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Abstract: The purpose of this study is to determine the effect of product quality, 

price, and promotion on purchasing decisions in consumers of DAMAR textile stores. 

This study used a sample of 80 DAMAR store consumers who had made at least 2 

purchases at DAMAR textile stores. The method used in this study is descriptive 

quantitative quantitatively. The data analysis technique used is Multiple Linear 

Regression Analysis using IBM SPSS Statistical 25 Software. The results of this study 

show that there is an influence between the variables of product quality, price, 

promotion of DAMAR textile stores simultaneously and significantly positive on 

textile purchasing decisions, this can be proven by the calculated value of 56,080 > 

2.72 Ftabel and a sig value of 0.000 < 0.05 (α = 5%). Based on the results of the 

product quality variable t test and promotion with a significant positive impact on the 

textile purchase decision at the DAMAR store, this can be proven by the variable 

value of the calculated product quality of 4,030 > 1,991 ttabel with a significant value 

of 0.000 < 0.05 and the promotion variable of 4.965 > 1.991 ttabel 0.000 < 0.05. 

While the price variable has no significant effect on textile purchasing decisions, this 

can be proven by a calculated value of 0.769 < 1.991 ttabel 0.444 > 0.05 The result of 

the correlation of R of 0.830 means that there is a strong relationship between product 

quality, price, promotion to textile purchasing decisions in DAMAR stores, and for the 

Adjusted R Square determination correlation value of 0.677 or 67.7% means that the 

Independent variable together affects the bound variable by 67.7% and the remaining 

32.3% is influenced by other variables that are not included in this study. 

 

Keywords : Product Quality, Price, Promotion, Purchasing Decision. 



28 
 

 

Abstrak: Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, 

harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian pada konsumen toko tekstil 

DAMAR. Penelitian ini menggunakan sampel sebanyak 80 orang konsumen toko 

DAMAR yang telah melakukan pembelian minimal 2 kali di toko tekstil DAMAR. 

Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah deskriptif kuantitatif yang 

dikuantitatifkan. Teknik analisis data yang digunakan adalah Analisis Regresi Linier 

Berganda dengan menggunakan Software IBM SPSS Statistic 25.  Hasil dari 

penelitian ini menunjukan adanya pengaruh antara variabel kualitas produk, harga, 

promosi toko tekstil DAMAR secara simultan dan signifikan positif terhadap 

keputusan pembelian tekstil hal ini dapat dibuktikan dengan nilai Fhitung 56,080 > 2,72 

Ftabel  dan nilai sig sebesar 0,000 < 0,05 (α = 5% ). Berdasarkan hasil uji t  variabel 

kualitas produk dan promosi berengaruh signifikan positif terhadap keputusan 

pembelian tekstil di toko DAMAR, hal ini dapat dibuktikan dengan nilai variabel 

kualitas produk thitung 4,030 > 1,991 ttabel dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05 dan 

variabel promosi thitung 4,965 > 1,991 ttabel 0,000 < 0,05. Sedangkan variabel harga 

tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian tekstil, hal ini dapat 

dibuktikan dengan nilai thitung 0,769 < 1,991 ttabel 0,444 > 0,05. Hasil korelasi R 

sebesar 0,830 artinya terdapat hubungan yang kuat antara kualitas produk, harga, 

promosi terhadap keputusan pembelian tekstil di toko DAMAR, dan untuk nilai 

korelasi determinasi Adjusted R Square sebesar 0,677 atau 67,7% artinya variabel 

Independent seara bersama-sama mempengaruhi variabel terikat sebesar 67,7% dan 

sisanya 32,3% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukan dalam penelitian 

ini. 

Kata kunci : Kualitas Produk, Harga, Promosi, Keputusan Pembelian. 

 

 

Pendahuluan 

Dunia bisnis saat ini berkembang sangat pesat, lsemakin banyak orang yang 

memutuskan untuk menciptakan bisnis atau usaha baik dalam bidang perseorangan 

maupun hukum. Setiap perusahaan berusaha untuk menbisakan pangsa pasar yang 

selalu berkembang. Perusahaan atau usaha yang seperti itu akan selalu memperhatikan 

dan memfokuskan tentang kualitas suatu produk, harga, serta promosi yang akan 

mereka gunakan sebagai strategi untuk mempertahankan suatu bisnis atau usahanya. 

Di Jakarta lsendiri, lsudah lbanyak lbermunculan lbisnis di ldalam lhampir lsegala 

industri, lbaik lindustrilmanufaktur, lindustri makanan, serta industri tekstil. Sebagai 

salah satu lusaha lperseorangan lyang lbergerak ldalam lindustri tekstil toko DAMAR 

memasarkan berbagai jenis tekstil lsesuai ldengan lkualitas ldan lharga lyang lsesuai. 

Toko DAMAR dikenal ldengan usaha lyang lmemiliki lkualitas lproduk lyang lbaik 

dan lharga lyang lterjangkau sehingga diminati oleh para konsumen serta para pelaku 

usaha fashion atau busana.  

 Dikarenakan banyak nya para pesaing bisnis yang serupa Toko DAMAR selalu 

melakukan inovasi dengan mengutamakan kualitas produknya. Selain kualitas lproduk 

harga ljuga lberpengaruh ldalam mengambil keputusan untuk melakukan suatu 

pembelian produk. Dalam menentukan harga perlu mempertimbangkan harga produk 
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tersebut, karena produk dengan harga murah akan lebih banyak diminati ldari lpada 

produk ldengan lharga lyang llebih lmahal. Harga yang ditetapkan akan lmenjadi 

bahan lpertimbangan ldalam memutuskan lpembelian suatu lproduk. Selain lkualitas 

produk dan harga lsebuah keputusan lpembelian juga sangat ldipengaruhi 

olehlpromosi. Karena dengan promosi yang dilakukan secara terus menerus akan 

meningkatkan  penjualan produk yang dipasarkan. Selain dari yang perlu diperhatikan 

adalah perilaku konsumen dalam memutuskan membeli suatu produk bisa dikatakan 

sebagai sesuatu yang unik,karena pandangan, sifat dan sikap terhadap suatu obyek 

setiap orang berbeda. Selain itu konsumen yang berasal dari beberapa segmen, 

menyebabkan apa yang dibutuhkan dan diinginkan juga berbeda sehingga para pelaku 

usaha juga dituntut memiliki kemampuan dalam mengetahui keinginan dan kebutuhan 

para konsumen lagar ltertarik luntuk lmenggunakan ldan lmembeli lproduk lyang kita 

pasarkan.  

 Dari uraian lyang ltelah dijabarkan ldiatas lmaka pengkajianlini ldimaksudkan 

untuk melakukan pengujian llebih llanjut apakah terbisalpengaruh ldari variable 

kualitas lproduk, lharga, serta promosi lterhadap lkeputusan lpembelian latau justru 

variabel-variabellltersebut yang lmenjadi lpenyebab menurunnya penjualan di toko 

tekstil DAMAR.lOleh lsebab litulpenulis ltertarik luntuk lmengkaji ldan meneliti lebih 

lanjut masalah tersebut ldengan ljudul “Lpengaruh Lkualitas Lproduk,  harga, dan 

promosi Lterhadap Lkeputusan Lpembelian (Studi Lkasus Lpada konsumen  toko 

Ltekstil Ldamarlpasar Ltanah Labang Ljakarta Lbarat) “ 

 

 

Landasan Teori 

Pengertian Manajemen Pemasaran 

Menurut Jawangga (2019) menjelaskan manajemen lpemasaran ladalah lbidang 

manajemen lyang melakukan lkegiatan penganalisisan, lperencanaan, pelaksanaan, 

dan lpengawasan lprogram lyang lmenimbulkan lpertukaran di lpasar luntuk mencapai 

tujuan lperusahaan. Konsep pemasaran terdiri dari lpasar lsasaran, lkebutuhan 

konsumen, pemasaran terpadu, dan kemampuam menghasilkan laba. Fokus 

manajemen pemasaran tertuju pada cara bagaimana perusahaan memenuhi keinginan 

dan kebutuhan konsumen. Sedangkan menurut Abdullah dan Tantri (2017) 

mendeskripsikan manajemen pemasaran sebagai suatu proses lyang lmencakup 

analisis, lperencanaan, pelaksanaan, dan lpengawasan barang, jasa, serta gagasan 

berdasarkan pertukaran dan ltujuannya ladalah lmemberikan lkepuasan bagi pihak 

yang terlibat. 

 

Kualitas lProduk 

Kualitas produk menjadi suatu lhal lpenting lyang harus diperhatikan produsen 

sebelummemasarkan produknya ke pasaran. Karena produk yang memiliki kualitas 

baik akanmampu menarik perhatian dan minat beli konsumen. Selain itu juga produk 

yangberkualitas bisa menambah nilai jual menjadi lebih tinggi dan bisa bersaing 

denganprodusen lain yang menjual produk serupa dipasaran. Menurut Tjiptono 
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(2019:231), “Produk lmerupakan lsegala llsesuatu lyang bisalditawarkanlprodusen 

untuk ldiperhatikan, ldiminta, ldicari, digunakan, ldibeli, ldan ldikonsumsi lpasar 

sebagai bentuk lpemenuhan lkebutuhan dan lkeinginan lpasar yang lbersangkutan”. 

Sedangkan lmenurut Shinta (2017) menjelaskan bahwa produk adalah sesuatu yang 

ditawarkan lpada pasar baik produk lnyata maupun produk ltidak nyata (jasa), 

sehingga bisalmemuaskan keinginan dan kebutuhan pasar.Kualitas lproduk menjadi 

suatu hal penting lyang harus diperhatikan produsen sebelum memasarkan produknya 

ke pasaran. Karena produk yang memiliki kualitas baik akan mampu menarik 

perhatian dan minat beli bagi para konsumen. Selain itu juga produk yang berkualitas 

bisa menambah nilai jual menjadi lebih tinggi ldan lmampu lbersaing dengan 

produsen lainnya lyang lmenjual lproduk lserupa dipasar.  

 

Harga 

Penetapan harga dalam suatu usaha menjadi perhatian penting bagi para pengusaha 

atau para pelaku usaha, karena jika kita salah dalam menetapkan suatu harga usaha 

yang kita jalankan menjadi taruhannya. Karena jika kita menetapkan tarif harga yang 

tinggi maka produk yang dipasarkan tidak akan bisa menjangkau sasaran pemasaran, 

namun jika kita menetapkan harga terlalu murah seorang pengusaha atau perusahaan 

tidak akan menbisa laba yang sesuai bahkan bisa memunculkan persepsi buruk bagi 

konsumen. Tidak sedikit konsumen yang akan menilai jika kualitas produk yang kita 

jual buruk karena harga terlalu murah. Menurut lDeliyanti lOentoro ldalam Sudaryono 

(2017:216), “Harga (price)ladalah lsuatu lnilai ltukar lyang bias disamakan dengan 

uang atau barang lllain lluntuk llmanfaat llyang lldiperoleh lldari llsuatu llbarang latau 

jasal bagi lseseorang atau kelompok lpada lwaktu ltertentu ldan ltempat ltertentu”. 

Sedangkan menurut Tjiptono (2019:289) lmenyebutkan lbahwa “Harga lmerupakan 

satu-satunya lunsur lbauran lpemasaran lyang lbisalmendatangkan lpemasukan atau 

penbisaan bagi perusahaan”.  

 

Promosi 

Promosi lmerupakan lsalah lsatu faktor yang menentukan keberhasilan pemasaran 

suatu  produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Meskipun lproduk lyang lditawarkan 

tersebutlmemiliki lkualitas lyang sangat baik, tetapi jika konsumen belum pernah 

mendengar  dan belum mengetahui informasi produk tersebut, lmaka lkonsumen tidak 

akan tertarik  untuk membeli dan mengkonsumsinya. Menurut Tjiptono (2019:387), 

“Promosi merupakan bauran pemasaran yang  berfokus pada upaya 

menginformasikan, lmembujuk ldan lmengingatkan lkembali  lkonsumen lakan merek 

dan lproduk lperusahaannya”. Sedangkan menurut Kotler dan  Keller (2017:47), 

“Promosi lmerupakan lkegiatan lyang dilakukan lperusahaan luntuk  lmendorong 

konsumen lagar lmelakukan lpembelian lproduk. lPromosi lmerupakan aktivitas yang 

mengkomunikasikan lkeunggulan lproduk lserta membujuk lpasar sasaran untuk 

membelinya”. Berdasarkan penjelasan diatas bisa disimpulkan promosi merupakan 

upaya  lyang ldilakukan lperusahaan luntuk lmenarik lkonsumen lagar membeli 
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produknya.  Promosi yang dilakukan harus menarik dan mudah dimengerti serta 

diingat oleh  masyarakat. 

 

Kerangka Berpikir 

Berdasarkan pada perumusan dan tujuan pengkajian, maka bisa digambarkan 

kerangka pemikiran seperti berik 

 

Gambar 1 

Kerangka Pikir 

 

  H1  

 

 

 H2  

 

    

 H3 

 

 H4 

Sumber : Penulis (2022) 

 

Metodologi penelitian 

Menurut Sanusi (2017:28) “Metodologi penelitian merupakan keseluruhan proses 

berpikir ldari lmulai lmenemukan, memilih ldan lmerumuskan lmasalah penelitian, 

mengkaji lkepustakaan, lmengumpulkan data, menganalisis data, serta 

menginterpretasikan hasil sampai pada penarikan kesimpulan”. Sedangkan menurut 

Sugiyono (2018:2) metode penelitian merupakanlsuatu lcara lilmiah dalam 

membisakan ldata luntuk ltujuan ldan lkegunaan ltertentu. Ilmiah lberarti lkegiatan 

penelitian yang ldidasarkan lpada lciri-ciri lkeilmuan lyakni lrasional,lempiris,ldan 

sistematis lseperti lyang ltelah di telusuri filsafat ilmu. Dalam penelitian ini peneliti 

menggunakan metode penelitian  kuantitatif dengan jenis penelitian deskriptif. 

 

  

Kualitas Produk 

( X1 ) 

Harga 

( X2 ) 

Promosi 

( X3 ) 

Keputusan 

Pembelian ( Y ) 
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Deskripsi dan operasional variabel 

 

Tabel 1 

OperasionallVariabel 

Variabel Dimensi Indikatorl Skala 

Pengukuran 

Model Skala 

Pengukuran 

Kualitas 

Produk 

(X1) 

Durability, 

Conformance, 

Estetika, 

Perceived 

1.Kinerjal(Perfomae) 

2.Keistimewaanl 

tambahanl (Feature) 

3.Persepsi konsumen 

tentang kualitas produk. 

4.Daya tahan (Durabili) 

Ordinal 

Interval 

Likert 1-5  

Harga( X2) Keterjangkauan 

harga, Daya saing 

harga, Kesesuaian 

harga dengan 

manfaat,  

1.Keterjangkauan 

harga. 

2.Kesesuaian 

hargaldengan manfaat. 

3.Kesesuaian 

hargaldengan kualitas. 

4.Dayalsaing harga. 

Ordinal 

Interval 

Likert 1-5 

Promosi 

(X3) 

Periklanan, 

penjualan 

personal, public 

relation. 

1.Periklanan proses 

promosi. 

2.Penjualan personal 

kepada konsumen atau 

calon konsumen. 

3.Penjualan untuk 

meningkatkan jumlah 

konsumen. 

4.Public relation suatu 

perencanaan untuk 

mempengaruhi persepsi 

masyarakat 

Ordinal 

Interval 

Likert 1-5 

lKeputusan 

lPembelian 

(Y) 

lPengenalan 

lmasalah, 

lpencarian 

linformasi,levalua

silsuatu 

lmereklataulprodu

k. 

1.Pengenalan terhadap 

masalah. 

2.Pencarian Informasi. 

3.Evaluasi alternatif 

terhadap suatu merek 

atau produk. 

4.Keputusan Pembelian 

5.Perilaku pasca 

pembelian 

Ordinal 

Interval 

Likert 1-5 

Sumber : Kepustakaan diolah oleh peneliti (2022) 
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Populasi Dan Sampel 

Populasi 

Menurut Sugiyono (2016:80), “Populasi ladalahlwilayahlgeneralisasilyanglterdiri atas 

obyeklataulsubyeklyanglmempunyailkualitasldanlkarakteristikltertentulyangditetapknl

oleh lpeneliti untukl dipelajaril dan lkemudian lditarikl kesimpulan”. Populasi dari 

penelitian  ini  adalah  konsumen  toko tekstil DAMAR. Jumlah populasi dalam 

penelitian ini tidak diketahui karena tidak ada data pasti jumlah konsumen yang 

membeli tektil ditoko tersebut.  

 

Sampel 

Menurut Sugiyono (2017:11) mengemukakan bahwa: “Sampel adalah bagian dari 

populasi”. Bila terdapat populasi yang besar dan peneliti tidak mungkin mempelajari 

semua yang ada pada populasi, misalnya karena tenaga, keterbatasan dana dan waktu, 

maka peneliti dapat menggunakan sampel yang di ambil dari populasi itu. Oleh karena 

itu, menurut Sarwono (2011), untuk menentukan jumlah sampel dalam yang tidak 

diketahui makan digunakan rumus cochran sebagai berikut: 

no =         z
2
pq 

                  e
2
 

     = (1,96)
2
 (0,5) (0,5) 

                 (0,1)
2
 

    = 96 orang 

Keterangan: 

n0    =  ukuran sampel 

z
2
    =    kurva nornal yang memeotong area sisi (tails) atau 1- tingkat  kepercayaan, 

misal sebesar 95% 

e =  tingkat kepercayaan yang diinginkan 

p =   proporsi yang diestimasi suatu atribut yang ada dalam suatu populasi 

q =   1-p 

Nilai z didapatkan dalam tabel statistik yang berisi area dibawah kurva normal. 

Dari perhitungan dia ats maka jumlah sampel yaitu sebesar 96 orang. Teknik sampling 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah  yaitu non probability sampling dengan 

menggunakan accidental sampling, yaitu pengambilan sampel secara kebetulan. 

Artinya siapa saja anggota populasi yang secara kebetulan ditemui pada saat peneliti 

maka anggota populasi tersebut dijadikan sebagai sampel. 

 

Teknik Pengumpulan Data 

Menurut sujarweni (2015:93) “Teknik pengumpulan data adalah cara yang dilakukan 

peneliti untuk mengungkap atau menjaring informasi dari responden sesuai lingkup 

penelitian”. untuk mengumpulkan data (Ridwan:2010). 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu: 

1. Teknik Lapangan (Field Research) 
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a. Observasi yaitu suatu teknik atau cara mengumpulkan data dengan jalan 

mengadakan pengamatan terhadap kegiatan yang sedang berlangsung. 

b. Kuesioner yaitu suatu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 

memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden 

untuk dijawabnya.  

c. Wawancara yaitu suatu cara pengumpulan data yang digunakan untuk 

memperoleh informasi langsung dari sumbernya. 

2. Teknik Kepustakaan (Library Research) 

Pada penelitian ini menggunakan jenis atau pendekatan penelitian teknik 

kepustakaan (Library Research), teknik ini juga dapat mempelajari berbagai 

buku referensi serta hasil penelitian sebelumnya yang sejenis yang berguna 

untuk mendapatkan landasan teori mengenai masalah yang akan diteliti. 

Menurut Sugiyono (2012) Teknik kepustakaan “merupakan kajian teoritis, 

referensi serta literatur ilmiah lainnya yang berkaitan dengan budaya, nilai dan 

norma yang berkembang pada situasi sosial yang diteliti. 

 

Teknik Analisis Data 

Penelitian ini melihat hubungan yang terjadi antara variabel bebas dengan variabel 

terikatmelalui korelasi. Derajat atau tingkat hubungan antara dua variabel diukur 

dengan menggunakan indeks korelasi, yang disebut koefisien korelasi. Dalam 

penelitian ini yang digunakan adalah teknik analisis regresi berganda. Koefisien-

koefisien regresi distandarisasikan untuk mengurai hubungan antara tiga variabel 

bebas dan satu variabel terikat. Hubungan variabel bebas dan terikat secara 

keseluruhan akan ditinjau lebih jauh untuk mengetahui tingkatan korelasi yang 

berganda. Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji 

asosiatif, uji validitas, uji reliabilitas, analisis regresi linear berganda yang terdiri dari 

uji asumsi klasik (uji normalitas, uji multikolinieritas, dan uji heteroskedastisitas), uji 

hipotesis (uji signifikan t dan uji F) dan uji koefisien determinasi. 

 

Analisis Dan Pembahasan  

Analisis  

Metode pengolahan data yang digunakan pada penelitian ini adalah metode analisis 

asosiatif. Menurut Sugiyono (2017:36) “Metode analisis asosiatif adalah suatu metode 

yang menanyakan hubungan antara dua variabel atau lebih”. 

 

Uji Validitas dan Reliabilitas  

Dalam pengujian validitas keseluruhan data dinyatakan valid karena memiliki nilai 

rhitung< rtabel. Selanjutnya, kuesioner tersebut akan digunakan dalam penelitian. Uji 

reliabilitas dapat dilakukan secara bersama-sama terhadap seluruh butir pernyataan 

untuk lebih dari satu variabel, namun sebaiknya uji reliabilitas dilakukan pada masing-

masing variabel pada lembar kerja yang berbeda sehingga dapat diketahui konstruk 

variabel mana yang tidak reliable. Reliabilitas suatu konstruk variabel dikatakan baik 

jika memiliki nilai Cronbach's Alpha> 0,60. 
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Tabel 2 

lHasil lUji lReliabilitas 

lVariabel lCronbach's lAlpha lKeterangan 

lKualitas Produk l0.772 lReliabel 

Harga l0.694 lReliabel 

Promosi l0.793 lReliabel 

lKeputusan lPembelian l0.793 lReliabel 
Sumber data : Hasil output SPSS 25 (2022) 

 

lHasil lpengujian lreliabilitas lterhadap lsemua lvariabel ldengan lCronbach’s 

lAlphalsebagaimana lterlihat lpada ltabel 2lmenunjukkan lbahwa lnilai lCronbach’s 

lAlpha> 0,6. lOleh lkarena litu bisaldisimpulkan lbahwa lsemua lpernyataan lyang 

lada ldalam instrumen lpengkajian ini ladalah lreliabel. 

 

Pembahasan  

Uji Asumsi Klasik  
Dalam melakukan analisa, penulis menggunakan perangkat lunak SPSS versi 23. Hasil 

dari analisa akan dibahas pada bagian berikut: 

 

Uji Normalitas  
Uji asumsi normalitas data yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan 

pendekatan grafis. Pengujian normalitas digunakan untuk melihat pola distribusi 

kekeliruan. Pengujian ini dapat dilihat dengan berbentuk normal grafik P-P Plot 

 

Gambar 2 

Grafik Uji Normalitas 

 

lSsSSsu Sumber ldata : lHasil loutput lSPSSl25 ( 2022 ) 
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Berdasarkan grafik gambar 2 diatas dapat kita lihat bahwa titik-titik menyebar 

berhimpit sekitar garis dan mengikuti garis diagonal, sehingga dapat dikatakan data 

tersebut berdistribusi normal. 

 

Uji Multikolinieritas  

Uji multikolinieritas adalah untuk melihat ada atau tidaknya korelasi yang tinggi antar 

variabel bebas dan variabel terikat, dilihat dari nilai VIF < 10 berarti tidak terjadi 

multikolinieritas . 

lTabel 3 

lHasil lUji lMultikolineritas 

lVariabel lTolerance lVIF lKeterangan 

lKualitas 

lProduk 

l0,431 2,320 lTidak lTerjadi lMultikolineritas 

lHarga l0,379 2,641 lTidak lTerjadi lMultikolineritas 

lPromosi l0,490 2,041 lTidak lTerjadi lMultikolineritas 

Sumber data : Hasil output SPSS 25 (2022) 

 

Berdasarkan ltabel 3 Dikatakan apabila lnilai VIF (Variance Inflation Factor)lpada 

variabel X1, X2, dan X3 lkurang ldari l10 ldan lnilai Tolarance valuellebih ldari l0,1 

maka ldata ltersebut ltidak lterbisalmultikolineritas. 

 

Uji Heteroskedastisitas  

Uji Heteroskedastisitas dimaksud untuk memastika tidak terjadi korelasi antara 

variabel bebas dengan gangguan (residual), karena bila terjadi korelasi antara variabel 

bebas dengan residualnya maka model menjadi tidak baik bila akan digunakan untuk 

peramalan (estimasi). Menurut asumsi Heteroskedastisitas tidak boleh terjadi korelasi 

yang cukup kuat antara variabel bebas dengan residualnya. 

 

lGambar 3 

Hasil lUji Heteroskedastisitas 

 
lSumber ldata : Hasil output SPSS 25 (2022) 

 

Berdasarkan grafik scatterplot menunjukkan bahwa terbisalpola lyang ljelas serta ltitik 

yang lmenyebar ldi latas ldan ldi lbawah angka l0 lpada lsumbu lY. lJadi 

bisaldisimpulkan lbahwa ltidak lterjadi heteroskedastisitas lpada lmodel lregresi. 
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Uji lRegresi lBeranda 

lUntuk lmenguji lhipotesis ldigunakan lpersamaan lmodel lregresi lberganda. lHasil 

lpengolahan ldata ldengan lbantuan lSPSS 25 dibisakan lhasil lregresi lpada ltabel  

4.sebagai lberikut: 

 

lTabel 4 

lHasil lUji lRegresi lLinier lBerganda 

 
lSumber ldata: Hasil output lSPSS 25 (2022) 

 

lBerdasarkanltabel 4.diatas, model lpersamaan lregresi diperoleh lsebagai lberikut: 

Y = a + b1.x1 + b2.x2 + b3.x3 + e 

1. Konstanta sebesar 3,085 ldengan larah lkoefisien lpositif lmenunjukkan lbahwa 

kualitas produk, harga, ldan promosi lakan mempengaruhi keputusan pembelian. 

2. Koefisien lregresi lkualitas lproduk, diperoleh lsebesar 0,352 ldengan arah 

koefisien lpositif. Hal ini menunjukkan lbahwa semakin tingginya suatu lkualitas 

produk lakan mempengaruhi lkeputusan lpembelian. 

3. Koefisiensi regresi harga, ldiperoleh lsebesar 0,093 ldengan larah lkoefisien 

positif. lHal lini menunjukan lbahwa lsemakin ltinggi harga akan tetap 

mempengaruhi keputusan pembelian. 

4. Koefisien lregresi promosi, ldiperoleh lsebesar 0,436 ldengan larah lkoefisien 

positif. Hal ini menunjukan lbahwa lsemakin ltinggi tingkat promosi akan 

mempengaruhi keputusan pembelian. 

 

 

Uji Korelasi dan Koefesien determinasi 

Uji korelasi (r) digunakan untuk mengetahui keeratan hubungan antara dua variabel 

dan untuk mengetahui arah hubungan yang terjadi antara dua variabel. Nilai korelasi 

(r) berkiar antara 1 sampai -1 , jika nilai semakin mendekati 1 atau -1 hubungan antara 

dua variabel semakin kuat, sebaliknya jika mendekati angka 0 maka hubungan antar 

variabel semakin rendah.  
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Tabel 5 

Hasil Uji Korelasi dan Koefesien Deteminant 

 
lSumber ldata: Hasil output lSPSS 25 (2022) 

Berdasarkan tabel 5 dapat diketahui bahwa nilai korelasi R sebesar 0,830 artinya 

terdapat hubungan positif yang kuat antara kualitas produk, harga, dan promosi 

terhadap keputusan pembelian. Untuk regresi dengan lebih dari satu variabel bebas 

digunakan Adjusted R
2
 sebagai koefisien determinasi. Berdasarkan output diperoleh 

nilai Adjusted R
2
 sebesar 0,677 atau sama dengan 67,7%, hal ini menunjukkan bahwa 

presentase pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi secara gabungan 

berpengaruh simultan terhadap keputusan pembelian sebesar 67,7 sedangkan sisanya 

sebanyak 32,3% (dari 100% - 67,7%) dipengaruhi oleh variabel lainnya yang tidak 

dimasukkan dalam model penelitian ini.   

 

Uji Hipotesis 

1. Uji t 

Pengujian lini lbertujuan luntuk lmengetahui lhubungan lyang lsignifikan ldari 

masing-masingllvariabel lindependen lsecara llindividual lterhadap lvariabel dependen 

lyang ldiuji lpada ltingkat lsignifikansi 0,05. lJika lnilai lprobabilitas lt llebih lkecil 

dari l0,05 (P < 0,05) lmaka lH1 lditerima, lsedangkan ljika lnilai lprobabilitas llebih 

besar ldari 0,05 (P > 0,05) lmaka lH1 lditolak. lHasil ldari lanalisis luji lt 

bisalditunjukkan lpada ltabel l4.13lsebagai lberikut: 

 

lTabel 6 

lHasil Uji t 

Variabel lt lhitung lt ltabel lSig. lKeterangan 

lKualitas lproduk 4,030 l1,991 l0,000 Signifikan 

lHarga 0,769 l1,991 l0,444 Tidak Signifikan 

lPromosi 4,965 l1,991 l0,000 Signifikan 

lSumber ldata : Hasil output SPSS 25 (2022) 

 

Berdasarkan tabel 6  dari perhitungan SPSS, bisa diketahui hasil luji lt luntuk  
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1.  Variabel Kualitas produkldiketahui lnilai lthitung (4,030) >lttabel (1,991) atau  dari 

 nilai signifikansi 0,000 < 0,05. lHal lini lberarti kualitas produklberpengaruh l 

 secara lsignifikan terhadap keputusan pembelian. 

2. Variabel hargaldiketahui lnilai lthitung (0,769)  <  ttabel (1,991)  atau ldari l

 nilai lsignifikansi 0,444 > 0,05.  lHal lini berarti  hargaltidak berpengaruh 

 terhadap keputusan pembelian 

3. Variabel promosildiketahui lnilai lthitung (4,965) > ttabel (1,991) latau bisaldilihat 

 ldari lnilai lsignifikansi 0,000 < 0,05. lHallini berarti lbahwa promosil 

 berpengaruh lsecara signifikan lterhadap keputusan pembelian. 

 

2. Uji F 

Uji lstatistik lF ldigunakan luntuk lmengetahui lpengaruh lsemua lvariabel independen 

yang ldimasukkan ldalam lmodel lregresi lsecara lbersama-sama lterhadap lvariabel 

dependen lyang ldiuji lpada ltingkat lsignifikansi l0,05. lJika lnilai lprobabilitas llebih 

kecil ldari l0,05 (P < 0,05) lmaka lH1 lditerima, lsedangkan ljika lnilai lprobabilitas 

lebih lbesar ldari 0,05 (P > 0,05) lmaka lH1 lditolak. lSelanjutnya lhasil luji lF 

disajikan lpada ltabel  7lberikut lini: 

 

lTabel 7 

lHasil Uji F 

 
lSumber data : Hasil loutput lSPSS 25 (2022) 

lBerdasarkan ltabel 7 diketahui bahwa lnilai signifikasi 0,000 < 0,05 ldan lnilai lFhitung 

56,080 > 2,72 lsehingga bisaldisimpulkan lbahwa lterdapat pengaruh secara bersama-

sama lpengaruh antara variabel lX1, lX2, ldan lX3 lterhadap lY. 

 

Pembahasan  

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil analisis data menunjukan bahwa variabel kualitas produk memperoleh thitung 

sebesar  4,030 dengan nilai sig. 0,000 . Dikarenakan nilai sig. 0,000 <  = 0,05 dan 

thitung 4,030 >  ttabel 1,991. Hal ini menunjukan bahwa variabel kualitas produk 

berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sejalan 

dengan penelitian yang dilakukan oleh Christy Jacklin Gerung (2017) yang 

menyatakan bahwa variabel kualitas produk berpengaruh signifikan positif terhadap 

keputusan pembelian. Variabel kualitas produk akan berpengaruh positif signifikan 
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jika pemilik toko tekstil DAMAR selalu meningkatkan kualitas dari produk yang 

dijual di pasaran seperti jenis kain yang dipassarkan, warna kain yang menarik, bahan 

dasar kain yang bagus. Karena kualitas produk akan menjadi penilaian dari pengguna 

saat mereka akan membeli, menggunakan maupun membeli kembali tekstil, hal ini 

juga yang membuat toko tekstil DAMAR dikenal lebih luas oleh masyarakat sehingga 

berpengaruh pada tingkat penjualan dan menaikkan permintaan. 

 

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil analisis data menunjukan bahwa variabel harga memperoleh thitung sebesar 0.769 

dengan nilai sig. 1,991. Dikarenakan nilai sig. 0,444 > = 0,05 dan thitung 0,769 < 

1,991. Hal ini menunjukan bahwa variabel harga tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Stephanus Felix Aristo (2016) yang mengatakan bahwa harga 

berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian. Yang berarti bahwa harga 

yang diberikan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian tekstil di toko 

DAMAR, maksudnya meskipun harga tekstil naik atau menurun tidak akan 

mempengaruhi keputusan pembelian dalam membeli produk tersebut, karena harga 

tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Konsumen akan tetap membeli 

tekstil walaupun harga tekstil naik atau turun karena konsumen melihat hal lain selain 

harga untuk melakukan keputusan pembelian. Menurut penelitian ini, variabel kualitas 

produk dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian tekstil di toko 

DAMAR, konsumen tidak melihat dari segi harga asalkan citra kualitas produk dan 

promosi dari toko tekstil DAMAR bagus maka mereka akan tetap membeli tekstil di 

toko DAMAR. 

 

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil analisis data menunjukan bahwa variabel promosi memperoleh t hitung sebesar  

4,965 dengan sig. 1,991. Dikarenakan nilai sig. 0,000 <  = 0,05 dan t hitung 4,965 > 

1,991. Hal ini menunjukan bahwa variabel promosi berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian.Pengkajian ini sejalan dengan pengkajian yang dilakukan oleh Fernando 

(2018). Variabel promosi berpengauh parsial terhadap variabel keputusan pembelian 

maksudnya jika pemilik toko tekstil DAMAR melakukan promosi terhadap setiap 

produknya makan minat beli konsumen akan meningkat hal ini juga bermanfaat pada 

keberlangsungan usaha yang dijalankan oleh pemilik toko tekstil DAMAR karena 

promosi merupakan salah satu langkah untuk menambah jumlah konsumen. 

 

Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Promosi Secara Simultan Terhadap 

Keputusan Pembelian  

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa Kualitas Produk, Harga dan Promosi 

berpengaruh secara simultan dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian tekstil di 

toko DAMAR. Hal ini dibuktikan dengan nilai F hitung sebesar 56,080 > F tabel 2,90 

dengan probabilitas 0,000 yang berarti signifikan karena α < 0,05, yang berarti Ha4 

diterima dan Ho4 ditolak. Hal ini menunjukkan bahwa Kualitas Poduk, Harga dan 
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Promosi memiliki pengaruh secara simultan dan signifikan secara bersama-sama 

terhadap Keputusan Pembelian tekstil di toko DAMAR Hasil penelitian tersebut 

sesuai dengan hasil penelitian dari Fernando (2018).  yang menyatakan bahwa 

variabel Kualitas Produk, Harga dan Promosi, simultan dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

 

Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian lpembahasan yang telah dikemukakan sebelumnya, 

tentang lPengaruh lKualitas lProduk, Harga, ldan lPromosi lterhadap lKeputusan 

Pembelian konsumen toko tekstil DAMAR pasar Tanah Abang lmaka lbisa 

disimpulkan lsebagai lberikut: 

1. Berdasarkan hasil uji t variabel kualitas produk (X1), diketahui bahwa hasil 

pengujian menggunakan SPSS diperoleh nilai thitung 4,030 dan tingkat signifikan 

0,000. Dengan menggunakan batas signifikan 0,05, yang berarti bahwa nilai 

signifikan tersebut lebih kecil dari Significance Alpha 5% maka Ho1 ditolak dan 

Ha1 diterima. Dengan demikian hipotesis pertama diterima artinya kualitas produk 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  

2. Berdasarkan hasil uji t variabel harga (X2), diketahui bahwa hasil pengujian 

menggunakan SPSS diperoleh thitung 0,769 dan tingkat signifikan 0,444. Dengan 

menggunakan batas signifikan 0,05, yang berarti bahwa nilai signifikan tersebut 

lebih besar dari Significance Alpha 5% maka Ho2 diterima dan Ha2 ditolak. 

Dengan demikian hipotesis kedua ditolak artinya harga tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian.  

3. Berdasarkan hasil uji t variabel kualitas produk (X3), diketahui bahwa hasil 

pengujian menggunakan SPSS diperoleh thitung 4,965 dan tingkat signifikan 

0,000. Dengan menggunakan batas signifikan 0,05, yang berarti bahwa nilai 

signifikan tersebut lebih kecil dari Significance Alpha 5% maka Ho3 ditolak dan 

Ha2 diterima. Dengan demikian hipotesis ketiga ditolak artinya promosi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.  

4. Berdasarkan hasil uji F menyatakan bahwa secara bersama-sama dari seluruh 

variabel independent (kualitas produk, harga dan promosi) terhadap variabel 

dependent (keputusan pembelian). Hal tersebut dibuktikan dari besarnya nilai 

Fhitung sebesar 56,080 dengan tingkat signifikan 0,000 (kurang dari 0,05). Dengan 

demikian variabel kualitas produk, harga dan promosi memiliki pengaruh secara 

simultan bersama-sama terhadap keputusan pembelian.  

5.   Berdasarkan uji koefisien determinasi dalam penelitian ini memiliki nilai Adjusted 

R Square sebesar 0,677, dari hasil tersebut menyatakan bahwa presentase 

pengaruh variabel kualitas produk, harga dan promosi dapat memberikan pengaruh 

sebesar 67,7% terhadap variabel terikat yaitu keputusan pembelian. Dan sisanya 

32,3% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini. 
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Saran  

Berdasarkan hasil lanalisis ldan lpembahasan lyang ldilakukan lterhadap ljawaban 

responden, lada lbeberapa lhal lyang lpenulis lsarankan luntuk lterus lmeningkatkan 

konsumen toko tekstil DAMAR melalui beberapa hal lberikut: 

1. Bagi pembaca, diharapkan penelitian ini diharapkan bisalmenambah lwawasan 

pengetahuan terkait keputusan pembelian di toko tekstil DAMAR pasar Tanah 

Abang serta faktor-faktor yang mempengaruhinya. Khususnya yang berminat 

untuk mengetahui lebih lanjut terkait keputusan pembelian di pasar Tanah Abang 

(penelitian) makan perlu modifikasi variabel-variabel independen baik menambah 

variabel maupun menambah time series  datanya. Sehingga akan lebih objektif 

dan bervariasi dalam melakukan penelitian. 

2. Bagi pemilik toko tekstil DAMAR, diharapkan pengkajian ini bisa dijadikan 

bahan acun dalam memutuskan atau menetapkan suatu harga dimasa yang akan 

datang. Dalam upaya meningkatkan keyakinan konsumen maupun calon 

konsumen untuk melakukan pembelian di toko DAMAR. 

3. Selain itu, diharapkan pemilik toko tekstil DAMAR juga bisa menyesuaikan 

dengan tepat dalam menetapkan suatu harga, dengan menyesuaikan antara 

kualitas lsuatu lproduk dengan harga lyang lsesuai ldengan barang lyang lakan 

diperjual belikan kepada konsumen.  

 

Daftar Pustaka 

Afandi, P. 2018. Sumber Daya Manusia (Teori, Konsep dan Indikator). Zafana 

Publishing. Riau. 

Abdullah, Thamrin dan Tantri. Francis. 2016. Manajemen Pemasaran.Rajawali. Pers. 

Jakarta. 

Assuari, Sofjan. 2017. Manajemen Marketing Mix. Gramedia. Jakarta. 

Buchory., A, dan Saladin, D. 2018. Manajemen Pemasaran: Ringkasan Praktis, Teori, 

Aplikasi Dan Tanya Jawab. CV. Linda Karya. Bandung. 

Ce Gunawan. 2019. Mahir Menguasai SPSS (Mudah Mengolah Data Dengan IBM 

SPSS Statitic 25). Deepublish. Yogyakarta.  

Ghozali, Imam. 2018. Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program IBM SPSS 25, 

Badan Peneliti Universitas Diponegoro. 

Indrasari, Meitha. 2019. Manajemen Pemasaran. Alfabeta. Bandung. 

Kotler, Philip dan Amstrong, Gary. 2017. Principles of marketing. 17th. Pearson 

 Education. United States Of America. 

_______________________________. 2018. Principles of marketing. 15th Edition. 

Pearson Education, Inc. Italy. 

Kotler, Philip and Kevin Lane Keller. 2016, Marketing Managemen, 15th 

Edition,Pearson Education,Inc. 

____________________________________. 2016. Manajemen Pemasaran. Edisi ke 

13, Jilid 1. Penerbit Erlangga. Jakarta  

____________________________________. 2016, Marketing Management. Edisi 15. 

New. Erlangga. Jakarta. 

Limakrisna, Nandan dan Togi Pariluan Purba. 2017. Manajemen Pemasaran. Teori 

 dan Aplikasi Bisnis di Indonesia, Edisi 2. Mitra Wacana Media. Jakarta. 



43 
 

Oentoro, Deliyanti. 2017. Manajemen Dasar jilid 3. Alfabeta. Bandung. 

Razak,  I.,  Nirwanto,  N.,  dan  Triatmanto,  B.  2016.  The  Impact  of  Product  

Quality  and Price on Customer Statisfaction with the Mediator of Customer 

Value. Journal of Marketing and Consumer Research, 30, 59–68.  

Sarinah dan Mardalena. 2017. Pengantar Manajemen. Deepublish. Yogyakarta. 

Sudaryono. 2016. Manajemen Pemasaran Teori dan Implementasi. Andi. Yogyakarta. 

Shinta. 2017. Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Promosi terhadap keputusan 

pembelian mobil Nissan x-trail pada PT. Wahana Wirawan Manado. dalam 

Jurnal EMBA Vol.5 No.2 Juni 2017, Hal. 2221 – 2229. Manado. 

Sopiah dan Sangadji. 2016. “Pengaruh produk, harga, dan promosi terhadap keputusan 

pembelian konsumen Woles Chips”. dalam Jurnal Manajemen dan Start-Up 

BisnisVolume 1, Nomor 4, Oktober 2016. Bogor. 

Sunyoto. 2016. Manajemen Pemasaran. Edisi Ke 2. Erlangga. Jakarta 

Sanusi, Anwar . 2017. Metodologi Pengkajian Binis.  Salemba Empat. Jakarta. 

Sugiyono. 2018. Metode Pengkajian Bisnis, Alfabeta. Bandung. 

________. 2017. Metode Pengkajian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D. Alfabeta 

Bandung 

_________. 2018. Metode Pengkajian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D. Alfabeta. 

Bandung: 

Santoso, Singgih. 2017. Menguasai Statistik Dengan SPSS 24. Kompas Gramedia. 

Jakarta. 

Tjiptono, Fandy. 2019. Manajemen Pemasaran. Gramedia. Jakarta. 

_____________.  2016. Strategi PemasaranEdisi 4. Andi Offset. Yogyakarta. 

Tambunan dan MM. 2019. Pengaruh kualita sproduk, harga, promosi, dan distribusi 

terhadap keputusan pembelian produk Sanitary Ware Toto dikota Denpasar”. 

dalam E-Jurnal Manajemen Unud, Vol. 7, No. 1, 2018: 441-469 ISSN : 2302-

8912. Denpasar-Bali. 

Umar dan Husein. 2017. Study Kelayakan Bisnis. Edisi Ketiga. Gramedia Pustaka 

Utama. Jakarta 

Wijaya. Rifai. 2017. Dasar-dasar Manajemen. KBM Indonesia. Jambi. 

Wahyu, Utami Indah 2017. Perilaku Konsumen Analisis Perilaku Konsumen Terhadap 

Keputusan Pembelian. CV. Pustaka Bengawan. Sukoharjo. 

Wardana, Wikrama. 2017. Strategi Pemasaran. Deepublish. Yogyakarta. 

 


