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Abstrak 

 

    Tujuan dalam penelitian ini dengan maksud untuk mengetahui 

sejauh mana variabel harga, promosi dan kualitas produk berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian springbed durante di cv. Simpati 

furniture yang mana didapatkan oleh penulis sebanyak 110 orang 

responden dengan teknik penelitian melalui wawancara, kuisioner 

dan observasi. 

Berdasarkan uji koefisien determinasi, dihasilkan nilai R Square 

yaitu senilai 0,748 atau 74,8%, yang artinya pengaruh harga, promosi 

dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian 74,8%. 

Sedangkan dari uji F yang telah dilakukan, didapatkan hasil nilai 

fhitung senilai 104,814 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 

yang dimana < 0,05. Maka, kesimpulannya nilai Fhitung 104,814 > 

Ftabel 2,69. maka dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel bebas 

yang terdiri dari Harga (X1), Promosi (X2) dan Kualitas Produk (X3) 

mempunyai pengaruh secara bersama-sama (simultan) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). 
 

  

I. PENDAHULUAN 

Keberhasilan perusahaan berpengaruh terhadap volume penjualan produk yang diciptakan oleh 

perusahaan. Perusahaan harus dapat bersaing dengan baik dalam memperkenalkan produk yang 

ditawarkan. Persaingan dalam pasar sangat kompetitif, dimana perusahaan yang lebih fleksibel 

dan dapat mengikuti permintaan pasar, perusahaan tersebut yang dapat meningkatkan 

penjualannya tersebut. 

Salah satu faktor penting ialah Harga, karena Harga menjadi hal yang sangat dipertimbangkan 

dalam pembelian. maka, sebagai perusahaan harus menciptakan suatu produk yang dapat bersaing 

di pasaran dan dapat diterima dengan baik oleh kalangan masyarakat agar dapat meningkatkan 

volume penjualan perusahaan. 

 Menurut (Andy & Elisa, 2022) mengatakan bahwa : 

“Harga merupakan nilai yang ditawarkan oleh suatu produk, konsumen akan beranggapan bahwa 

harga yang rendah memiliki kualitas yang rendah, sedangkan harga yang tinggi memiliki kualitas 
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tinggi sehingga termasuk sebagai kategori barang yang mahal.” 
 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

Harga 

Harga adalah sejumlah nilai yang harus di bayarkan oleh konsumen atas kepemilikan atau 

menggunakan barang dan jasa yang telah di beli, harga dapat menentukan keputusan akhir dalam 

pembelian. 

Menurut (Widiyanto et al., 2021) “Harga suatu nilai yang mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen sebagai acuan atas tolak ukur untuk mengeluarkan biaya atas mutu yang dilihat dan 

kualitas yang tersedia.” 

Menurut (Widiyanto & Pujiarti, 2022) “Harga ialah hal yang harus diperhatikan karena 

berpengaruh dengan harga yang ada pada pesaing dengan nilai yang relative lebih murah dan 

efisien.” 

Menurut Sudaryono dalam (Amalia Yunia Rahmawati, 2020) “Harga adalah sejumlah uang yang 

ditukarkan dengan barang atau jasa agar konsumen dapat memanfaatkan barang atau jasa tersebut 

untuk kebutuhan seseorang atau kelompok tertentu.” 

 

Promosi 

Promosi adalah suatu kegiatan untuk menyampaikan pesan tertentu kepada konsumen dengan 

memberitahukan terkait produk, jasa, merk dan perusahaan untuk terus mendukung perusahaan 

agar lebih di kenal dan dapat mendorong konsumen untuk membelinya. 

Menurut (Widiyanto & Yang, 2023) “Promosi adalah hal yang harus dilakukan seperti dengan 

melakukan penjualan dengan berbagai media teknologi yang semakin maju, menggunakan internet 

sebagai media promosi ialah salah satu hal yang dapat membuat perusahaan bisa maju lebih cepat.’ 

Menurut Suparyanto dalam (Apriani & Fadilla, 2023) “Promosi adalah bentuk kegiatan untuk 

melakukan pengenalan dengan jangka waktu panjang, dengan harapan untuk mendorong 

pembelian terhadap konsumen atas barang atau jasa yang disediakan oleh penjual.” 

Menurut (Andy et al., 2021) “Promosi ialah hal yang dilakukan untuk menaikkan nilai omset pada 

sebuah perusahaan untuk menarik keuntungan yang lebih besar.” 

 

Kualitas Produk 

Kualitas produk adalah kemampuan pada suatu produk dalam memenuhi setiap keutuhan yang 

diinginkan oleh konsumen sesuai dengan kebutuhan atau keinginannya. 

Menurut (Santosa et al., 20 C.E.) “Kualitas suatu produk adalah suatu bentuk pertimbangan 

pelanggan didalam mengambil keputusan pembelian. Kualitas produk dapat dinilai dari 

pendistribusian produk, baik dari perusahaan yang bergerak pada bagian manufaktur ataupun dari 

perusahaan yang bergerak pada bagian produk.’ 

Menurut (Tholok et al., 2023) ‘Kualitas produk ialah suatu kualitas yang ditawarkan oleh pelaku 

usaha guna memberikan nilai jual yang lebih baik dibandingkan dengan pesaing, guna meraih 

konsumen untuk melakukan pembelian.” 

Menurut (Sugandha et al., 2022) “Kualitas produk terjadi atas inovasi produk yang berangkat dari 

pemahaman atas keinginan pelanggan dan hasil identifikasi kebutuhan pelanggan secara dinamis 

dan berkesinambungan. Semakin bebas pesaing masuk dan keluar dari pasar atau industri, semakin 

ketat persaingannya akan perusahaan harus mampu menawarkan produk yang mempunyai 

keunggulan dan keunggulan tertentu kualitas yang lebih baik dibandingkan dengan produk 

pesaing.” 
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Menurut (Widiyanto & Wibowo, 2021) “Manfaat terhadap suatu produk memberikan kepuasan 

kepada pembeli, sehingga produk perlu diperhatikan kualitas produk dari segi tingkat ketahanan 

produk tersebut dengan lebih mendetailkan setiap bahan-bahan produk yang dipakai oleh 

perusahaan.” 

 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian ialah sebagai keputusan akhir untuk konsumen dalam membeli suatu barang 

atau jasa berdasarkan pertimbangan tertentu. Keputusan pembelian  konsumen ini menunjukkan 

seberapa jauh usaha seorang pengusaha dapat menjual suatu produk kepada konsumen karena bisa 

mencapai tahap pembelian yang dilakukan oleh konsumen. 

Menurut (Widiyanto & Tendy, 2023) “ketatnya persaingan dalam dunia bisnis mengharuskan 

pelaku usaha mengetahui strategi-strategi penjualan yang harus dilakukan sampai konsumen 

melakukan keputusan pembelian terhadap produknya.” 

Menurut (Parameswari et al., 2023) “keputusan pembelian ialah bentuk kepercayaan konsumen 

setelah terjadinya pembelian terhadap suatu produk yang dipercaya memiliki kualitas yang 

memenuhi keinginan dan kebutuhannya.” 

Menurut (Widiyanto & Sugandha, 2020) “perusahaan perlu memperhatikan strategi lanjutan 

terhadap penjualan guna dapat menghadapi persaingan dan membuat strategi yang lebih maju 

untuk dapat membuat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian terhadap produknya.”  
 

III. METODE 

Meltodel yang di lgunakan dalam pelnelli lti lan ilni l melrupakan meltodel kuani lti ltati lf, Menurut 

(Tholok et al., 2023) “Metode kuantitatif ini menggunakan banyak angka dimana dapat 

mengetahui jarak di antara peneliti dan objek yang akan diteliti.” 

Penelitian ini mengacu pada data yang sangat akurat dimana penekanannya berada pada 

data numerik yang nantinya diproses dengan metode statistic. 

 

Jenis Dan Sumber Data  

1. Data Kuantitatif  

Data kuantitatif mengarah pada data yang berbentuk angka maupun bilangan. Jenis 

data ini dapat diukur dengan ukuran atau jumlah yang dinilai lebih objektif. 

 

2. Sumber Data  

Sumber data ialah tempat dimana data itu diambil dan digunakan untuk penelitian 

ini. Dalam memperoleh informasi dan data yang lengkap, jelas, akurat, dan valid 

tentang objek yang diteliti. 

 

Populasi Dan Sample  

1. Populasi 

Menurut (Amin et al., 2023) “Populasi ialah wilayah generalisasi atau jumlah 

keseluruhan yang ada dalam penelitian. Wilayah ini meliputi objek atau subjek 

yan nantinya bias ditarik kesimpulannya.” 

 

 

 
 



Penulis1, Penulis2,& Penulis3  

Prosiding: Ekonomi dan Bisnis, 2024, 4 (1), pp-pp 

2. Sample 

Menurut (Helwig et al., 2023) “Sampel adalah bagian dari populasi yang diambil 

sebagai objek untuk pengamatan langsung dan nantinya kan dijadikan dasar 

untuk pengambilan keputusan.” 

Jadi dapat disimpulkan bahwa sampel adalah bagian dari keseluruhan obyek 

yang akan diteliti yang nantinya akan di evaluasi dan memiliki karakteristik 

tertentu dari sebuah populasi. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 110 

responden. 
 

Teknik Dan Analisis Data 

1. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji l Normali ltas  

Menurut (Azwar et al., 2022) “Uji normalitas dilakukan untuk menguji 

dan mengetahui persebaran data untuk variabel-variabel yang  

digunakan dalam penelitian berdistribusi normal.” 

Meltodel uji l normali ltas relsi ldual adalah uji l stati lstilc non-parameltri lk 

kolmogrov-smi lrnov (K-S). Pelnguji lan normali ltas i lni l delngan melli li lhat 2-

tai lleld si lgni lfi lcant mellelwati l pelngukuran ti lngkat si lgni lfi lkan 5% (0,5). 

 

b. Uji l Multilkoli lnelari ltas 

Melnurut Widarjono dalam (Yaldi et al., 2022) “untuk mengetahui 

hubungan linear antara variable independen di dalam regresi berganda, 

maka dapat dilihat dengan berdasarkan nilai tolerance dan Variance 

Inflaction Factor (VIF), yaitu jika nilai tolerance > 0,1 atau sama 

dengan nilai VIF <10, maka dapat diambil kesimpulan bahwa tidak 

terdapat multikolonieritas antar variabel bebas dalam model regresi 

tersebut.” 

 

c. Uji l Heltelrokeldasi ltas  

Melnurut Ghozali dalam (Azizah et al., 2021) “uji heterokedastisitas 

digunakan upaya untuk mengetahui ada atau tidaknya heterokedasitas 

pada model regresi.” 

 

 

 

2. Uji Data Penelitian 

a. Uji l Vali ldi ltas 

Menurut Ghozali dalam (Simanullang & Simanullang, 2022) “Uji 

validitas merupakan uji untuk mengukur sah atau tidaknya suatu data. 

Hal ini untuk mengukur keakuratan sebuah data yang terjadi dalam 

penelitian.” 

 

b. Uji l Relabi lli ltas  

Melnurut Sugiyono dalam (Febriana et al., 2023) “Uji reliabilitas perlu 

dilakukan sebagai upaya untuk mengetahui sejauh mana suatu 

pengukuran menggunakan objek yang sama dengan hasil data yang 

sama pula.” 
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3. Uji Model Statistik 

a. Anali lsils relgrelsil lilnelar belrganda 

Menurut Sugiyono dalam (Andy et al., 2021) “Regresi linear berganda 

dilakukan untuk meramalkan keadaan variable terikat apabila terdapat 

dua atau lebih variabel bebas yang dimanipulasi. Analisis regresi 

digunakan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh antar variabel 

serta untuk menguji kebenaran dari  hipotesis yang diajukan dalam 

penelitian yang diperoleh.” 

 

b. Ujil Korellasil Belrganda 

Analisis korelasi berganda dilakukan guna untuk mengetahui relasi atau 

hubungan yang terjadi antara variabel bebas dan variabel terikat pada 

waktu yang bersamaan. 

c. Ujil Koelfilsileln Deltelrmilnasi l 

Ujil koelfilsileln deltelrmilnasi l yai ltu anali lsils koelfilsileln sebagai pelnelntu yang 

belrtujuan untuk melngeltahuil belsarnya kontri lbusi l padal varilabell 

ilndelpelndelnt (X) telrhadap nai lk turunnya varilabell (Y). 

 

4. Uji Hipotesis 

a. Ujil Statilsti lk T 

Ujil-T di llakukan untuk melngeltahui l apakah suatu vari labell belbas 

melmpelngaruhil varilabell telrilkat selcara i lndilvildual. 

 

b. Ujil Statstilk F 

Uji F dilakukan dengan tujuan untuk menguji pengaruh variabel 

bebasterhadap variabel terikat secara simultan. 
 

IV. HASIL 

 

1. Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 .865a .748 .741 2.393 1.914 

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

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Dilkeltahuil nilai R Square yaitu sebesar 0,748 (0,865 x 0,865) atau 74,8% , yang artinya 

pengaruh harga, promosi dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian 74,8%. 

Sedangkan untuk sisanya sebesar 25,2% dijelaskan oleh variabel ataupun faktor-faktor lain 

yang tidak dijelaskan pada analisis regresi ini. 

 

2. Tabel Uji Hipotesis 

a. Uji T 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.598 2.246  1.156 .250 

Harga .332 .087 .316 3.837 .000 

Promosi .317 .089 .318 3.587 .001 

Kualitas 

Produk 

.288 .090 .301 3.192 .002 

 

Belrlandaskan tablel telrselbut, maka dapat dilkeltahuil : 

1. Pelngaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian ditunjukkan dengan nilai thitung senilai 

3,837 > ttabel 1,982 dan sig 0,000 yang dimana < 0,005, maka kesimpulannya bahwa Ho 

ditolak dan Ha diterima, sehingga artinya ada pengaruh signifikan dari variabel harga 

terhadap keputusan pembelian.  

2. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian ditunjukkan dengan nilai thitung 

senilai 3,587 > ttabel 1,982 dan sig 0,001 yang dimana < 0,005, maka kesimpulannya 

bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, sehingga artinya ada pengaruh signifikan dari 

variabel promosi terhadap keputusan pembelian. 

3. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian ditunjukkan dengan nilai 

thitung senilai 3,192  > ttabel 1,982 dan sig 0,002 yang dimana < 0,005, maka 

kesimpulannya bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, sehingga artinya ada pengaruh 

signifikan dari variabel kualitas produk terhadap keputusan pembelian.  
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b. Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1799.925 3 599.975 104.814 .000b 

Residual 606.766 106 5.724   

Total 2406.691 109    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

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

 

 Maka dapat diketahui nilai Fhitung 104,814 dengan tingkat signifikansi sebesar 

0,000 yang dimana < 0,05. Maka, kesimpulannya nilai Fhitung 104,814 > Ftabel 2,69 

dengan tingkat signifikasi 0,000 < 0,05.  Dari hasil uji F (Simultan) yang telah dilakukan, 

maka dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel bebas yang terdiri dari Harga (X1), 

Promosi (X2) dan Kualitas Produk (X3) mempunyai pengaruh secara bersama-sama 

(simultan) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

 

 

 

 

V. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil pembahasan pada BAB IV sebelumnya, maka dengan ini penulis 

dapat menarik kesimpulan seperti dibawah ini :  

1. Adanya pengaruh yang relevan dan juga positif antara Harga (X1) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

Hal ini dibuktikan berdasarkan nilai thitung yaitu 3,837 > ttabel 1,982 dengan taraf 

signifikasi 0,000 < 0,05. Artinya adalah Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti terdapat 

hubungan positif dan relevan antara variabel Harga (X1) dan Keputusan Pembelian (Y). 

Maka, variabel harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian springbed durante di 

CV. Simpati Furniture. 

 

2. Adanya pengaruh yang relevan dan juga positif antara Promosi (X2) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

Hal ini dibuktikan berdasarkan nilai thitung yaitu 3,587 >  ttabel 1,982 dengan 

taraf signifikasi 0,001 < 0,05. Artinya adalah Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti 

terdapat hubungan positif dan relevan antara variabel Promosi (X2) dan Keputusan 
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Pembelian (Y). Maka, variabel promosi berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

springbed durante di CV. Simpati Furniture. 

 

 

3. Adanya pengaruh yang relevan dan positif antara Kualitas Produk (X3) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

Hal ini dibuktikan berdasarkan nilai thitung yaitu 3,192 > ttabel 1,982 dengan taraf 

signifikasi 0,002 < 0,05. Artinya adalah Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti terdapat 

hubungan positif dan relevan antara variabel Kualitas Produk (X3) dan Keputusan 

Pembelian (Y). Maka, variabel kualitas produk berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian springbed durante di CV. Simpati Furniture. 

 

4. Adanya pengaruh yang relevan dan positif antara Harga  (X1), Promosi (X2) dan 

Kualitas Produk (X3) Secara bersamaan terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan pada Tabel 4. 65 ANOVA, dapat dilihat nilai fHitung senilai 104,814 

yang dimana > Ftabel 2,69 dengan taraf signifikasi sebesar 0,000 < 0,005. Maka, hasil 

Uji F (Simultan) membuktikan bahwa seluruh variabel bebas yaitu Harga (X1), Promosi 

(X2) dan Kualitas Produk (X3) memiliki pengaruh secara simultan terhadap variabel 

terkait yaitu Keputusan Pembelian (Y) pada pembelian springbed durante di CV. 

Simpati Furniture. Maka, variabel harga, promosi dan kualitas produk berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian springbed durante di CV. Simpati Furniture. 
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