variabel penelitian adalah bagian dari analisis statistika 

yang bertujuan mengetahui distribusi frekuensi jawaban responden 

terhadap kuesioner yang dibagikan menggambarkan variabel dalam 

penelitian  

1. Variabel Kualitas Produk (X1) 

Kualitas produk  dalam penelitian ini dibentuk oleh 6 indikator yaitu  

Form (Bentuk), Feature (Fitur), Kesesuaian produk dengan spesifikasi, 

Durability (ketahanan), Reliability (kehandalan), Kualitas yang 

dipersepsikan oleh konsumen. Pengukuran indikator tersebut memiliki 

6 item pernyataan yang dilakukan secara kuantitatif melalui pemberian 

skor terhadap jawaban responden. Secara keseluruhan jawaban 
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response terhadap variabel kualitas Produk (X1) dibagikan pada tabel 

4.2 dibawah ini:  

Tabel 4.2 Deskripsi Variabel Kualitas Produk (X1)6 

Item 

Kualitas Produk  

Mean STS TS RR S SS 

F % F % F % F % F % 

X1.1 0 0 1 0.8 4 3.3 72 60 43 35.8 4.31 

X1.2 0 0 1 0.8 3 2.5 65 54.2 51 42.5 4.38 

X1.3 0 0 0 0 4 3.3 63 52.5 53 44.2 4.41 

X1.4 0 0 0 0 2 1.7 64 53.3 54 45 4.43 

X1.5 0 0 0 0 3 2.5 66 55 51 42.5 4.4 

X1.6 0 0 0 0 6 5 65 54.2 49 40.8 4.36 

Jumlah rata-rata  4.38 
Sumber: Data diolah, 2022 

Berdasarkan tabel 4.2 diatas menunjukkan dari 120 responden yang 

diteliti, terlihat bahwa variabel kualitas produk (X1) dipersepsikan baik 

oleh responden. dengan nilai rata-rata 4.38, sehingga menghindikasikan 

bahwa kualitas produk yang dimiliki UD Fajar Ponggok Blitar sudah 

baik. Pada variabel kualitas produk item yang dipersepsikan paling 

tinggi adalah Kualitas produk beras Cap Ikan Koi memiliki rasa yang 

pulen (X1.4) dengan nilai rata-rata sebesar 4.43. 

2. Variabel Harga (X2)  

Harga dalam penelitian ini dibentuk menjadi 4 indikator yaitu 

keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, daya 

saing harga, kesesuaian harga dengan manfaat produk. Pengukuran 

indikator tersebut memiliki 6 item pernyataan yang dilakukan secara 

kuantitatif melalui pemberian skor terhadap jawaban responden. Secara 

keseluruhan jawaban response terhadap variabel Harga (X2) dibagikan 

pada tabel 4.3 dibawah ini: 
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Tabel 4.3 Deskripsi Variabel Harga (X2)7 

Item 

Kualitas Produk  

Mean STS TS RR S SS 

F % F % F % F % F % 

X2.1 0 0 0 0 5 4.2 67 55.8 48 40 4.36 

X2.2 0 0 0 0 4 3.3 56 46.7 60 50 4.47 

X2.3 0 0 2 1.7 5 4.2 63 52.5 50 41.7 4.34 

X2.4 0 0 0 0 4 3.3 63 52.5 53 44.2 4.41 

X2.5 0 0 0 0 4 3.3 63 52.5 53 44.2 4.41 

X2.6 0 0 0 0 3 2.5 57 47.5 60 50 4.48 

Jumlah rata-rata  4.41 
Sumber:Data diolah,20222 

 

Berdasarkan tabel 4.3 diatas menunjukkan dari 120 responden yang 

diteliti, terlihat bahwa variabel harga (X2) dipersepsikan baik oleh 

responden. dengan nilai rata-rata 4.41, sehingga menghindikasikan 

bahwa harga yang ditawarkan UD Fajar Ponggok Blitar sudah baik. 

Pada variabel harga item yang dipersepsikan paling tinggi adalah Harga 

beras Cap Ikan Koi setara dengan harga beras lainnya (X2.6) dengan 

nilai rata-rata sebesar 4.48 

 

3. Variabel Promosi (X3) 

Promosi dalam penelitian ini dibentuk menjadi 4 indikator yaitu 

jangkauan promosi, attractiveness, informative, promotions offered. 

Pengukuran indikator tersebut memiliki 6 item pernyataan yang 

dilakukan secara kuantitatif melalui pemberian skor terhadap jawaban 

responden. Secara keseluruhan jawaban response terhadap variabel 

Promosi (X3) dibagikan pada tabel 4.4 dibawah ini:  

 

 

 

 

 

\ 
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Tabel 4.4 Deskripsi Variabel Promosi (X3)8 

Item 

Kualitas Produk  

Mean STS TS RR S SS 

F % F % F % F % F % 

X3.1 0 0 1 0.8 3 2.5 59 49.2 57 47.5 4.42 

X3.2 0 0 1 0.8 2 1.7 63 52.5 54 45 4.43 

X3.3 0 0 1 0.8 6 5 53 44.2 60 50 4.44 

X3.4 0 0 1 0.8 3 2.5 58 48.3 58 48.3 4.44 

X3.5 0 0 1 0.8 2 1.7 72 60 45 37.5 4.34 

X3.6 0 0 0 0 2 1.7 56 46.7 62 51.7 4.5 

Jumlah rata-rata  4.43 
Sumber:Data diolah,20222 

 

Berdasarkan tabel 4.4 diatas menunjukkan dari 120 responden yang 

diteliti, terlihat bahwa variabel  (X3) dipersepsikan baik oleh 

responden. dengan nilai rata-rata 4.43, sehingga menghindikasikan 

bahwa promosi  yang terdapat ud fajar ponggok blitar sudah baik. pada 

variabel promosi item yang dipersepsikan paling tinggi adalah Promo 

hemat yang ditawarkan UD. Fajar membuat saya tertarik untuk 

membeli (X3.6) dengan nilai rata-rata sebesar 4.5 

 

4. Variabel Keputusan Pembelian (Y1) 

Keputusan pembelian dalam penelitian ini dibentuk menjadi 4 

indikator yaitu kemantapan pada sebuah produk, menjadikan produk 

sebagai pilihan utama, memberikan rekomendasi kepada orang lain, 

melakukan pembelian ulang. Pengukuran indikator tersebut memiliki 6 

item pernyataan yang dilakukan secara kuantitatif melalui pemberian 

skor terhadap jawaban responden. Secara keseluruhan jawaban 

response terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y1)  dibagikan pada 

tabel 4.5 dibawah ini:  
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Tabel 4.5 Deskripsi Variabel Keputusan Pembelian (Y)9 

Item 

Kualitas Produk  

Mean STS TS RR S SS 

F % F % F % F % F % 

Y1.1 0 0 0 0 3 2.5 59 49.2 58 48.3 4.46 

Y1.2 0 0 0 0 3 2.5 63 52.5 54 45 4.43 

Y1.3 0 0 0 0 5 4.2 66 55 49 40.8 4.37 

Y1.4 0 0 1 0.8 3 2.5 57 47.5 59 49.2 4.45 

Y1.5 1 0.8 2 1.7 4 3.3 64 53.3 49 40.8 4.32 

Y1.6 0 0 1 0.8 3 2.5 46 38.3 70 58.3 4.54 

Jumlah rata-rata  4.43 
Sumber:Data diolah,20222 

  

Berdasarkan tabel 4.5 diatas menunjukkan dari 120 responden yang 

diteliti, terlihat bahwa variabel  (Y1) dipersepsikan baik oleh 

responden. dengan nilai rata-rata 4.43, sehingga mengindikasikan 

bahwa keputusan pembelian  yang terdapat ud fajar ponggok blitar 

sudah baik. pada variabel keputusan pembelian item yang 

dipersepsikan paling tinggi adalah kepada keluarga dan orang lain Saya 

bersedia merekomendasikan beras Cap Ikan Koi (Y1.6) dengan nilai 

rata-rata sebesar 4.54 

4.1.4 Uji Instrumen Data  

4.1.4.1 Uji Validitas  

Uji lvaliditas ladalah luji lyang ldigunakan luntuk lmengukur lvalid 

latau ltidaknya lsuatu lkuisioner. lUji lvaliditas  ldilakukan luntuk 

lmemastikan lseberapa lbaik lsuatu linstrumen ldigunakan luntuk 

lmengukur lkonsep lyang lseharusnya ldiukur. lApabila lsuatu lindikator 

ldalam lkuisioner lmemiliki lkorelasi lantara lindikator lsatu ldengan 

lindikator llainnya, lmaka lkuisioner litu ldikatakan lsah latau lvalid. 

lMenurut lSugiyono l(2015), lhasil lpenelitian ldikatakan  lvalid lapabila 

lterdapat lkesaamaan  lantara ldata lyang lterkumpul ldengan ldata lyang 

lsesungguhnya lterjadi lpada lobyek lyang lditeliti. 
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Tabel 4.6 Hasil Uji Validitas10 

Variabel Item 
Corrrelation 

Item 
R tabel Sig Keterangan 

Kualitas Produk (X1) 

  

  

  

  

  

X1.1 0.640 0.1793 0.000 Valid 

X1.2 0.594 0.000 Valid 

X1.3 0.532 0.000 Valid 

X1.4 0.560 0.000 Valid 

X1.5 0.658 0.000 Valid 

X1.6  0.635 0.000 Valid 

Harga 

 (X2) 

  

  

  

  

X2.1 0.577 0.1793 0.000 Valid 

X2.2 0.597 0.000 Valid 

X2.3 0.608 0.000 Valid 

X2.4 0.621 0.000 Valid 

X2.5 0.591 0.000 Valid 

X2.6 0.549 0.000 Valid 

Promosi (X3) 

  

  

  

  

  

X3.1 0.651 0.1793 0.000 Valid 

X3.2 0.593 0.000 Valid 

X3.3 0.750 0.000 Valid 

X3.4 0.710 0.000 Valid 

X3.5 0.551 0.000 Valid 

X3.6 0.632 0.000 Valid 

  

  

  

Keputusan Pembelian 

(Y1) 

  

  

Y1.1 0.551 0.1793 0.000 Valid 

Y1.2 0.508 0.000 Valid 

Y1.3 0.690 0.000 Valid 

Y1.4 0.597 0.000 Valid 

Y1.5 0.743 0.000 Valid 

Y1.6 0.665 0.000 Valid 

Sumber: Data diolah, 2022 
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Berdasarkan data tabel diatas menjelaskan bahwa keseluruhan r 

hitung nilainya lebih besar dari r tabel (0.1793). Selain itu 

keseluruhan hasil nilai signifikan adalah 0.000 yang artinya kurang 

dari 0.05. sehingga seluruh item pertanyaan dinyatakan valid. 

4.1.4.2   Uji Realibilitas  

Uji lreliabilitas ladalah luji lyang ldilakukan luntuk lmenguji 

lapakah lsuatu lalat lukur l(instrument, lkuisioner, lelemen) litu 

lmenghasilkan lhasil lyang lsama lketika ldiuji lberulang-ulang 

lkali l(stabil), ldan lmenghasilkan lnilai lyang lhampir lsama lketika 

ldiuji ldengan lmenggunakan lalat lukur lyang lserupa l(konsisten). 

lMenurut lGhozali l(2012) lmengatakan lbahwa lsuatu lkuisioner 

ldikatakan lreliable latau lhandal jika ljawaban lseseorang 

lterhadap lpertanyaan ladalah lkonsisten latau lstabil ldari lwaktu 

lke lwaktu. L 

Tabel 4.7 Hasil Uji Reliabilitas11 

Variabel 
Cronbach's 

Alpha 
Keterangan 

Kualitas Produk 0.650 Reliabel 

Harga 0.626 Reliabel 

Promosi 0.726 Reliabel 

Keputusan 

Pembelian 
0.694 Reliabel 

Sumber: Data diolah, 2022 

Berdasarkan tabel 4.7 uji reliabilitas menunjukkan nilai 

Cronbach alpha pada variabel kualitas produk (X1) sebesar 0.650, 

harga (X2) sebesar 0.626, promosi (X3) sebesar 0.726, dan 

keputusan pembelian (Y) sebesar 0.694. keseluruhan nilai 

Cronbach alpha seluruh variabel diatas 0.6 sehingga keseluruhan 

variabel dinyatakan reliabel. 
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4.1.5 Uji Asumsi Klasik  

4.1.5.1  Uji Normalitas  

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 

regresi, dependent variable dan independent variabel keduanya 

mempunyai distribusi normal ataukah tidak. Model regresi yang 

baik adalah memiliki distribusi data normal atau mendekati normal 

(Imam Ghozali, 2001).  

Gambar 4.1 Hasil Uji Normalitas5 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Data diolah, 2022 

Berdasarkan gambar diatas dapat dijelaskan bahwa uji 

normalitas menggunakan probabilitas Plot data yang menyebar di 

sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal 

menunjukkan pola distribusi normal. Sehingga dapat dijelaskan 

bahwa variabel bebas dinyatakan normal. 

4.1.5.2   Uji Multikolinieritas  

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah pada 

model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas 

(Imam Ghozali, 2001). Untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
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multikolinearitas di dalam model regresi adalah dengan 

Menganalisa matrik korelasi variabel bebas jika terdapat korelasi 

antar variabel bebas yang cukup tinggi (lebih besar dari 0,90) hal 

ini merupakan indikasi adanya multikolinearitas. 

Tabel 4.8 Hasil Uji Multikolinieritas12 

Variabel 

Collinearity 

Statistic Keterangan 

 Tolerance VIF 
 

Harga 0.625 1.6 Tidak terjadi multikolinieritas 

Kualitas 

Produk 
0.689 1.452 Tidak terjadi multikolinieritas 

Promosi 0.624 1.792 Tidak terjadi multikolinieritas 

                      Sumber:Data diolah,2022 

Berdasarkan hasil uji multikolinieritas pada tabel 4.8 diatas 

menunjukkan bahwa masing-masing variabel bebas yang terdiri 

dari kualitas produk, harga, promosi memiliki nilai tolerance lebih 

dari 0.1 dan nilai VIF < 10, maka tidak terjadi multikolinieritas 

sehingga data dianggap baik karena tidak memiliki korelasi antar 

variabel bebas dalam penyusunannya. 

4.1.5.3   Uji Heteroskedastisitas  

Uji heteroskedatisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain. Salah satu cara untuk 

mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas itu dengan 

melihat grafik plot antara nilai prediksi dengan residualnya. 

Tabel 4.9 Hasil Uji Heteroskedastisitas13 

 Signifikan Keterangan 

Harga 0.739 tidak terjadi 

Kualitas Produk 0.525 tidak terjadi 
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Promosi 0.493 tidak terjadi 

Sumber: Data diolah, 2022  

Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas pada tabel 4.9. 

Menunjukkkan bahwa nilai signifikan dari variabel bebas yakni 

kualitas produk, harga dan promosi > 0.05, sehingga variabel tidak 

mengandung heteroskedestisitas atau tidak memiliki korelasi antara 

besarnya data dengan nilai residual. 

4.1.6   Hasil Pengujian Data 

4.1.6.1   Uji Regresi Berganda  

Tabel 4.10 Uji Regresi Linear Berganda14 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

 Std.Error  

(Constant) .291 1.935  .150 .881 

Kualitas produk .160 .078 0.145 2.050 .043 

Harga .406 .074 0.369 5.467 .000 

Promosi .426 .074 0.432 5.759 .000 

Sumber: Data diolah,2022 

Berdasarkan hasil analisis regresi berganda seperti yang disajikan 

pada tabel 4.10, maka persamaan strukturalnya adalah sebagai 

berikut :  

Y = α + β1X1 + β2X2 + β3X3+e 

Y = 0.291+ 0.160 X1 + 0.406 X2 + 0.426 X3 + e 

 

Interpretasi dari persamaan model regresi di atas, sebagai berikut : 

1. Konstanta )β0( = 0.291 menunjukkan besarnya pengaruh semua 

variabel bebas terhadap variabel terikat. Apabila variabel bebas 

konstan, maka nilai keputusan pembelian sebesar 0.291. 

2. Nilai koefisien kualitas produk )β1( = 0,160 menunjukkan 

bahwa apabila kualitas produk meningkat satu satuan, maka 
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akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,473 dengan 

asumsi variabel lain konstan. 

3. Nilai koefisien harga )β2( = 0.406 menunjukkan bahwa apabila 

harga meningkat satu satuan, maka akan meningkatkan 

keputusan pembelian sebesar 0.406 dengan asumsi variabel lain 

konstan. 

4. Nilai koefisien promosi )β3) = 0.426 menunjukkan bahwa 

apabila promosi meningkat satu satuan, maka akan 

meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0.426 dengan 

asumsi variabel lain konstan. 

4.1.6.2   Koefisien Determinan 

Uji koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur 

seberapa besar variasi dalam variabel bebas mampu menjelaskan 

bersama-sama variabel terikat atau seberapa baik model regresi 

yang telah dibuat tersebut cocok dengan data yang ada. Semakin 

besar koefisien determinasinya, maka semakin baik variabel 

bebas dalam menjelaskan variabel terikat. Untuk mengetahui 

variabel bebas mana yang paling berpengaruh terhadap variabel 

terikatnya dapat dilihat dari koefisien korelasi parsialnya. 

Variabel bebas yang saling berpengaruh terhadap variabel terikat 

dilihat dari koefisien korelasi parsial yang paling besar. Nilai 

koefisien determinasi akan berkisar 0 sampai 1, apabila nilai 

koefisien determinasi = 1 menunjukkan 100% total variasi 

diterangkan oleh varian persamaan regresi, atau variabel bebas 

mampu menerangkan variabel Y sebesar 100%. Sebaliknya 

apabila nilai koefisien determinasi = 0 menunjukkan bahwa tidak 

ada total varian yang diterangkan oleh varian bebas. 

Tabel 4.11 Koefisien Determinan 15 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .798a .636 .627 1.365 

Sumber : Data diolah, 2022 
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Hasil perhitungan regresi dapat diketahui bahwa koefisien 

determinasi (adjusted R2) yang diperoleh sebesar 0.636. hal ini 

berarti 63.6% keputusan pembelian dipengaruhi oleh kualitas 

produk (X1), Harga (X2), promosi  (X3) sedangkan sisanya 36.4% 

keputusan pembelian dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya 

yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

4.1.6 Hasil Pengujian Hipotesis  

4.1.7.1   Uji t (Persial)  

Uji t berfungsi untuk mengetahui pengaruh variabel bebas secara 

parsial terhadap variabel terikat. uji t dapat dicari dengan rumus. 

Pengujian ini dilakukan dengan cara membandingkan antara thitung 

dengan ttabel dengan signifikansi < 0,05 (5%) dan pada tingkat derajat 

bebas df = n-k-1. Jika thitung > ttabel secara parsial variabel bebas 

berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat, begitu juga 

sebaliknya. 

Tabel 4.12 Hasil Uji t16 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 
t Sig. 

B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) .291 1.935  .150 .881 

Kualitas produk .160 .078 .145 2.050 .043 

Harga .406 .074 .369 5.467 .000 

Promosi .426 .074 .432 5.759 .000 

Sumber: Data diolah, 2022 

Berdasarkan hasil tabel diatas dapat disimpulkan beberapa 

keputusan sebagai berikut: 

a. Kualitas Produk (X1) 

Hipotesis pertama dalam penelitian ini yaitu :  

H1 : Kualitas lProduk lmemiliki lpengaruh terhadap lKeputusan 

lPembelian  
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H0 : Kualitas lProduk tidak memiliki lpengaruh terhadap 

lKeputusan lPembelian. 

Dasar pengambilan keputusan yang digunakan yaitu :  

H0 ditolak, jika nilai signifikansi < 0,05 atau thitung > ttabel  

H0 diterima, jika nilai signifikansi > 0,05 atau thitung < ttabel 

Uji t terhadap Variabel Kualitas Produk (X1), didapatkan 

thitung sebesar 2.050 dengan nilai signifikan sebesar 0.043. 

Karena thitung lebih besar dari ttabel (2.050 > 1.657) atau nilai 

signifikan  lebih kecil dari 5% (0.043< 0.05). Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa H0 ditolak, yang berarti bahwa secara 

persial variabel kualitas produk berpengaruh terhadap 

Keputusan pembelian.  

b. Harga (X2) 

Hipotesis kedua dalam penelitian ini yaitu :  

H2 : Harga lmemiliki lpengaruh terhadap lKeputusan 

lPembelian  

H0 : Harga tidak memiliki lpengaruh terhadap lKeputusan 

lPembelian. 

Dasar pengambilan keputusan yang digunakan yaitu :  

H0 ditolak, jika nilai signifikansi < 0,05 atau thitung > ttabel  

H0 diterima, jika nilai signifikansi > 0,05 atau thitung < ttabel 

Uji t terhadap Variabel Harga (X2), didapatkan thitung sebesar 

5.467 dengan nilai signifikan sebesar 0.000. Karena thitung lebih 

besar dari ttabel (5.467 > 1.657) atau nilai signifikan lebih kecil 

dari 5% (0.000 < 0.05). Sehingga dapat disimpulkan bahwa H0 

ditolak, yang berarti bahwa secara persial variabel harga 

berpengaruh terhadap Keputusan pembelian.  

c. Promo (X3) 

Hipotesis ketiga dalam penelitian ini yaitu :  

H3 : Promosi lmemiliki lpengaruh terhadap lKeputusan 

lPembelian  
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H0 : Promosi tidak memiliki lpengaruh terhadap lKeputusan 

lPembelian. 

Dasar pengambilan keputusan yang digunakan yaitu :  

H0 ditolak, jika nilai signifikansi < 0,05 atau thitung > ttabel  

H0 diterima, jika nilai signifikansi > 0,05 atau thitung < ttabel 

Uji t terhadap Variabel promosi (X3), didapatkan thitung 

sebesar 5.759 dengan nilai signifikan sebesar 0.000. Karena 

thitung lebih besar dari ttabel (5.759 > 1.657) atau nilai signifikan 

lebih kecil dari 5% (0.000 < 0.05). Sehingga dapat disimpulkan 

bahwa H0 ditolak, yang berarti bahwa secara persial variabel 

promosi berpengaruh terhadap Keputusan pembelian.  

 

4.1.7.2   Uji F (Simultan) 

Uji simultan (uji F) bertujuan untuk menguji apakah kualitas 

produk, harga, dan promosi secara bersama-sama berpengaruh 

terhadap variabel Keputusan Pembelian. 

a. Menentukan Rumus Hipotesis 

Tabel 4.13 Hasil Uji f 17 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 377.579 3 125.860 67.587 .000b 

Residual 216.013 116 1.862   

Total 593.592 119    

Sumber: Data diolah,2022 

Hipotesis ke-empat dalam penelitian ini yaitu :  

H4 : Kualitas produk, harga dan promosi secara bersama-sama 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

H0 : Kualitas produk, harga dan promosi secara bersama-sama tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Dasar pengambilan keputusan yang digunakan yaitu :  

H0 ditolak, jika nilai signifikansi < 0,05 atau Fhitung > Ftabel.  
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H0 diterima, jika nilai signifikansi > 0,05 atau Fhitung < Ftabel.  

Berdasarkan hasil uji simultan yang telah dilakukan 

menggunakan SPSS menunjukkan hasil bahwa nilai fhitung sebesar 

67.587 lebih besar dari nilai ftabel sebesar 2.18 (67.587 > 2.18) dan 

nilai signifikansi sebesar 0.000 lebih kecil dari 0.05 (0.000 < 0.05). 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak, yang berarti bahwa 

Kualitas produk, harga dan promosi secara bersama-sama 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

4.2 Pembahasan  

4.2.1 Kualitas Produk Secara Parsial Berpengaruh Terhadap 

Keputusan Pembelian Beras Cap Ikan Koi di lUD. lFajar 

lPonggok Blitar Jawa Timur 

Terdapat pengaruh secara parsial variabel kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian. Jadi, jika terdapat kenaikan kualitas 

produk maka akan berpengaruh dan meningkatkan keputusan 

pembelian, sebaliknya jika ada penurunan kualitas produk maka 

akan berpengaruh dan menurunkan keputusan pembelian. 

Penelitian ini juga didukung oleh penelitian yang dilakukan 

Ramadhan l(2017), lDewi l& lHayati l(2021), ldan lHasbi let lal., l(2021) 

yang menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan terhadap responden 

yang telah berbelanja di UD Fajar Ponggok Blitar, menunjukkan 

bahwa kualitas produk dari beras cap ikan koi UD Fajar sangat baik. 

Hal ini memberikan kepuasan dan meningkatkan keinginan 

konsumen untuk membeli serta memberikan kemudahan bagi para 

konsumen dalam memenuhi kebutuhannya. Kualitas produk tersebut 

dapat dilihat dari spesifikasi produk itu sendiri, seperti kemasan yang 

menarik, rasa beras yang pulen, warna beras yang putih alami, 

sedikit patahan dan memiliki performance yang lebih bagus. 

Berdasarkan persepsi jawaban, responden beras cap ikan koi di UD 
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Fajar lebih banyak memilih item beras dengan rasa yang pulen dan 

sedikit responden yang memilih item kemasan yang menarik. 

Sehingga kualitas produk yang paling disukai dan lebih 

dipertimbangkan oleh responden UD Fajar dalam memilih beras cap 

ikan koi adalah rasa beras yang pulen.  

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa adanya hubungan 

positif dan signifikan kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

beras cap ikan koi di UD Fajar Ponggok Blitar 

4.2.2 Harga Secara Parsial Berpengaruh Terhadap Keputusan 

Pembelian Beras Cap Ikan Koi Di UD. Fajar Ponggok Blitar 

Jawa Timur 

Terdapat pengaruh secara parsial variabel harga terhadap 

keputusan pembelian. Jadi, jika harga semakin terjangkau maka 

akan berpengaruh dan meningkatkan keputusan pembelian, 

sebaliknya jika harga tidak terjangkau maka akan berpengaruh dan 

menurunkan keputusan pembelian. Penelitian ini juga didukung 

oleh penelitian yang dilakukan lDewi l& lHayati l(2021), lHasbi let 

lal., l(2021) dan lSari l(2021) yang menunjukkan bahwa harga 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan hasil persepsi jawaban responden diketahui bahwa 

dari item-item harga yaitu terjangkau, sesuai harapan, sesuai dengan 

manfaat, sesuai dengan kualitas dan harga beras setara dengan harga 

beras lainnya, responden lebih banyak memilih item harga beras 

setara dengan harga beras lainnya dan sedikit responden yang 

memilih item manfaat yang didapat. Hal ini karena beras cap ikan 

koi termasuk salah satu produk UD Fajar dengan kategori harga 

setara dengan produk beras lainnya dan juga memiliki harga lebih 

rendah daripada daftar harga produsen atau outlet yang tersedia di 

kota Blitar. Sehingga dari variabel harga yang paling disukai dan 

lebih dipertimbangkan oleh responden UD Fajar dalam memilih 

beras cap ikan koi adalah harga beras setara dengan harga beras 
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lainnya.  

Berdasarkan uraian di atas maka terdapat hubungan antara harga 

dengan keputusan pembelian. Sehingga jika harga beras relatif 

murah maka keputusan pembelian konsumen terhadap beras tersebut 

akan tinggi (Ramadhan, 2017). 

4.2.3  Promosi Secara Parsial Berpengaruh Terhadap Keputusan 

Pembelian Beras Cap Ikan Koi Di UD. Fajar Ponggok Blitar 

Jawa Timur 

Terdapat pengaruh secara parsial variabel promosi terhadap 

keputusan pembelian. Jadi, jika promosi semakin baik maka akan 

berpengaruh dan meningkatkan keputusan pembelian, sebaliknya 

jika promosi tidak menarik maka akan berpengaruh dan 

menurunkan keputusan pembelian. Penelitian ini juga didukung 

oleh penelitian yang dilakukan lHasbi let lal., l(2021), lSari l(2021) 

dan Ramadhan l(2017) yang menunjukkan bahwa kualitas produk 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.  

Berdasarkan hasil persepsi jawaban responden diketahui bahwa 

dari item-item promosi yaitu promosi secara langsung, penawaran 

menarik, penjelasan yang informatif, dan promo hemat yang 

ditawarkan, responden beras cap ikan koi di UD Fajar lebih banyak 

memilih item promo hemat yang ditawarkan dan sedikit responden 

yang memilih item penjelasan informatif dan mudah dipahami dari 

karyawan UD Fajar. Konsumen UD Fajar akan mendapatkan 

potongan harga secara langsung ketika berbelanja beras cap ikan 

koi. Sehingga dari variabel promosi yang paling disukai dan lebih 

dipertimbangkan oleh responden UD Fajar dalam memilih beras 

cap ikan koi adalah promo hemat yang ditawarkan. 

Berdasarkan uraian di atas maka terdapat hubungan antara 

promosi dengan keputusan pembelian. Sehingga jika promosi yang 

digencarkan perusahaan menarik maka keputusan pembelian 
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konsumen terhadap beras tersebut akan tinggi (Ramadhan, 2017). 

4.2.4 Kualitas Produk, Harga dan Promosi Secara Simultan 

Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Beras di lUD. 

Fajar Ponggok lBlitar Jawa Timur 

Pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi terhadap keputusan 

pembelian pada beras cap ikan koi di UD Fajar Ponggok Blitar 

menjawab hipotesis yang menduga variabel kualitas produk, harga, 

dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian secara 

simultan. Variabel kualitas produk, harga, dan promosi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian secara simultan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Jadi, jika variabel kualitas produk, 

harga, dan promosi semakin baik maka akan berpengaruh dan 

meningkatkan keputusan pembelian, sebaliknya jika variabel 

kualitas produk, harga, dan promosi kurang baik maka akan 

berpengaruh dan menurunkan keputusan pembelian. Penelitian ini 

juga didukung oleh penelitian yang dilakukan l lMalik let lal., l(2015), 

lAbadi l& lHerwin l(2019), lLestari l& lNoersanti l(2020) dan Hasbi let lal., 

l(2021) yang menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, dan 

promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan hasil jawaban responden diketahui bahwa dari item-

item kualitas produk, harga dan promosi yaitu kemasan yang 

menarik, rasa beras yang pulen, warna beras yang putih alami, 

sedikit patahan, memiliki performance yang lebih bagus, terjangkau, 

sesuai harapan, sesuai dengan manfaat, sesuai dengan kualitas, harga 

beras setara dengan harga beras lainnya, promosi secara langsung, 

penawaran menarik, penjelasan yang informatif, dan promo hemat 

yang ditawarkan, responden lebih banyak memilih item rasa beras 

yang pulen, harga beras setara dengan harga beras lainnya dan 

promo hemat yang ditawarkan. Sehingga dari semua variabel yang 

paling disukai dan lebih dipertimbangkan oleh responden dalam 
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memilih beras cap ikan koi adalah harga beras setara dengan harga 

beras lainnya dan promo hemat yang ditawarkan. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1   Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan sebelumnya, dapat 

disimpulkan sebagai berikut:  

1. Kualitas produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelin beras cap ikan koi di UD Fajar Ponggok Blitar. Hal ini 

karena kualitas produk beras cap ikan koi sangat baik dengan rasa 

beras yang pulen. 

2. Harga berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelin 

beras cap ikan koi di UD Fajar Ponggok Blitar. Hal ini karena harga 

yang ditawarkan UD Fajar Ponggok Blitar setara dengan harga beras 

lainnya.   

3. Promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelin 

beras cap ikan koi di UD Fajar Ponggok Blitar. Hal ini karena 

responden lebih banyak menyukai dan mempertimbangkan promo 

hemat yang ditawarkan oleh UD Fajar Ponggok Blitar.  

4. Berdasarkan hasil uji simultan menunjukkan bahwa variabel kualitas 

produk, harga, dan promosi berpengaruh secara bersama-sama 

terhadap keputusan pembelian pada beras cap ikan koi di UD Fajar 

Ponggok Blitar. Hal ini karena beras cap ikan koi memiliki banyak 

keunggulan seperti rasa beras yang pulen, harga yang setara dengan 

harga beras lainnya, dan promo hemat yang ditawarkan. 

5.2    Saran  

Ada beberapa saran yang peneliti rangkum untuk perbaikan 

penelitian dimasa yang akan datang. Antara lain sebagai berikut: 

1. Untuk UD Fajar Ponggok Blitar agar lebih baik dalam pengambilan 

keputusan mengenai penetapan harga yang sesuai dengan harga 

pasar dan tetap mendapatkan keuntungan yang optimal serta 

meningkatkan strategi promosi berupa penyampaian informasi 

produk dengan lebih informatif dan mudah dipahami. Karena 
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variabel tersebut sangat cocok untuk menarik konsumen agar 

mengambil keputusan pembelian.  

2. Penelitian ini juga dapat menjadi masukan bagi produsen Beras 

Cap Ikan Koi yang ada Di Kediri untuk lebih meningkatkan 

kualitas produk dari beras cap ikan koi ini dalam aspek kemasan 

dan manfaat yang terdapat pada produk. Karena variabel tersebut 

memberikan sumbangan yang besar dalam mempengarui 

konsumen untuk melakukan pembelian. 

3. Untuk peneliti selanjutnya yang tertarik ataupun yang berminat 

untuk mengangkat judul pengaruh kualitas produk, harga dan 

promosi terhadap keputusan pembelian diminta untuk 

menggunakan analisis yang lebih baik seperti Moderated 

Regression Analysis (MRA) , Path analisis dan menggunakan 

variabel lain dalam penelitian. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 

BIODATA PENELITI 

Nama Lengkap  : Fajar Pranata 

Tempat, Tanggal Lahir : Kediri, 4 Januari 2000 

Alamat Asal   : Ds. Kawedusan, RT/RW 003/005, Kec. Ponggok, 

  Kab. Blitar, Jawa Timur, 66153 

Alamat Domisili  : Jl. Bendungan Palasari No.19, Sukun, Malang, 

  Jawa Timur, 65149 

Telepon/HP   : 082231502937 

Email    : pranatafajar410@gmail.com 

Pendidikan Formal  : TKIT-SDIT-SMPIT Ibadurrahman, SMAN 3 Kota 

   Blitar 

Pendidikan Nonformal : Primagama, Ganesha Operation, BRITS 

Prestasi   :  

Pengalaman Organisasi : DEMA FE 

Aktivitas   :  
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Lampiran 2 

 

 

KUESIONER PENELITIAN 

ANALISIS PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA, DAN 

PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

(Studi Pada Konsumen Beras Cap Ikan Koi UD. Fajar Ponggok Blitar Jawa 

Timur) 

 

 

 

A. Pendahuluan 

Kepada 

Yth. Konsumen UD. Fajar Ponggok Blitar 

Di tempat 

Assalamu’alaikum Wr. Wb, 

Dengan Hormat, Perkenalkan saya Fajar Pranata, Mahasiswa S1 Jurusan 

Manajemen, Fakultas Ekonomi Universitas Islam Negeri Maulana Malik 

Ibrahim Malang. Saat ini saya sedang melakukan penelitian mengenai 

“Analisis Pengaruh Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Beras Cap Ikan Koi Studi Pada Konsumen Ud. Fajar Ponggok 

Blitar Jawa Timur” guna mendapatkan gelar Sarjana Mnajemen )S.M(. Agar 

penelitian ini dapat berlansung dengan baik, saya mengharapkan kesediaan 

dan bantuan dari bapak/ibu/saudara/I untuk berpartisipasi serta meluangkan 

wakunya untuk dapat mengisi kuisioner ini dengan tapat dan benar. 

Adapun kriteria responden dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1) Konsumen lberas ltetap ldi lUD lFajar 

2) Usia l17-60 ltahun 

3) Berdomisili ldi lBlitar 

4) Mengetahui lKualitas lberas ldan lharga lberas ldi lpasaran 
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Seluruh informasi yang ada semata-mata digunakan secara bijak untuk 

kepentingan penelitian dan data yang didapat akan dijamin kerahasiannya. 

Atas kesediaan waktu dan kerjsamanya dalam mengisi kuesioner ini, aya 

ucapkan terimakasih banyak kepada Bapak/Ibu/Saudara/i 

Wassalamu’alaikum Wr. Wb.  

Hormat Saya 

Fajar Pranata 

B. Petunjuk Pengisian Kuesioner 

Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternatif jawaban yang menurut 

anda paling benar dengan memberkan tanda )•(. Pada masing-masing 

pertanyaan terdapat alternatif jawaban mengacu pada teknik skala Likert, 

dengan keterangan sebagai berikut:  

a. Sangat Setuju   (SS)   = 5 

b. Setuju    (S)   = 4 

c. Netral    (N)   = 3 

d. Tidak Setuju    (TS)   = 2 

e. Sangat Tidak Setuju   (STS)   = 1  

C. Identitas Responden 

1. Nama : 

2. Jenis Kelamin :  

( ) Laki-laki  ( ) Perempuan 

3. Usia : 

( ) 17 – 21 Tahun 

( ) 22 – 25 Tahun 

( ) 26 – 29 Tahun  

( ) > 30 Tahun  

4. Nomor Handphone : 

5. Pekerjaan :  

( ) Pelajar  ( ) Mahasiswa   ( ) Dosen  ( ) Karyawan   

( ) PNS  ( ) Lainnya  
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6. Sudah berapa kali melakukan pembelian Beras Cap Ikan Koi di UD 

Fajar ponggok Blitar ?  

( ) Satu Kali 

( ) Dua Kali 

( ) Tiga Kali/ Lebih 

D. Kuesioner Penelitian 

Variabel Kualitas Produk (X1) 

No Pernyataan 
Jawaban 

STS TS N S SS 

 Fitur (Feature) 1 2 3 4 5 

1 Beras Cap Ikan Koi memiliki kemasan yang 

menarik 

     

 Keandalan (Realibility)      

2 Beras Cap Ikan Koi memiliki kualitas yang 

bagus 

     

3 Beras Cap Ikan Koi memiliki warna putih 

alami 

     

4 Beras Cap Ikan Koi memiliki rasa yang 

pulen 

     

 Ketahanan (Durability)      

5 Beras Cap Ikan Koi memiliki beras yang 

baik (tidak banyak patahan) 

     

 Performance      

6 Kualitas produk beras Cap Ikan Koi lebih 

bagus daripada beras lainnya 

     

 

Variabel Harga (X2) 

No Pernyataan 
Jawaban 

STS TS N S SS 

 Keterjangkauan Harga 1 2 3 4 5 

1 Harga beras Cap Ikan Koi yang ditawarkan 

terjangkau 

     

2 Harga beras Cap Ikan Koi yang ditawarkan 

sesuai dengan harapan 

     

 Kesesuaian Harga dengan Manfaat      
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3 Harga beras Cap Ikan Koi yang ditawarkan 

sesuai dengan manfaat yang didapatkan 

     

 Kesesuaian Harga dengan Kualitas 

Produk 

     

4 Harga beras Cap Ikan Koi sesuai dengan 

kualitas 

     

 Daya Saing Harga      

5 Harga beras Cap Ikan Koi mampu bersaing 

dengan harga beras lainnya 

     

6 Harga produk beras Cap Ikan Koi setara 

dengan harga produk beras lainnya 

     

 

Variabel Promosi (X3) 

No Pernyataan 
Jawaban 

STS TS N S SS 

 Jangkauan promosi 1 2 3 4 5 

1 UD. Fajar mempromosikan beras cap ikan 

koi secara langsung  

     

 Attractiveness      

2 Beras cap ikan koi yang ditawarkan kepada 

saya membuat saya semakin termotivasi 

untuk membeli 

     

3 Petugas UD. menawarkan Beras cap ikan 

koi dengan menarik 

     

 Informatif      

4 Penjelasan yang diberikan mengenai beras 

cap ikan koi sangat informatif dan mudah 

dipahami 

     

 Promotions Offered      

5 Banyak promo dan hadiah yang ditawarkan 

oleh UD. Fajar membuat saya tertarik untuk 

membeli 

     

6 Promo hemat yang ditawarkan UD. Fajar 

membuat saya tertarik untuk membeli 

     

 

Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

No Pernyataan Jawaban 
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STS TS N S SS 

 Kemantapan produk 1 2 3 4 5 

1 Saya akan membeli beras Cap Ikan Koi 

karena memiliki kualitas yang baik 

     

2 Saya akan membeli beras Cap Ikan Koi 

karena harganya terjangkau 

     

 Kemanfaatan Produk      

3 Saya akan membeli beras Cap Ikan Koi 

karena memiliki manfaat bagi kesehatan 

     

 Repurchase Intention      

4 Saya akan melakukan pembelian beras Cap 

Ikan Koi secara berulang 

     

 Ambivalence      

5 Saya akan menjadikan beras Cap Ikan Koi 

sebagai pilihan utama 

     

 Memberikan rekomendasi kepada orang 

lain 

     

6 Saya bersedia merekomendasikan beras Cap 

Ikan Koi kepada keluarga dan orang lain 

     

 

Lampiran 3 

DATA VARIABEL 

No 
Responden 

Kualitas Produk (X1) Skor 
total  1 2 3 4 5 6 

1 5 5 5 5 5 5 30 

2 4 4 4 4 5 4 25 

3 4 4 5 5 5 5 28 

4 5 5 5 5 4 4 28 

5 4 4 4 4 4 4 24 

6 4 4 5 5 4 4 26 

7 5 4 4 4 5 4 26 

8 4 4 5 4 5 4 26 

9 4 4 4 4 4 4 24 

10 4 4 5 4 4 4 25 

11 4 4 4 4 4 4 24 

12 4 4 5 5 4 4 26 

13 4 5 5 5 5 5 29 

14 5 5 5 5 5 5 30 

15 4 5 5 5 4 4 27 
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16 4 4 4 5 5 5 27 

17 4 5 5 5 5 5 29 

18 4 5 5 5 4 4 27 

19 5 4 4 5 5 4 27 

20 5 5 5 4 5 5 29 

21 5 5 5 5 5 5 30 

22 5 4 4 4 4 5 26 

23 5 5 4 4 5 5 28 

24 4 4 4 5 4 4 25 

25 4 4 4 4 4 4 24 

26 4 5 5 5 4 5 28 

27 4 5 5 5 4 5 28 

28 5 5 4 4 4 5 27 

29 4 4 4 5 5 5 27 

30 4 5 5 4 5 5 28 

31 5 4 5 5 5 5 29 

32 5 4 4 4 4 5 26 

33 5 5 4 4 5 4 27 

34 5 5 4 4 4 5 27 

35 4 5 4 4 5 5 27 

36 4 4 5 5 5 5 28 

37 4 5 4 5 5 5 28 

38 4 5 4 4 4 4 25 

39 5 4 4 5 5 4 27 

40 4 4 5 5 4 5 27 

41 4 5 5 4 5 4 27 

42 5 5 4 4 4 5 27 

43 4 4 5 4 4 5 26 

44 4 5 5 4 5 4 27 

45 4 4 5 5 5 5 28 

46 5 5 5 5 4 4 28 

47 4 5 5 5 5 5 29 

48 5 4 4 4 4 4 25 

49 4 4 4 4 4 4 24 

50 4 5 5 4 4 5 27 

51 5 5 4 4 4 5 27 

52 4 4 4 4 4 4 24 

53 5 4 4 4 4 5 26 

54 5 4 4 5 5 4 27 

55 4 5 4 4 4 4 25 

56 4 4 4 4 5 4 25 

57 5 5 4 5 5 4 28 
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58 4 5 5 4 4 5 27 

59 4 4 4 5 4 5 26 

60 5 4 5 5 5 5 29 

61 5 5 5 4 4 4 27 

62 4 4 5 4 5 5 27 

63 5 4 5 4 4 5 27 

64 4 4 4 5 4 4 25 

65 5 4 5 4 5 4 27 

66 5 5 4 4 5 5 28 

67 4 4 5 5 5 5 28 

68 4 4 5 5 4 4 26 

69 5 5 4 4 5 5 28 

70 5 5 4 5 5 5 29 

71 5 4 5 5 5 4 28 

72 4 5 5 4 4 5 27 

73 5 5 4 5 5 5 29 

74 4 4 5 4 4 5 26 

75 4 5 5 4 5 4 27 

76 5 4 5 4 4 5 27 

77 4 5 4 5 5 4 27 

78 5 5 4 5 5 4 28 

79 5 5 4 4 5 4 27 

80 4 4 5 4 4 5 26 

81 4 4 4 4 4 4 24 

82 4 4 4 5 4 4 25 

83 5 5 4 4 5 5 28 

84 4 4 5 4 4 4 25 

85 4 4 4 4 4 4 24 

86 4 4 4 5 5 4 26 

87 5 5 4 4 4 5 27 

88 4 4 5 4 4 4 25 

89 4 4 4 4 5 5 26 

90 4 4 4 5 5 4 26 

91 5 5 5 4 4 4 27 

92 4 5 4 4 4 4 25 

93 3 5 5 5 5 3 26 

94 5 2 5 5 5 5 27 

95 5 5 4 5 5 4 28 

96 4 4 4 4 4 4 24 

97 5 5 5 5 5 5 30 

98 4 4 4 4 4 4 24 

99 5 4 4 5 4 4 26 
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100 4 4 4 4 4 3 23 

101 3 3 4 4 4 3 21 

102 4 4 3 3 3 3 20 

103 5 5 5 5 4 3 27 

104 4 4 5 4 3 4 24 

105 4 5 4 5 4 4 26 

106 3 3 4 4 4 4 22 

107 2 3 3 3 3 3 17 

108 5 5 4 5 5 4 28 

109 4 4 4 5 5 4 26 

110 4 4 4 4 4 4 24 

111 4 4 4 4 4 4 24 

112 4 4 5 4 4 4 25 

113 4 4 3 5 4 5 25 

114 4 4 4 5 4 4 25 

115 4 4 5 4 4 4 25 

116 4 5 5 5 4 4 27 

117 3 4 3 4 4 4 22 

118 4 4 4 5 4 4 25 

119 4 5 5 5 4 4 27 

120 4 4 4 4 4 4 24 

 

No 
Responden  

Harga (X2) Skor 
total  1 2 3 4 5 6 

1 4 4 5 5 5 5 28 

2 5 4 4 4 4 5 26 

3 4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 4 24 

5 4 4 5 4 4 4 25 

6 4 4 5 4 4 5 26 

7 4 5 4 4 4 4 25 

8 4 5 4 4 5 5 27 

9 5 4 4 4 4 5 26 

10 4 4 5 4 4 4 25 

11 5 5 5 4 4 5 28 

12 4 4 4 5 5 5 27 

13 5 4 5 4 5 5 28 

14 5 5 5 5 5 5 30 

15 5 5 5 5 5 5 30 

16 4 5 4 4 5 5 27 

17 4 5 4 5 5 5 28 

18 5 4 4 4 5 4 26 
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19 4 5 5 4 5 5 28 

20 4 5 4 4 5 5 27 

21 5 5 5 5 5 5 30 

22 5 5 5 5 5 5 30 

23 5 5 4 4 4 4 26 

24 5 5 4 5 5 5 29 

25 4 5 5 5 5 5 29 

26 4 5 5 5 5 4 28 

27 5 5 5 5 4 4 28 

28 5 5 4 5 5 5 29 

29 5 5 4 5 5 4 28 

30 5 5 4 5 4 5 28 

31 5 4 4 5 5 4 27 

32 5 4 5 4 4 4 26 

33 4 5 5 4 5 5 28 

34 4 4 4 4 5 5 26 

35 4 5 5 4 5 5 28 

36 5 4 5 5 4 5 28 

37 5 4 5 4 4 5 27 

38 5 4 5 4 4 5 27 

39 4 5 4 5 5 4 27 

40 5 4 5 4 4 5 27 

41 5 4 5 4 4 5 27 

42 5 5 4 4 4 5 27 

43 5 5 5 4 5 5 29 

44 5 4 5 4 5 5 28 

45 4 5 5 4 4 5 27 

46 4 5 4 4 4 4 25 

47 4 4 5 4 5 4 26 

48 4 5 5 4 4 5 27 

49 5 5 4 5 4 5 28 

50 4 5 4 5 4 4 26 

51 4 5 4 4 4 5 26 

52 5 4 4 5 4 5 27 

53 4 4 5 4 5 5 27 

54 4 5 4 5 5 4 27 

55 5 4 4 5 4 5 27 

56 4 5 4 5 4 5 27 

57 4 4 4 4 5 4 25 

58 4 5 5 5 4 5 28 

59 4 4 5 5 5 4 27 

60 4 5 5 5 4 4 27 
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61 5 4 5 5 5 4 28 

62 4 4 4 4 5 5 26 

63 5 5 4 5 5 4 28 

64 4 4 4 4 5 4 25 

65 4 5 4 5 4 5 27 

66 5 4 5 4 4 5 27 

67 5 4 5 5 5 4 28 

68 5 4 5 5 4 5 28 

69 4 4 4 5 5 4 26 

70 4 5 4 5 4 5 27 

71 4 5 5 5 4 4 27 

72 5 4 4 5 5 4 27 

73 5 5 4 5 5 4 28 

74 4 5 4 4 5 4 26 

75 5 4 5 4 4 5 27 

76 4 5 5 5 4 5 28 

77 5 5 5 5 4 5 29 

78 5 5 4 5 5 4 28 

79 5 4 4 4 4 4 25 

80 4 4 4 4 4 4 24 

81 4 4 5 4 4 4 25 

82 4 5 4 5 5 5 28 

83 5 5 4 4 5 4 27 

84 4 4 4 4 4 4 24 

85 4 5 5 5 4 4 27 

86 4 4 4 5 4 5 26 

87 5 4 4 4 5 4 26 

88 4 5 4 4 4 4 25 

89 4 4 5 4 5 4 26 

90 4 4 4 5 5 5 27 

91 5 4 4 4 5 5 27 

92 4 5 4 4 4 3 24 

93 4 4 5 4 5 4 26 

94 3 4 2 3 3 5 20 

95 4 5 5 5 5 5 29 

96 4 4 3 4 4 4 23 

97 4 5 5 3 4 5 26 

98 4 4 4 4 4 4 24 

99 5 5 4 4 4 4 26 

100 4 4 3 4 4 4 23 

101 4 3 3 3 3 4 20 

102 4 3 2 3 4 4 20 
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103 3 3 5 4 3 3 21 

104 3 4 4 4 4 4 23 

105 5 4 4 4 4 4 25 

106 4 5 4 4 3 3 23 

107 4 4 3 5 4 4 24 

108 5 5 4 5 4 5 28 

109 4 5 4 4 5 4 26 

110 4 5 5 4 4 4 26 

111 5 5 5 5 5 5 30 

112 4 5 4 5 4 4 26 

113 3 3 4 4 4 4 22 

114 3 4 4 5 4 5 25 

115 5 5 4 5 5 4 28 

116 4 4 4 5 5 4 26 

117 4 4 4 5 4 4 25 

118 5 5 5 5 5 5 30 

119 4 5 5 4 4 5 27 

120 4 4 3 4 4 4 23 

 

No 
Responden 

Promosi (X3) Skor 
total  1 2 3 4 5 6 

1 4 4 5 5 5 5 28 

2 4 5 4 4 4 4 25 

3 5 4 4 4 5 4 26 

4 4 4 4 5 4 4 25 

5 4 5 4 4 4 4 25 

6 5 4 5 4 5 4 27 

7 5 4 4 4 4 5 26 

8 4 4 4 4 5 4 25 

9 5 4 4 4 4 4 25 

10 4 5 5 5 4 5 28 

11 4 4 4 4 5 5 26 

12 4 4 5 5 5 5 28 

13 5 5 4 4 4 4 26 

14 5 5 4 5 4 5 28 

15 5 4 4 5 5 5 28 

16 5 4 4 5 4 4 26 

17 5 5 5 5 4 4 28 

18 4 5 5 4 5 4 27 

19 4 5 4 4 4 4 25 

20 4 5 5 4 5 5 28 

21 5 5 5 5 5 5 30 
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22 5 5 5 5 5 5 30 

23 4 4 4 4 4 4 24 

24 5 5 5 4 4 5 28 

25 5 5 5 5 4 5 29 

26 5 5 5 4 4 4 27 

27 4 4 4 4 5 5 26 

28 5 5 5 5 4 4 28 

29 5 5 5 5 5 5 30 

30 4 5 5 4 5 4 27 

31 5 4 5 5 4 5 28 

32 4 4 4 4 4 4 24 

33 4 5 4 5 5 4 27 

34 4 4 5 4 4 5 26 

35 5 4 5 5 5 4 28 

36 4 5 4 5 4 5 27 

37 5 5 4 5 4 5 28 

38 4 5 4 4 5 4 26 

39 4 5 4 5 4 5 27 

40 5 4 5 4 5 4 27 

41 5 4 5 5 4 5 28 

42 4 5 4 4 4 5 26 

43 5 4 5 5 4 5 28 

44 5 4 5 5 4 4 27 

45 4 4 5 4 5 5 27 

46 5 5 5 5 4 4 28 

47 4 5 4 4 5 4 26 

48 5 4 5 5 4 5 28 

49 4 4 5 4 5 4 26 

50 5 4 5 4 5 5 28 

51 5 5 5 5 4 5 29 

52 4 4 4 5 4 4 25 

53 5 4 5 4 4 5 27 

54 4 4 5 5 4 5 27 

55 5 4 5 5 4 5 28 

56 4 5 4 5 5 4 27 

57 5 4 5 4 4 4 26 

58 5 5 5 5 5 5 30 

59 4 4 4 5 4 5 26 

60 5 5 4 4 5 4 27 

61 4 5 5 5 4 5 28 

62 5 4 5 5 4 5 28 

63 5 4 5 5 4 4 27 
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64 5 5 4 5 4 5 28 

65 4 5 5 4 5 5 28 

66 5 4 5 5 5 4 28 

67 4 4 4 4 5 5 26 

68 5 5 5 5 4 5 29 

69 5 4 5 4 4 4 26 

70 4 5 5 5 5 4 28 

71 4 5 4 5 4 5 27 

72 5 4 5 4 5 5 28 

73 4 5 5 5 5 4 28 

74 5 5 5 4 4 5 28 

75 4 4 4 5 4 5 26 

76 5 4 4 5 5 5 28 

77 5 5 5 4 4 4 27 

78 4 5 5 5 5 5 29 

79 4 5 5 5 4 5 28 

80 4 4 4 5 4 4 25 

81 5 4 4 4 4 4 25 

82 4 4 4 4 5 4 25 

83 4 5 5 4 5 5 28 

84 4 4 4 5 4 4 25 

85 5 4 4 4 4 4 25 

86 4 5 4 4 5 4 26 

87 5 4 5 5 4 5 28 

88 4 4 4 4 4 5 25 

89 4 4 4 5 4 5 26 

90 4 5 4 4 5 4 26 

91 5 4 5 4 4 4 26 

92 4 5 4 4 4 5 26 

93 5 5 5 5 5 5 30 

94 4 5 4 3 4 4 24 

95 4 5 5 4 4 5 27 

96 4 4 3 4 4 4 23 

97 5 5 5 5 4 5 29 

98 4 4 4 4 4 4 24 

99 4 4 4 4 4 4 24 

100 3 4 3 4 4 4 22 

101 4 3 4 4 4 4 23 

102 3 3 3 3 3 3 18 

103 3 4 3 3 3 4 20 

104 5 4 4 5 5 5 28 

105 5 5 5 5 4 4 28 
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106 5 4 3 5 5 5 27 

107 2 2 2 2 2 3 13 

108 5 5 5 5 5 5 30 

109 5 4 4 5 4 4 26 

110 4 4 4 4 5 5 26 

111 4 4 4 4 4 4 24 

112 4 4 5 4 5 5 27 

113 5 5 4 4 4 5 27 

114 5 5 4 5 4 5 28 

115 4 4 5 5 5 5 28 

116 4 5 4 4 5 5 27 

117 5 4 3 4 4 4 24 

118 4 4 5 5 4 5 27 

119 4 5 5 4 4 4 26 

120 5 4 5 4 4 4 26 

 

No 
Responden 

Keputusan Pembelian  Skor 
total  1 2 3 4 5 6 

1 4 5 5 5 4 5 28 

2 4 4 4 4 4 4 24 

3 4 4 5 4 4 5 26 

4 5 4 4 4 4 5 26 

5 4 4 4 4 4 4 24 

6 5 4 4 5 4 4 26 

7 4 4 5 4 4 5 26 

8 4 5 4 4 4 5 26 

9 5 4 4 4 4 4 25 

10 4 4 4 5 5 4 26 

11 4 4 4 4 4 5 25 

12 4 4 4 5 5 4 26 

13 5 4 5 5 5 5 29 

14 5 5 5 5 5 5 30 

15 4 4 4 5 5 5 27 

16 5 4 4 5 4 4 26 

17 5 4 4 5 4 4 26 

18 5 5 4 4 5 5 28 

19 5 5 4 4 4 5 27 

20 4 4 5 5 5 4 27 

21 5 5 5 4 5 5 29 

22 5 5 5 5 5 5 30 

23 4 4 4 4 4 4 24 

24 5 5 5 5 5 5 30 
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25 5 5 5 4 4 5 28 

26 4 4 4 5 4 4 25 

27 4 5 5 5 5 4 28 

28 5 5 5 5 4 4 28 

29 4 5 4 5 4 5 27 

30 5 4 4 5 4 5 27 

31 5 4 4 5 5 5 28 

32 4 5 4 4 4 4 25 

33 4 4 5 4 5 5 27 

34 4 4 5 5 5 4 27 

35 5 4 4 5 4 5 27 

36 4 5 5 4 5 5 28 

37 5 4 5 4 5 5 28 

38 4 4 4 5 4 4 25 

39 5 4 5 5 4 5 28 

40 5 4 4 5 5 5 28 

41 4 5 5 5 5 4 28 

42 5 4 5 5 4 5 28 

43 4 4 5 5 4 5 27 

44 5 5 5 4 5 4 28 

45 5 4 4 5 5 5 28 

46 4 5 5 5 5 5 29 

47 5 5 4 4 4 5 27 

48 5 4 4 4 4 5 26 

49 4 4 5 5 4 5 27 

50 5 5 4 4 5 4 27 

51 4 4 5 4 4 5 26 

52 5 5 4 5 4 5 28 

53 5 4 4 5 5 4 27 

54 5 5 4 4 4 5 27 

55 4 5 5 5 4 4 27 

56 4 5 4 5 4 4 26 

57 5 4 5 4 5 5 28 

58 5 4 5 5 5 5 29 

59 4 5 5 5 5 4 28 

60 4 5 4 4 4 5 26 

61 5 5 5 4 5 5 29 

62 5 4 4 4 4 5 26 

63 5 5 5 5 5 5 30 

64 4 5 4 4 5 4 26 

65 4 5 4 5 4 5 27 

66 4 4 4 5 4 5 26 
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67 5 5 5 4 5 5 29 

68 4 5 4 4 5 4 26 

69 5 5 4 5 4 4 27 

70 5 4 5 5 5 5 29 

71 4 5 4 5 5 5 28 

72 5 5 5 4 4 4 27 

73 5 4 4 5 5 5 28 

74 5 4 5 4 4 5 27 

75 4 5 4 5 4 5 27 

76 5 4 4 5 4 5 27 

77 5 4 5 5 5 4 28 

78 5 5 4 4 5 5 28 

79 4 5 4 4 4 5 26 

80 4 4 4 4 4 4 24 

81 4 4 5 5 4 4 26 

82 5 5 4 4 5 4 27 

83 4 4 4 4 4 5 25 

84 4 5 4 4 5 5 27 

85 4 5 5 5 4 4 27 

86 5 5 4 4 4 4 26 

87 4 4 4 4 5 5 26 

88 4 4 4 5 4 5 26 

89 4 4 5 4 4 5 26 

90 5 5 4 5 4 4 27 

91 4 5 4 4 5 4 26 

92 4 5 4 4 4 4 25 

93 5 5 5 5 3 5 28 

94 5 3 3 4 2 2 19 

95 5 5 5 5 4 5 29 

96 4 4 4 4 3 4 23 

97 4 5 5 4 5 5 28 

98 4 4 4 4 4 4 24 

99 4 4 4 5 5 4 26 

100 4 4 3 4 4 4 23 

101 4 3 3 4 1 4 19 

102 3 3 4 3 3 3 19 

103 3 5 3 3 3 3 20 

104 5 4 4 4 4 4 25 

105 5 4 4 4 5 5 27 

106 4 4 4 4 4 4 24 

107 3 4 3 2 2 3 17 

108 5 5 5 5 5 5 30 
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109 5 5 5 4 4 5 28 

110 4 4 4 3 4 5 24 

111 4 4 4 4 4 4 24 

112 4 5 5 5 4 4 27 

113 5 4 5 5 4 4 27 

114 4 4 4 5 5 5 27 

115 4 4 5 4 5 5 27 

116 4 5 5 5 5 5 29 

117 5 5 5 5 5 5 30 

118 5 4 5 4 4 5 27 

119 5 5 4 5 4 5 28 

120 5 4 4 4 5 5 27 

 

Lampiran 4 

DESKRIPSI RESPONDEN 

X1.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid tidak setuju 1 .8 .8 .8 

ragu-ragu 4 3.3 3.3 4.2 

setuju 72 60.0 60.0 64.2 

sangat setuju 43 35.8 35.8 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

X1.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid tidak setuju 1 .8 .8 .8 

ragu-ragu 3 2.5 2.5 3.3 

setuju 65 54.2 54.2 57.5 

sangat setuju 51 42.5 42.5 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

X1.3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ragu-ragu 4 3.3 3.3 3.3 

setuju 63 52.5 52.5 55.8 
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sangat setuju 53 44.2 44.2 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

X1.4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ragu-ragu 2 1.7 1.7 1.7 

setuju 64 53.3 53.3 55.0 

sangat setuju 54 45.0 45.0 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

X1.5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ragu-ragu 3 2.5 2.5 2.5 

setuju 66 55.0 55.0 57.5 

sangat setuju 51 42.5 42.5 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

X1.6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ragu-ragu 6 5.0 5.0 5.0 

setuju 65 54.2 54.2 59.2 

sangat setuju 49 40.8 40.8 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

X2.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ragu-ragu 5 4.2 4.2 4.2 

setuju 67 55.8 55.8 60.0 

sangat setuju 48 40.0 40.0 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

X2.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 
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Valid ragu-ragu 4 3.3 3.3 3.3 

setuju 56 46.7 46.7 50.0 

sangat setuju 60 50.0 50.0 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

X2.3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid tidak setuju 2 1.7 1.7 1.7 

ragu-ragu 5 4.2 4.2 5.8 

setuju 63 52.5 52.5 58.3 

sangat setuju 50 41.7 41.7 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

X2.4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ragu-ragu 4 3.3 3.3 3.3 

setuju 63 52.5 52.5 55.8 

sangat setuju 53 44.2 44.2 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

X2.5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ragu-ragu 4 3.3 3.3 3.3 

setuju 63 52.5 52.5 55.8 

sangat setuju 53 44.2 44.2 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

X2.6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ragu-ragu 3 2.5 2.5 2.5 

setuju 57 47.5 47.5 50.0 

sangat setuju 60 50.0 50.0 100.0 

Total 120 100.0 100.0  
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X3.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid tidak setuju 1 .8 .8 .8 

ragu-ragu 3 2.5 2.5 3.3 

setuju 59 49.2 49.2 52.5 

sangat setuju 57 47.5 47.5 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

X3.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid tidak setuju 1 .8 .8 .8 

ragu-ragu 2 1.7 1.7 2.5 

setuju 63 52.5 52.5 55.0 

sangat setuju 54 45.0 45.0 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

X3.3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid tidak setuju 1 .8 .8 .8 

ragu-ragu 6 5.0 5.0 5.8 

setuju 53 44.2 44.2 50.0 

sangat setuju 60 50.0 50.0 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

X3.4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid tidak setuju 1 .8 .8 .8 

ragu-ragu 3 2.5 2.5 3.3 

setuju 58 48.3 48.3 51.7 
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sangat setuju 58 48.3 48.3 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

 

X3.5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid tidak setuju 1 .8 .8 .8 

ragu-ragu 2 1.7 1.7 2.5 

setuju 72 60.0 60.0 62.5 

sangat setuju 45 37.5 37.5 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

X3.6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ragu-ragu 2 1.7 1.7 1.7 

setuju 56 46.7 46.7 48.3 

sangat setuju 62 51.7 51.7 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

 

Y1.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ragu-ragu 3 2.5 2.5 2.5 

setuju 59 49.2 49.2 51.7 

sangat setuju 58 48.3 48.3 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

Y1.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ragu-ragu 3 2.5 2.5 2.5 

setuju 63 52.5 52.5 55.0 

sangat setuju 54 45.0 45.0 100.0 

Total 120 100.0 100.0  
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Y1.3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid ragu-ragu 5 4.2 4.2 4.2 

setuju 66 55.0 55.0 59.2 

sangat setuju 49 40.8 40.8 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

Y1.4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid tidak setuju 1 .8 .8 .8 

ragu-ragu 3 2.5 2.5 3.3 

setuju 57 47.5 47.5 50.8 

sangat setuju 59 49.2 49.2 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

Y1.5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid sangat tidak setuju 1 .8 .8 .8 

tidak setuju 2 1.7 1.7 2.5 

ragu-ragu 4 3.3 3.3 5.8 

setuju 64 53.3 53.3 59.2 

sangat setuju 49 40.8 40.8 100.0 

Total 120 100.0 100.0  

 

Y1.6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid tidak setuju 1 .8 .8 .8 

ragu-ragu 3 2.5 2.5 3.3 

setuju 46 38.3 38.3 41.7 

sangat setuju 70 58.3 58.3 100.0 



 

 

110 

 

Total 120 100.0 100.0  

Lampiran 5 

OUTPUT SPSS 

Uji Validitas Data  

 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 

Kualitas 

produk 

X1.1 Pearson 

Correlatio

n 

1 .346** .102 .164 
.329*

* 
.347** .640** 

Sig. (2-

tailed) 
 .000 .269 .074 .000 .000 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

X1.2 Pearson 

Correlatio

n 

.346

** 
1 .187* .138 .229* .213* .594** 

Sig. (2-

tailed) 
.000  .041 .133 .012 .019 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

X1.3 Pearson 

Correlatio

n 

.102 .187* 1 
.249*

* 
.151 .247** .532** 

Sig. (2-

tailed) 
.269 .041  .006 .101 .007 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

X1.4 Pearson 

Correlatio

n 

.164 .138 .249** 1 
.387*

* 
.147 .560** 

Sig. (2-

tailed) 
.074 .133 .006  .000 .108 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

X1.5 Pearson 

Correlatio

n 

.329

** 
.229* .151 

.387*

* 
1 .318** .658** 

Sig. (2-

tailed) 
.000 .012 .101 .000  .000 .000 
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N 120 120 120 120 120 120 120 

X1.6 Pearson 

Correlatio

n 

.347

** 
.213* .247** .147 

.318*

* 
1 .635** 

Sig. (2-

tailed) 
.000 .019 .007 .108 .000  .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

Kualitas produk Pearson 

Correlatio

n 

.640

** 
.594** .532** 

.560*

* 

.658*

* 
.635** 1 

Sig. (2-

tailed) 
.000 .000 .000 .000 .000 .000  

N 120 120 120 120 120 120 120 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 Harga 

X2.1 Pearson 

Correlation 
1 .157 .217* .226* .226* .233* .577** 

Sig. (2-

tailed) 
 .086 .017 .013 .013 .010 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

X2.2 Pearson 

Correlation 
.157 1 .206* .351** .217* .201* .597** 

Sig. (2-

tailed) 
.086  .024 .000 .017 .028 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

X2.3 Pearson 

Correlation 
.217* .206* 1 .194* .194* 

.251*

* 
.608** 

Sig. (2-

tailed) 
.017 .024  .034 .034 .006 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

X2.4 Pearson 

Correlation 
.226* 

.351*

* 
.194* 1 .324** .130 .621** 

Sig. (2-

tailed) 
.013 .000 .034  .000 .158 .000 
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N 120 120 120 120 120 120 120 

X2.5 Pearson 

Correlation 
.226* .217* .194* .324** 1 .157 .591** 

Sig. (2-

tailed) 
.013 .017 .034 .000  .087 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

X2.6 Pearson 

Correlation 
.233* .201* 

.251*

* 
.130 .157 1 .549** 

Sig. (2-

tailed) 
.010 .028 .006 .158 .087  .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

Harga Pearson 

Correlation 
.577** 

.597*

* 

.608*

* 
.621** .591** 

.549*

* 
1 

Sig. (2-

tailed) 
.000 .000 .000 .000 .000 .000  

N 120 120 120 120 120 120 120 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Correlations 

 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 Promosi 

X3.1 Pearson Correlation 1 .207* .461** .434** .159 .240** .651** 

Sig. (2-tailed)  .023 .000 .000 .083 .008 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

X3.2 Pearson Correlation .207* 1 .332** .270** .261** .247** .593** 

Sig. (2-tailed) .023  .000 .003 .004 .007 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

X3.3 Pearson Correlation .461** .332** 1 .406** .316** .348** .750** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

X3.4 Pearson Correlation .434** .270** .406** 1 .201* .439** .710** 

Sig. (2-tailed) .000 .003 .000  .028 .000 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

X3.5 Pearson Correlation .159 .261** .316** .201* 1 .240** .551** 

Sig. (2-tailed) .083 .004 .000 .028  .008 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

X3.6 Pearson Correlation .240** .247** .348** .439** .240** 1 .632** 

Sig. (2-tailed) .008 .007 .000 .000 .008  .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

Promosi Pearson Correlation .651** .593** .750** .710** .551** .632** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000  

N 120 120 120 120 120 120 120 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

 

Correlations 

 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 

Keputusan 

Pembelian 

Y1.1 Pearson Correlation 1 .102 .213* .265** .232* .316** .551** 

Sig. (2-tailed)  .268 .020 .003 .011 .000 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

Y1.2 Pearson Correlation .102 1 .254** .106 .306** .192* .508** 

Sig. (2-tailed) .268  .005 .251 .001 .036 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 
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Y1.3 Pearson Correlation .213* .254** 1 .332** .428** .381** .690** 

Sig. (2-tailed) .020 .005  .000 .000 .000 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

Y1.4 Pearson Correlation .265** .106 .332** 1 .323** .210* .597** 

Sig. (2-tailed) .003 .251 .000  .000 .022 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

Y1.5 Pearson Correlation .232* .306** .428** .323** 1 .394** .743** 

Sig. (2-tailed) .011 .001 .000 .000  .000 .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

Y1.6 Pearson Correlation .316** .192* .381** .210* .394** 1 .665** 

Sig. (2-tailed) .000 .036 .000 .022 .000  .000 

N 120 120 120 120 120 120 120 

Keputusan 

Pembelian 

Pearson Correlation .551** .508** .690** .597** .743** .665** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000  

N 120 120 120 120 120 120 120 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Lampiran 6: Uji Reliabilitas 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.650 6 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.626 6 
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Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.726 6 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.694 6 

 

Lampiran 7: Uji Normalitas  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 8: Uji Heteroskedastisitas  

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.125 1.240  2.519 .013 

Kualitas produk -.017 .050 -.039 -.334 .739 

Harga -.030 .048 -.070 -.637 .525 

Promosi -.032 .047 -.084 -.685 .495 

a. Dependent Variable: Abs_RES 
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Lampiran 9: Uji Multikolinieritas  

 
Lampiran 10: Uji Regresi Berganda  

 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .798a .636 .627 1.365 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Kualitas produk 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 377.579 3 125.860 67.587 .000b 

Residual 216.013 116 1.862   

Total 593.592 119    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Kualitas produk 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) .291 1.935  .150 .881 

Kualitas produk .160 .078 .145 2.050 .043 

Harga .406 .074 .369 5.467 .000 

Promosi .426 .074 .432 5.759 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

 



 

117 

 

 


	LEMBAR PERSETUJUAN
	LEMBAR PENGESAHAN
	SURAT PERNYATAAN
	HALAMAN PERSEMBAHAN
	MOTTO
	KATA PENGANTAR
	DAFTAR ISI
	DAFTAR TABEL
	DAFTAR GAMBAR
	DAFTAR LAMPIRAN
	ABSTRAK
	ABSTRACT
	صلختسملا
	BAB I PENDAHULUAN
	1.1 Latar Belakang
	1.2 Rumusan Masalah
	1.3 Tujuan Penelitian
	1.4 Manfaat Penelitian
	1.5 Batasan Penelitian

	BAB II LANDASAN TEORI
	2.1 Penelitian Terdahulu
	2.2 Kajian Teori
	2.2.1 Kualitas Produk
	2.2.2 Harga
	2.2.3 Promosi
	2.2.4 Keputusan Pembelian
	2.2.5 Hubungan Antara Kualitas Produk dan Keputusan Pembelian
	2.2.6 Hubungan Antara Harga dan Keputusan Pembelian
	2.2.7 Hubungan Antara Promosi dan Keputusan Pembelian

	2.3 Kerangka Konseptual
	2.4 Hipotesis Penelitian

	BAB III
	METODE PENELITIAN
	3.1 Jenis Penelitian
	3.2 Tempat dan Waktu Penelitian
	3.4 Teknik Pengumpulan Data
	3.5 Data dan Jenis Data
	3.6 Definisi Operasional Variabel
	3.7 Teknik Analisis Data
	3.7.1 Uji Validitas
	3.7.2 Uji Reabilitas
	3.7.3 Uji Asumsi Klasik
	3.7.4 Analisis Regresi Linear Berganda
	3.7.5 Uji Parsial (Uji t)
	3.7.6 Uji Simultan (Uji F)
	3.7.7 Koefisien Determinasi (R2)


	BAB IV
	HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
	4.1 Gambaran Objek Penelitian
	4.1.1  Profil Perusahaan
	4.1.2    Gambaran Karakteristik Responden
	4.1.3    Deskripsi Variabel Penelitian
	4.1.4 Uji Instrumen Data
	4.1.4.1 Uji Validitas
	4.1.4.2   Uji Realibilitas
	4.1.5 Uji Asumsi Klasik
	4.1.5.1  Uji Normalitas
	4.1.5.2   Uji Multikolinieritas
	4.1.5.3   Uji Heteroskedastisitas
	4.1.6   Hasil Pengujian Data
	4.1.6.1   Uji Regresi Berganda
	4.1.6.2   Koefisien Determinan
	4.1.6 Hasil Pengujian Hipotesis
	4.1.7.1   Uji t (Persial)
	4.1.7.2   Uji F (Simultan)

	4.2 Pembahasan
	4.2.1 Kualitas Produk Secara Parsial Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Beras Cap Ikan Koi di lUD. lFajar lPonggok Blitar Jawa Timur
	4.2.2 Harga Secara Parsial Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Beras Cap Ikan Koi Di UD. Fajar Ponggok Blitar Jawa Timur
	4.2.3  Promosi Secara Parsial Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Beras Cap Ikan Koi Di UD. Fajar Ponggok Blitar Jawa Timur
	4.2.4 Kualitas Produk, Harga dan Promosi Secara Simultan Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Beras di lUD. Fajar Ponggok lBlitar Jawa Timur


	BAB V PENUTUP
	5.1   Kesimpulan
	5.2    Saran

	DAFTAR PUSTAKA
	LAMPIRAN

