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ABSTRAK

Misnawati, 2022. Pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen Pada JM Store Bulukumba. Skripsi
Program Sfudi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Makassar. Dibimbing oleh: Moh Aris Pasigai dan Aulia.

Harga, dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada JM Store
Bulukumba. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data
kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang pernah
membeli pakaian di JM Store Bulukumba yang tidak diketahui jumlahnya. sampel
yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 20 responden. Teknik
pengumpulan data'menggunakan kuesioner. lnstrument yang digunakan dalam
penelitian ini- menggunakan metode skala  likert. metode analisis data
menggunakan uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik berupa uji normalitas,
uji multikolinearitas, uji heteroskedastisitas, analisis regresi linier berganda, dan
uji hipotesis berupa uji { (parsial), dan uji koefisien determinasi.

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
pada JM Store Bulukumba, Harga tidak berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen pada JM Store Bulukurnba; dan
Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen pada JM Store Bulukumba. Besarnya konstribusi variabel X terhadap
variabe] Y dibukiikan dengan hasil koefisien sebesar 51,2% sedangkan sisanya
48,8% dijelaskan oleh faktor — fakior lain yang tidak disertakan dalam model
penelitian ini.

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




ABSTRACT

Misnawati, 2022. The Effect of Product Quality, Price, and Promotion on
Consumer Purchase Decisions at JM Sfore Bulukumba. Thesis of
Management Study Program, Faculty of Economics and Business,
University of Muhammadiyah Makassar. Supervised by: Moh Aris Pasigai
and Aulia.

This study aims to determine the effect of product qualify, price, and
promotion on consumer purchasing decisions at JM Store Bulukumba. The type
of data used in this research.is quantitative data. The population in this study are
all consumers who have bought clothes at JM Store Bulukumba whose number is
unknown. The sample used in this study was 90 respondents. Data colfection
technigues using a questionnaire. The instrument used in this study used the
Likert scale method. The data analysis method uses validity and reliabifity tests,
classical assumption tests in the form of normalily tests, multicollinearity tests,
heteroscedasticity tests, multiple linear regression analysis, and hypothesis
testing in the form of i-test (partial), and test the coefficient of determination.

Based on the resulis of the study, it shows that product quality has a
positive and significant effect on consumer purchasing decisions at JM Store
Bulukumba, Price does not have a positive and significant effect on consumer
purchasing decisions at JM Store Bulukumba; and Promotion has a positive and
significant effect on consumer purchasing decisions at JM Store Bulukumba. The
magnitude of the coniribution of the X variable to the Y variable is evidenced by
the coefficient of 51,2% while the remaining 48,8% is explained by other factors
that are not included in this research model.

Keywords: Product Quality, Price, Promotion, Purchase Decision
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pertumbuhan bisnis toko pakaian pada saat ini di Kabupaten
Bulukumba berkembang begitu pesat dan menciptakan kondisi persaingan
yang semakin ketat. Melihat kondisi seperti ini, maka perusahaan di tuntut
agar bergerak lebih cepat dalam hal menarilc perhatian para konsumen salah
satunya memenuhi kebutuhan dan Keinginannya. Kebuiuhan akan sandang
merupakan kebutuhan primer setiap orang. Selain sebagai kebutuhan
primer yang berfungsi sebagai pelindung tubuh dari panas dan dingin serta
untuk menutupi aurat. Seiring dengan berjalannya wakiu secara tidak sadar
membawa masyarakat memunculkan tren-tren baru dalam berpakaian dan
fungsi pakaianpun berubah, yaitu untuk memberi kenyamanan sesuai

dengan jenis-jenis kebutuhan seperti pakaian kerja, pakaian rumah, dan lain-

lain. Dengan berbagai model pakain yang keren dan terkini yang mambuat
seseorang fampil menarik dengan pakaian yang dikenakannya, sehingga
pakaian saat ini bukan hanya sebagai ksbutuhan akan tapi sekaligus
keinginan bagi masyarakat. Oleh sebab ifu untuk meningkatkan volume
penjualan, perusahaan harus mampu memasarkan produknya dengan baik.

Menurut Schiffan dalam Pene, Dkk (2021:5) menyatakan bahwa
volume penjualan merupakan tingkat penjualan yang diperoleh perusahaan
untuk periode tertentu dalam satuan (unit/total/rupiah). Kegiatan pemasaran

perusahaan akan sangat berpengaruh terhadap volume penjualan.

o



Meningkatkan volume penjualan dapat dicapai jika strategi pemasaran
diterapkan dlengan tepat didalam sebuah perusahaan.

Dalam melakukan keputusan pembelian biasénya hal pertama yang
dipertimbangkan konsumen dalam memilih produk yaitu dengan melihat
atribut produk atau unsur-unsur dari produk yang dianggap penting bagi
konsumen dalam melakukan keputusan pembelian salah satunya kualitas
produk, harga, dan promosi. Inilah alasan mengapa peneliti menggunakan
variabel kualitas produk, harga, dan promosi.

Mengingat kualitas produk merupakan hal yang sangat penting
karena menyangkut masalah kepuasa pelanggan yang dapat mempengaruhi
loyalitas pelanggan. Pada dasarnya, konsumen bukan hanya membeli
sejumliah afribut ketika membeli sebuah produk. Mereka juga sebeiulnya
membesli kepuasan terhadap keinginannya dalam bentuk keuntungan
(benefif) yang diharapkan dari produk tersebut Ari Setiyaningrum, Dkk
(2015:87).

Harga merupakan sejumlah uang yang harus dibayar oleh para
konsumen kepada penjual untuk mendapatkan barang atau produk yang
mereka inginkan. Harga merupakan jumlah semua Nilai yang diberikan oleh
konsumen untuk mempercleh keuntungan (benefit) atas kepemilikan atau
penggunaan suatu produk atau jasa Ari Setiyaningrum, Dkk (2015:128).

Selain kualitas produk dan harga, promosi juga sangatlah penting,
mengingat bahwa promosi bertujuan untuk mengajak atau membujuk agar
konsumen tertarik membeli produk yang ditawarkan. promosi berperan

menginformasikan (to inform), membujuk (fo persuade), dan mengingatkan



(to remind)} consumer agar menanggapi produk atau jasa yang di tawarkan
Ari Setiyaningrum, Dkk (2015:223).

Sedangkan alasan p'eneliti memilih toko pakaian JM Store
Bulukumba sebagai lokasi penelitian dikarena toko pakaian JM Store
merupakan salah satu toko pakaian di kota bulukumba yang terletak
dipinggiran kota, dan dalam pemasarannya juga menggunakan media sosial
seperti facebook uniuk melakukan promosi agar produk yang mereka
pasarkan dapat tersampaikan secara cepat kepada para konsumen tanpa
harus datang ke toko terlebih dahulu. Selain itu produk JM Store juga
menjual berbagai macam produk pakaian yang sedang trend saat ini seperti
baju muslim, pakaian anak-anak, pakaian wanita dan laki-laki,

Dalam penelitian yang di teliti oleh Immawati, S.A., & Budi, A (2020),
Menunjukkan bahwa variabel kualitas produk berpengaruh paling dominan
terhadap keputusan pembelian. Hal ini bertentangan dengan penelitian
terdahulu yang diteliti oleh Nurlaila, , N., & Nainggolang, W. N. (2021),
Dimana dalam penelitiannya menyatakan bahwa kualitas produk secara

parsial tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Tabel 1.1

Research Gap Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Pengaruh Hasil penelitian Peneliti

Kualitas

Produk Berpengaruh Immawati, S.A., & Budi, A (2020)
Terhadap

Keputusan Tidak Nurlaila, N., & Nainggolang, W. N.
Pembelian | Berpengaruh (2021)

Sumber: dikumpulkan dari berbagai penelitian (2022).



Selain produk, harga juga sangat berpengaruh karena setiap
perubahan besar kecilnya harga yang di tawarkan perusahaan akan
berdampak pada jumlah permintaan.

Dalam penelitian yang di teliti oleh Immawati, S.A., & Budi, A (2020),
menyatakan bahwa variabel harga berpengaruh secara positif terhadap
keputusan pembelian sedangkan penelifian yang diteliti oleh Susanto, R
(2021) dimana dalam penelitiannya menyatakan bahwa persepsi harga tidak
berpengaruh signifikan terhadap kepuiusan pembelian.

Tabel 1.2

Research Gap Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Pengaruh Hasil penelitian Peneliti

Harga

Terhadap Berpengaruh Immawati, S.A., & Budi, A (2020)
Keputusan

Pembelian Tidak Berpengaruh Susanto, R (2021)

Sumber: dikumpulkan dari berbagai penelitian (2022).

Selain kualitas produk dan harga, promosi juga sangat berpengaruh
karena mengingat bahwa promosi bertujuan untuk mengajak atau membujuk
agar konsumen tertarik membeli produk yang ditawarkan.

Dalam penelitian yang di teliti oleh Sari, N.K.D.W, Dkk (2020)
menyatakan bahwa variabel promesi berpengaruh poesitif terhadap variabel
keputusan pembelian sedangkan penelitian yang di teliti oleh oleh Sari, D.Y,

Dkk (2021) Dimana dalam penelitiannya menyatakan bahwa promosi tidak

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian,




Tabel 1.3

Research gap promosi terhadap keputusan pembelian

Pengaruh Hasil penelitian Peneliti
Promosi
Terhadap Berpengaruh Sari, N.K.D.W, Dkk (2020)

Keputusan
Pembelian Tidak berpengaruh | Sari, D.Y, DKK (2018)

Sumber: dikumpulkan dari berbagai penelitian (2022).

Berdasarkan fenomena diatas dapat disimpulkan bahwa kualitas
produk, harga, dan promosi secara empiris tidak semuanya sesuai teori yang
telah diteliti. Ha! ini di perkuat dengan adanya Research Gap. Oleh sebab itu
peneliti tertarik untuk meneliti apakah benar kualitas produk, harga, dan
promosi menjadi pertimbangan terhadap keputusan pembelian pada toko
pakaian JM Store Bulukumba. Berdasarkan latar belakang tersebut, maka
peneliti mengambil judul “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Dan Promosi
Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada JM Store Bulukumba”
Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas maka

rumusan masalah dalam penelitian ini adalah:

1. Apakah kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen pada JM Store Bulukumba?

2. Apakah harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen pada JM Store Bulukumba?

3. Apakah promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian konsumen pada JM Store Bulukumba?



C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah, maka penelitian ini

bertujuan:

1.

Untuk mengetahui apakah kualitas produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada JM Store

Bulukumba.

. Uniuk mengetahui apakah harga berpengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan pembelian konsumen pada JM Store Bulukumba.

. Untuk mengetahui apakah promaosi berpengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan pembelian konsumen pada JM Store Bulukumba.

D. Manfaat Penelitian

Hasil dari penelitian yang akan dilaksanakan ini diharapkan

mempunyai manfaat bagi pihak yang terkait yaitu:

1.

Bagi Perusahaan

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran bagi
perusahaan untuk mengetahui faktor-faktor  yang mempengaruhi
keputusan pembelian sehingga mampu menenfukan langka-langka yang
tepat dalam upaya meningkatkan penjualannya sesuai dengan apa yang
di harapkan.

Bagi Akademik

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan referensi untuk penelitian
selanjutnya yang berkaitan dengan pengaruh kualitas produk, harga, dan

promosi terhadap kepufusan pembelian.




BAB Ii
TINJAUAN PUSTAKA

A. Pemasaran

1.

Manajemen Pemasaran

Pada dasarnya, manajemen f{erdiri atas perencanaan dan
pengimplementasian atas rencana yang felah dibuat. Dalam membuat
sebuah perencanaan, dibutuhkan kemampuan untuk menciptakan
strategi dan rencana, yang tepat. Sedangkan pemasaran merupakan
kegiatan bisnis dalam mendistribusikan barang-barang yang dapat
memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen.

Maka yang dimaksud dengan manajemen pemasaran adalah
penganalisaan, perencanaan, pelaksanaa, dan pengawasan iterhadap
rencana atau program-program yang dibuat untuk mengetahui selera
konsumen terhadap barang atau jasa yang di produksi untuk memenuhi
kehutuhan dan keinginan para konsumen.

Menurut Roymon Panjaitan (2018) menyatakan bahwa
Manajemen Pemasaran merupakan suatu usaha untuk merencanakan,
mengimplementasikan (yang terdiri dari kegiatan mengorganisasikan,
mengarahkan, mengkoordinir) serta mengawasi atau mengendalikan
kegiatan pemasaran dalam suatu organisasi agar tercapai tujuan
organisasi secara efisien dan efekiif. Tujuan manajer perusahaan
adalah menemukan, menarik, mempertahankan, dan menumbuhkan

pelanggan sasaran dengan menciptakan, memberikan, dan

mengkomunikasikan keunggulan produk atau jasa kepada konsumen




2. Bauran Pemasaran

Ari  Setiyaningrum (2015: 85) menyatakan bahwa bauran
pemasaran merupakan straiegi yang digunakan oleh pemasar untuk
memasarkan produk atau jasa mereka. Bauran pemasaran bukaniah
teori, melainkan kerangka kerja konseptual yang mengidentifikasii
putusan utama para manajer pemasaran dalam membentuk tawaran
mereka agar dapat memuaskan kebutuhan.

Menurut Kotler dan Amstrong dalam Fadila (2021:110)
menyatakan bahwa bauran pemasaran terdiri atas 4 komponen yang
dapat dikontrol oleh perusahaan yang meliputi (4P) : produk (product),
harga {price), tempat (place), dan promosi (promotion). Sedangkan teori
bauran pemasaran yang dikemukakan oleh Zeithaml dan Bitner dalam
Auliya (2021:295) menyatakan bahwa bauran pemasaran merupakan
elemen- elemen perusahaan yang dapat dikonirol sebagai sarana
komunikasi perusahaan kepada tamu yang bertujuan untuk mencapai
kepuasan tamu.

Dari teori tersebut, dapat ditarik kesimpulan bahwa bauran
pemasaran merupakan suatu alat pemasaran yang digunakan oleh

sebuah perusahaan dalam mencapai pasar sasaran yang akan dituju.

B. Kualitas Produk

1.

Pengertian Kualitas Produk

Menurut Ari Setiyaningrum, Dkk (2015:87) menyatakan bahwa
produk merupakan sekumpulan atribut fisik, psikis, jasa, dan simbolik
yang dibuat untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan pelanggang.

Sehingga dengan kualitas produk yang baik tentu akan menarik minat




konsumen untuk membeli atau memiliki produk tersebut karena
konsumen menginginkan membeli produk yang berkualitas dan
memuaskan. Sedangkan Schiffman dan Kanuk (2007) yang menyatakan
bahwa kualitas produk adaiah kemampuan suatu perusahaan untuk
memberikan identitas atau ciri pada setiap produknya sehingga
konsumen dapat mengenali produk tersebut.
2. Indikator Kualitas Produk
Menurut Tjiptono (dalam Novita Sari 2020:38), menyatakan bahwa
terdapat beberapa dimensi kualitas produk, yaitu :

a. Kinerja {Performance) Kinerja berkaitan dengan aspek fungsional dari
barang itu dan merupakan karakteristik utama yang dipertimbangkan
konsumen ketika membeli suatu barang.

b. Keistimewaan Tambahan (Feafures) Yaiiu performa produk yang
berfungsi untuk menambah daya tarik produk itu sendiri yang
membedakan dengan produk para kompetitor.

c. Kehandalan (Reliability), Tingkat resiko kerusakan produk

\ meneantukan tingkat kepuasan konsumen yang diperoleh dari suatu
produk.

d. Kesesuaian Spesifikasi (Conformance) yaitu kesamaan suatu produk
dengan produk yang ditawarkan sebelumnya untuk dapat memenuhi
kebutuhan konsumen

e. Daya tahan (Durability) Yaitu ukuran daya tahan atau masa pakai
produk. Daya tahan produk biasanya berlaku untuk produk yang

bersifat dapat dikonsumsi dalam jangka panjang.

]
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f. Estetika (Ashtefics) Meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan,
serta penanganan keluhan yang memuaskan.
C. Harga
1. Pengertian Harga
Menurut Kotler dan Armstrong (dalam Ari Setiyaningrum, Dkk
2015:128), menyatakan bahwa harga sebagai sejumlah uang yang
diminta untuk mendapatkan suatu produk atau suatu jasa. Secara lebih
luas - dapat dikatakan bahwa harga ialah jumlah semua nilai yang
diberikan oleh konsumen untuk memperoleh keuntungan (Benefit) atas
kepemilikan atau penggunaan suatu produk atau jasa. Secara historis,
harga menjadi faktor utama yang mempengaruhi pilihan seorang untuk
membeli.
2. Indikator Harga
Menurut Suparyanto dan Rosad dalam Allysa Milano, Dkk (2021)
menyatakan bahwa Indikator harga meliputi:

1. Keterjangkauan harga

hj Merupakan kemampuan daya beli konsumen atas produk yang
dibelinya agar dapar memenuhi keinginannya akan suatu produk.

2. Daya saing harga
Kualitas produk yang diperoleh sebanding atau lebih besar dari nilai
uang yang dikeluarkan.

3. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
Kemampuan perusahaan dalam menentukan harga yang dapat
bersaing dengan harga produk yang lain yang ada dipasaran.

4, Kesesuaian harga dengan manfaat

s
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Manfaat yang dirasakan lebih besar atau sama dengan yang telah
dikeluarkan untuk mendapatkan produk yang dibelinya.
D. Promasi

1. Pengertian Promosi

Menurut Mumuh- Mulyana (2019:57), menyatakan bahwa
komunikasi pemasaran atau disebut juga dengan promosi adalah proses
mengkomunikasikan informasi yang bermanfaat tentang suatu
perusahaan atau - produk untuk mempengaruhi pembeli potensial.
Sedangkan tujuan promosi yaitu univk membantu tercapainya tujuan

pemasaran dan tujuan perusahaan secara lebih juas,

Menurut Ari Setiyaningrum, Dkk (2015:223) menyatakan bahwa
promosi dalam bentuk apapun merupakan suatu usaha untuk
memengaruhi pihak lain. Secara lebih spesifik, promosi adalah salah satu
elemen marketing mix atau bauran pemasaran dalam sebuah
perusahaan. Menurut Kinnear dan Kenneth (dalam Ari Setiyaningrum,
Dkk 2015) mendefinisikan promosi sebagai sebuah mekanisme
komunikasi pemasaran, pertukaran informasi antara pembeli dan penjual.
Promosi berperan menginformasikan (fo inform), membujuk (fo
persuade), dan mengingatkan (fo remind) konsumen agar perusahaan
mendapatkan feedback mengenai produk atau jasa yang ditawarkan.
Tanggapan yang diinginkan dapat berbagai bentuk, dari kesadara
(awareness) Alan keberadaan produk atau jasa sempai pembeli yang

sebenarnya.
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2. Indikator Promosi

Indikator-Indikator promosi Menurut Kotler dan Keller dalam Ryan

Saputra yaitu, sebagai berikut:

a. Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan
dalam suatu wakiu melalui media promosi penjuaian.

b. Kualitas promosi adalah tolak ukur seberapa baik promosi penjualan
dilakukan.

c. Kuantitas promosi adalah nilai atau jumlah promosi penjualan yang
diberikan konsumen.

d. Wakiu promosi adalah lamanya promosi yang dilakukan oleh
perusahaan atau pemilik usaha.

e. Ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi merupakan faktor yang
diperlukan untuk mencapai target yang diinginkan oleh perusahaan
atau pemilik usaha.

E. Keputusan Pembelian
1. Pengertian Keputusan Pembelian

Menurut Allyssa Milano (2021:15) menyatakan bahwa Keputusan
pembelian dalam suatu bisnis merupakan hal yang ditunggu-tunggu oleh
produsen. Keputusan uniuk membeli suatu produk barang ataupun jasa
timbul karena adanya dorongan emosional dari dalam diri maupun
pengaruh dari orang lain. Keputusan pembelian muncul dari serangkaian
preses konsumen dalam mengenali kebutuhannya, mencari informasi

kemudian evaluasi alternatif.
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2. Tahap-Tahap Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Armstrong (2008:179), tahap-tahap keputusan

pembelian yaitu sebagai berikut:

a.

Pengenalan Kebutuhan

Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenali masalah atau
mengenali kebutuhan.

Pencarian Informasi

Konsumen yang tergerak untuk mencari informasi terlebih dahulu
sebelum melakukan pembelian biasanya banyak yang berkaitan
dengan kehutuhannya. Melalui pengumpulan informasi, konsumen
mampu mempelajari tentang merek dan fitur dari produk tersebut.
Penilaian Alternatif

proses keputusan pembelian dimana calon pembeli dapat
menggunakan informasi untuk menyeleksi berbagai merek alternatif
yang terdapat dalam serangkaian pilihan yang tersedia.

keputusan pembelian

Keputusan pembelian konsumen dipengaruhi cleh dua faktor, yaitu
faktor internal dan fakior eksternal. Faktor infemal adalah pendapat
pembeli mengenai merek yang mereka pilih. Sedangkan faktor
eksternal adalah sikap orang lain dan kondisi yang tak terduga.
perilaku pasca pembelian

Komunikasi dalam bidang pemasaran seharusnya mampu memasok
keyakinan dan evaluasi yang memperkuat pilihan pembeli agar merasa

nyaman menggunakan merek tersebut.
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3. Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Ardiantc Kusuma (2016:17) indikator keputusan

pembelian ada 3, yaitu sebagai berikut :

a. Rutinitas konsumen yaitu dalam melakukan pembeliankonsumen
membutuhkan dan memakal produk secara berkala, sehingga
akan terus memutuskan untuk melakukan pembelian produk
tersebut.

b. Kualitas yang diperoleh adalah dari suatu keputusan pembelian,
konsumen dalam membeli produk akan merasakan kualitas dari
produk yang dibelinya.

c. Loyalitas kensumen yaitu dengan tidak mengganti keputusan yang

sudah sering dibeli dengan produk pesaing.



Tinjauan Empiris

Tabel 2.1

Tinjauan Empiris/ Penelitian Terdahulu

NO”Z’::?:;‘;:‘“ Judul Variable | Alat Pe’::ﬁ;:an
ces Penelitian  [(Kuantitatif) | Analisi
Peneliti
1. | Alyssa Pengaruh Variable Ui Kualitas
Milano, Dkk« | Kualitas indenden asumsi | Produk
(2021) Produk, (kualitas klasik berpengaruh
Harga Dan produk, yang negatif dan
Promosi harga, Dan | terdiri signifikan
Terhadap promosi) dari uji | terhadap
Pengambilan | Variable normali | keputusan
KeputusanPe | Dependen | tas,uji | pembelian.
mbelian Baju | (keputusan | multikul | Harga
Batik Di Toko | pembelian) | ieoritas, | berpengaruh
“Florensia” uji positif dan
Kota herosk | signifikan
Sawahiunto adisitas | terhadap
dan Uji | keputusan
Regresi | pembelian.
Bergan | Promosi
da, Uji{ | berpengaruh
dan Uji | positif dan
F signifikan
terhadap
keputusan
pembelian
dan variabel
Kualitas
Produk,
Harga dan
Promosi
secara
bersama-
sama atau
simultan
berpengaruh
dan

signifikan
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terhadap
keputusan
pembelian
Diana Yunita | Pengaruh Variable Model | Kualitas
Sari, Dkk Kuzlitas indenden regresi | produk dan
(2018) Produk, (kualitas linier lokasi
Persepsi produk; bergan | memiliki
Harga, persepsi da pengaruh
Promosi Dan | harga, positif yang
Lokasi promosi signifikan
Terhadap dan Lokasi) terhadap
Proses Variable keputusan
KeputusanPe | Dependen pembelian
mbeilianKapu | (Proses konsumen
r Barus keputusan dari produk
Merek Bagus | pembelian) kapur barus.
(Study Pada sedangkan
Konsumen persepsi
Giant BSB harga dan
Semarang) promosi tidak
berpengaruh
signifikan
terhadap
kepuiusan
pembelian.
Farhan, Andi | pengaruh Variable analisis | variabel
Muh Athila Kualitas indenden kuantita | kualitas
(2021) Produk Dan | (kualitas tifdan | produk dan
Promosi produk dan | metode | pramosi
Terhadap Promosi) regresi | secara
Keputusan Variable linear parsial dan
Pembelian Dependen | bergan | simultan
Produk (keputusan | da berpengaruh
Miniso Di pembelian} positif dan
Kota signifikan
Makassar terhadap
keputusan
pembelian
produk
Miniso di
Kota

Makassar




Adhita
Maharani
Dewi, Dkk
(2022)

Pengaruh
Kualitas
Produk,
Harga dan
Promosi
Terhadap
Keputusan
Pembelian

produk,
harga dan
promosi
terhadap
keputusan
pembelian

Variable
indenden
(kualitas
produk,
harga, Dan

promosi)
Variable
Dependen
(pengambil

uji
asumsi
klasik
yang
terdiri
dari uji
normali
tas, uji

linier
bergan
da

Kualitas
produk
berpengaruh
positif dan
signifikan
pada
keputusan
pembelian.
Harga tidak

, | berpengaruh

positif dan
signifikan

kualitas
produk tidak
berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian.
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an
keputusan
pembelian}

Sedangkan
pada variabel
harga secara
parsial
berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian.
pada variabel
promosi
secara
parsial
berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian.
Secara
simultan
kualitas
produk,
harga dan
promosi
memiliki
nengartuh
positif
terhadap
keputusan
pembelian
pada toko
swap_pajam
as di shopee
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G. Kerangka Pikir
Gambar 2.1

Kerangka Pikir Konseptual

Kualitas Produk (X1)

(Tjiptono dalam Novita Sari
(2020))

Kinerja

Keistimewaan Tambahan
Kehandalan

kesesuaian spesifikasi
Daya Tahan

Estetika

ook W=

H1

Harga (X2)

(Suparyanto dan Rosad Keputusan Pembelian (Y)
dalam Allysa Milano (2021)) (Ardianto Kusuma (2016))

1. Keterjangkauan Harga

2. Daya Saing Harga | H2 > ; Eﬂzﬂt';is
3. Kesesuaian Harga o ' '
3. Loyalitas

Dengan Kualitas Produk
4, Kesesuaian Harga
Dengan Manfaat

Promosi (X3)
(Kotler dan Keller dalam
Ryan Saputra (2019})

1. Frekuensi Promosi
2. Kualitas Promosi
3. Kuantitas Promosi
4, Waktu Promosi

5. Ketepatan Promosi
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H. Hipotesis
Berdasarkan kerangka pikir konseptual diatas, maka dapat diajukan

hipotesis dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut:

H, : Diduga terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara kualitas
produk ferhadap keputusan pembelian konsumen pada JM Store

Bulukumba.

Hz : Diduga terdapat pengaruh yang poesitif dan signifikan antara harga

terhadap keputusan pembelian konsumen pada JM Store Bulukumba.

Hs : Diduga terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara promosi

terhadap keputusan pembelian konsumen pada JM Store Bulukumba.




BAB il
METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang akan digunakan dalam penelitian ini yaitu
merupakan jenis penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif merupakan data
penelitian berupa angka-angka dan di analisis menggunakan alat statistik.
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode survei, Survei
merupakan metode riset yang digunakan untuk mendapatkan data dari
tempat tertentu dan menggunakan kuesioner sebagai salzh satu alat
penggalian data. Tujuan dari metode ini yaitu untuk memperoleh informasi
mengenai hal yang akan diteliti kepada sejumlah responden yang dianggap
mewakili suatu populasi.

B. Lokasi dan Waktu Penelitian

Penelitian ini akan di lakukan pada toko pakaian JM Store Bulukumba
yang berlokasi di JIl. Sam Ratulangi, Caile, Ujung Bulu, Kabupaten
Bulukumba. Wakiu penelitian ini akan berjalan kurang [ebih selama 2 (Dua)
bulan dari bulan Maret sampai dengan bulan April 2022.

C. Jenis dan Sumber Data
1. Jenis data
Jenis data yang di gunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif
dan kualitatif, dimana data kuantiiatif merupakan data informasi yang
berupa simbo] angka atau bilangan. Sedangkan data kualitatif merupakan
data yang didapatkan dari penjelasan kata verbal yang mana tidak bisa

Kita analisis dalam bentuk angka atau bilangan.

21
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2. Sumber data
sumber data dalam penelitian ini menggunakan data primer yaitu data
yang diperoleh langsung dari responden penelitian melalui angket atau
kuesioner yang diberikan.

D. Populasi dan Sampel
1. populasi
Menurut® Sugiyono (2013:80) menyatakan bahwa populasi

merupakan wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang
mempunyai kuantitas dan karakteristik terfentu yang ditetapkan oleh
peneliti uniuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Adapun
yang menjadi populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen
yang pernah membeli produk di toko pakaian JM Store Bulukumba yang
tidak diketahui jumlahnya.

2. sampel

Menurut  Sugiyono, (2013:81) menyatakan bahwa sampel

merupakan sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiiiki oleh
populasi tersebut. Teknik penentuan sampel yang akan dilakukan dalam
penelitian ini yaitu dengan menggunakan rumus Hair, et al. Rumus Hair
digunakan karena ukuran populasi yang belum diketahui pasti dan
menyarankan bahwa ukuran sampel minimum 5-10 dikali variabel
indikator. sehingga jumiah indikator sebanyak 18 indikator dikali 5 (18 X 5
= 90}). Jadi melalui perhitungan berdasarkan rumus tersebut, didapat

jumlah sampel dalam penelitian ini adalah sebesar 90 orang.




L

23

E. Metode Pengumpulan Data

Menurut Sugiyono (2013:142) menyatakan bahwa metode
pengumpulan data dapat dilakukan dalam berbagai sefting, berbagai sumber
dan berbagai cara. maka teknik pengumpulan data dapat dilakukan dengan
interview (wawancara), kuesioner (angket), observasi (pengamatan), dan
gabungan ketiganya. Dan yang akan di gunakan dalam penelitian ini yaitu
menggunakan teknik angket atau kuesioner.

Menurut  Sugiyono . (2013:142) menyatakan bahwa kuesioner
merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi
seperangkat pertanyaan atau pernyataan kepada para responden untuk
menjawabnya. Teknik kuesioner yang akan dilakukan berupa pertanyaan
atau pernyataan yang sifatnya tertutup. dalam penelitian ini peneliti akan

menggunakan skala likert empat kategori jawaban, yaitu :

Tabel 3.1
Skala likert
JAWABAN SKOR
Sangat Setuju (SS) 4
Setuju (8) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Penyebaran kuesioner atau angket ini akan dilakukan dengan dua

cara. Pertama, secara online dengan menggunakan Google form untuk
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responden yang kebetulan dapat mengakses kuesioner secara online.

kedua, dilakukan secara manual dengan menggunakan kuesioner yang telah

dicetak.

F. Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional merupakan varibel-variabel yang digunakan

dalam penelitian. Dalam penelifian ini definisi operasional yang digunakan

yaifu sebagai berikut:

Tabel 3.2

Definisi Operational Varibel

Variabel Definisi Operasional Indikator
produk merupakan 1. Kinerja
sekumpulan atribut fisik, 2. Keistimewaan tambahan
Kualitas psikis, jasa, dan simbolik 3. Kehandslan
Produk yang dibuat untuk 4. Kesesuaian spesifikasi
(X1) memuaskan kebutuhan dan 5. Daya tahan
keinginan pelanggang. 8. Estetika
Harga adalah sejumlah uang | 1. Keterjangkauan harga
yang diminta untuk 2. Daya saing harga
Harga mendapatkan suatu produk 3. Kesesuaian harga dengan
(X2) atau suatu jasa. Kualitas produk
4. Kesesuaian harga dengan
manfaat
promosi adalah proses 1. Frekuensi promosi
mengkomunikasikan 2. Kualitas promosi
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Promosi | informasi yang bermanfaat 3. Kuantitas promosi
(X3) tentang suatu perusahaan 4, Wakiu promosi
atau produk unfuk 5. Ketepatan promosi

mempengaruhi pembeli

potensial.

Keputusan uniuk membeli 1. Rutinitas
suatu produk barang ataupun | 2. Kualitas
Keputusan | jasa timbul karena adanya 3. Loyalitas
Pembelian | dorongan emosional dari

(Y} datam diri maupun pengaruh

dari orang lain.

G. Metode Analisis Data

Teknik analisis data adalah langkah yang digunakan untuk menjawab
rumusan masalah dalam penelitian. Yang berfujuan untuk mendapatkan
kesimpulan dari hasil penelitian.

Adapun metode analisis data yang akan digunakan dalam penelitian
ini adalah sebagai berikut;

1. Kualitas Data
a. Uji validitas
Uji validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat tingkat
kevalidan atau kesahihan suatu insfrument. Suatu insfrumen yang baik
mempunyai validitas tinggi dan sebaliknya bila tingkat kevaliditasannya

rendah maka instrumen tersebut kurang valid. Sebuah instrumen
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dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang hendak
diukur/diinginkan. Hasil r hitung kita bandingkan dengan r tabel dimana
df = n — 2 dengan sig 5%. Jika r hitung > r tabel maka hasilnya adalah
valid.
b. Uji reliabilitas
Uii reliabilitas adalah derajat ketetapan, ketelitian, dan keakuratan
yang ditunjukkan oleh instrumen pengukuran. Suatu alat ukur yang
dikatakan reliabilitas apabila digunakan berkali-kali oleh peneliti yang
sama atau oleh peneliti lain tetap akan memberikan hasil yang sama.
Instrumen yang dipakai dalam variabel dikatakan handal (refiable)
apabila memiliki Crounbach lebih dari 0,60. Dalam hal ini peneliti
menggunakan rumus reliabilitas dengan metode alpha.
2. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan uniuk menguji apakah data tersebut
memiliki distribusi normal atau tidak. Uji Normalitas dilakukan
menggunakan uji Kolmogorov Smirnov pada program SPSS. Distribusi
dikatakan normal jika probabilifas atau p> 0,05
b. Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguiji apakah dalam mode/
regresi ditemukan adanya korefasi Antara variabel bebas
(independen). Model regresi yang baik adalah regresi yang bebas dari

gejala multikolinearitas.
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c. Uji Heteroskedastisitas
Uji ini bertujuan untuk mengetahui apakah didalam mode/ regrasi
terdapat ketidak samaan varian dari saiu residual ke pengamatan
lainnya. Model regresi yang bak adalah tidak teriadi
heteroskedastisitas. Pendeteksian ada fidaknya heferoskedastisitas
dalam penelitian ini dengan melihat Scaifer-Plots.
3. Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui ada
tidaknya pengaruh kualitas produ, harga, dan promosi ierhadap
keputusan pembelian. Rumus matematis dari regresi berganda yang
digunakan dalam penelitian ini adalah:

Y= a+biX1+b2X2+b3X3+e

Keterangan:
Y : Keputusan Pembslian
a : Konstanta

b1,b2,b3 : Koefisien regresi

X1 : Kualitas Produk
X2 : Harga

X3 : Promosi

e : error

H. Uji Hipotesis
1. Ujit
Uji t digunakan untuk dapat mengetahui apakah variabel bebas
berpengaruh secara parsial (individu) terhadap variabel terikat, dengan

memperhatikan tingkat signifikansi yaitu 0,05. Apabila nilai signifikansi <
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0,05 maka dapat diambil kesimpulan bahwa variabel bebas secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat.
. UjiR2

Koefeisien Determinasi (R2) dikatakan sebagai pengaruh yang
diberikan variabel bebas atau variabel independent (X) terhadap variabel
terikat atau variabel dependent (Y). Dengan kata lain, nilai koefisien
determinasi berguna untuk memprediksi dan melihat seberapa besar

pengaruh yang diberikan variabel X secara simultan terhadap variabel Y.




BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Objek Penelitian
1. Profil

Toko JM Store adalah perusahaan yang menyediakan berbagai jenis
pakaian jadi. Toko JM Store didirikan pada tanggal 13 Juni 2016 dan
berlokasi-di-JI. H. Bau No.3 Taman Kota Bultkumba, usaha.ini didirikan
oleh wirausahawan yang bernama Eljeri. Seiring berjalannya waktu
antusias masyarakat untuk berbelanja di JM Store mulai meningkat.
Sehingga pada tanggal 7 Juli 2019 toko JM Store berpindah tempat di JI.
Sam Ratulangi, Caile, Kec. Ujung Bulu, Kabupaten Bulukumba. Toko JM
Store memiiiki 15 orang Karyawan yang setiap hari bekerja mulai dari jam
08.30-21.00 untuk melayani pelanggan. Toko ini memiliki banyak jenis
pakaian yang dipasarkan mulai dari pakaian anak-anak sampai dengan
pakaian orang dewasa.

Toko JM Store sangat menguntungkan bagi masyarakat karna harga
pakaian yang dijual di toko JM Store dapat dijangkau oleh semua
kalangan dan antusias masyarakat yang luar biasa untuk berbelanja.
Dengan adanya toko JM Store mereka dapat memenuhi keinginan
mereka tanpa harus memikirkan harga yang mahal. pada tanggal 02 April
2022 kemudian JM Store kembali membuka cabang di Beloparang Ji.
Palawan Kel. Bonto Lebang Kabupaten Bantaeng dan merekrut karyawan

sebanyak 48 orang.

29




30

2. Struktur Organisasi

Sebuah perusahaan dapat mencapai tujuan jika adanya struktur
organisasi yang baik dalam mencapai tujuan perusahaan, untuk
memperlancar kegiatannya perlu adanya pembagian tugas dan tanggung
jawab pada pelaksanaanya, sesuai wewenang yang telah diberikan.
Adanya susunan struktur organisasi perusahaan, diharapkan adanya
kerjasama yang baik antar bagian, sehingga para pekerja akan mengerti
tugas dan tanggung jawabnya.

Struktur organisasi yang ada di JM Store adalah sebagai berikut :

Gambar 4.1
Owner
Pramuniaga Kasir Gudane Admin ©nline
Konien Kreator Announcer Office Bov Securitv

Tugas dan tanggung jawab setiap bagian

a. Owner (Pemilik Usaha)

Owner sehagai pemilk perusahaan memegang kedudukan
terfinggi dalam  organisasi. Owrer mempunyai wewenang dalam
mengambil kepuiusan dan membuat kebijakan, serta melakukan
pengawasan terhadap usaha sesuai dengan program dan tujuan yang
telah ditetapkan.

Selain tanggung jawab dan tugas tersebut, ada beberapa tugas

lain yang dilakukan oleh owner, yaitu melakukan hubungan baik
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dengan para pembeli atau konsumen, melakukan hubungan baik
dengan karyawan, serta membina dan mengkoordinir para karyawan.
Bagian Pramuniaga

bertugas mengelola barang dagangan di area penjualan,
membeniuk kepercayaan pelanggan terhadap performance
perusahaan (toko) dan kualitas barang yang dijual, membantu
memilihkan barang yang sesuai dengan apa yang diinginkan
konsumen, menjawab pertanyaan pelanggan dan melayani komplain
dari pelanggan dengan baik, menginformasikan kualitas barang,
Bagian Kasir

bertugas menjalankan proses penjualan dan pembayaran
melakukan pencatatn atas semua tfransaksi, membantu pelanggan
dalam memberikan informasi mengenai semua produk, melakukan
proses transaksi pelayanan jual beli serta melakukan pembungkusan,
melakukan pencatatan kas fisik seria melakukan pelaporan kepada
atasan, melakukan pengecekan stok bulanan.
Bagian Gudang

Beitindak sebagai penanggung jawab persediaan pakaian,
Mengontrol pakaian masuk berdasarkan pesanan dan pakaian keluar

yang dijual kepada konsumen.

. Admin Online

Tugas admin online bertanggung jawab membalas pesan dari
pelanggan, mengkonfirmasi pesanan dari pelanggan, mengelola

media sosial, menjelaskan informasi produk kepada pelanggan,
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melayani komplain dari pelanggan, memperbarui jumlah stok barang,
mengatur promosi.
Konten Kreator

bertugas untuk membuat konten edukatif seperti foto atau video
produk yang ingin dipasarkan agar dapat menarik minat konsumen

untuk membeli.

. Announcer

Announcer beriugas untuk menyajikan produk komersial serta

menyiarkan berita/informasi.

. Office Boy

Office Boy bertanggung jawab memastikan semua kebutuhan
tennis karyawan di Kantor terpenuhi dengan baik,memastikan
kebersihan perangkat dan ruang kerja karyawan, memastikan
kebersihan lingkungan toko.

Security

bertanggung jawab melindungl tempat kerjanya dari setiap

gangguan keamanan, serta menegakkan peraturan dan fata tertib

yang berlaku.

B. Penyajian Data (Hasil Penelitian)

1.

Deskripsi Karakteristik Responden

Data dalam penelitian ini diperoleh melalui penyebaran kuesioner

yang disebarkan kepada 90 orang responden yang merupakan
konsumen vyang pernah melakukan pembelian pada JM Store

Bulukumba. Pada penelitian ini ada 4 karakteristik responden yang akan
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diteliti yakni jenis kelamin, usia responden, pekerjaan dan frekuensi

pembelian.
a. karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin
Tabel 4.1 berikut ini menyajikan hasil uji deskripsi responden
berdasarkan jenis kelamin antara lain sebagai berikut :
Tabel 4.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

No. Jenis Kelamin Frekuensi(Orang) Persentase (%)
1. Laki-Laki 18 20%
2. Perempuan 72 80%
Total Responden 90 100%

Sumber Data : Data Primer (Kuesioner) Tahun 2022

Berdasarkan tabel 4.1 diatas menunjukkan bahwa dari 90 orang
responden yang paling banyak membeli produk di JM Store
Bulukumba adalah responden wanita sebesar 72 orang atau 80%
sedangkan responden pria sebesar 18 orang atau 20%. Hasil ini
menyatakan bahwa mayoritas konsumen yang membeli pakaian di
JM Store Bulukumba adalah responden wanita.

b. Karakteristik responden berdasarkan usia

Pada tabel 4.2 berikut \ini menyajikan hasil uji deskripsi

responden berdasarkan usiaara lain sebagai berikut:




Tabel 4.2

Karakteristik responden berdasarkan usia

No. Usia Frekuensi (Orang) | Presentase (%)
1. < 20 Tahun 17 19%
2. 20 — 30 Tahun 49 54%
3. 31 -40 Tahun 17 19%
4, 41 — 50 Tahun 6 7%
3. > 50 Tahun 1 1%
Total Responden Q0 100%

Sumber Data : Data Primer (Kuesioner) Tahun 2022

Dapat dilihat dari tabel 4.2 di atas, karakteristik responden yang
berjumiah 90 orang dengat berdasarkan data usia < 20 tahun yaitu
sebanyak 17 orang dengan presentase 19%, usia responden antara
20-30 tahun yaitu sebanyak 49 crang dengan presentase 54%, usia
responden antara 31-40 tahun yaitu sebanyak 17 orang de:ngan
presentase 19%, usia responden antara 41-50 tahun yaitu sebanyak
6 orang dengan presentase 7%, dan usia responden >50 tahun yaitu
sebanyak 1 orang dengan presentase 1%. Hasil ini menyatakan
bahwa mayoritas konsumen yang membeli pakaian di JM Store
Bulukumba adalah responden yang berusia 20-30 tahun.
. Karakteristik responded berdasarkan pekerjaan
Pada tabel 4.3 berikut ini menyajikan hasil uji deskripsi responden

berdasarkan pekerjaan antara lain sebagai berikut :
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Tabel 4. 3
Karakteristik responden Berdasarkan pekerjaan

No. Pekerjaan Frekuensi (Orang) | Presentase (%)
1. IRT 13 14%
2. Karyawan 3 3%
3. Pegawai Swasta 9 10%
4. | Pelajar/Mahasiswa 38 42%
5. Perawat 1 1%
6. Petani 2 2%
7. PNS 4 4%
8. Tidak Bekerja 3 3%
9. Wiraswasta 17 19%
10. TNI/POLRI o 0%

Total Respanden 90 100%

Sumber Data : Data Primer (Kuesioner) Tahun 2022

Dapat dilihat dari tabel 4.3 di atas, karakieristik responden yang
berjumlah 90 orang dengan berdasarkan data pekerjaan yang dimana
responden dengan pekeriaan sebagai IRT yaitu sebanyak 13 orang
dengan presentase 14%, Karyawan 3 orang dengan presentase 3%,
Pegawai Swasta vyaiiu 9 orang dengan presentase 10%,
Pelajar/Mahasiswa yaitu 38 orang dengan presentase 42%, Perawat 1
orang dengan presentase 1%, Petani 2 orang dengan presentase 2%,
PNS 2 orang dengan presentase 2%, Tidak bekerja 3 orang dengan
presentase 3%, Wiraswasta 17 orang dengan presentase 19%, dan
TNI/POLRI O orang dengan presentase 0%. Hasil ini menyatakan
bahwa mayoritas konsumen yang membeli pakaian di JM Store

Bulukumba adalah Pelajar/Mahasiswa.
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arakteristik responden berdasarkan frekuensi pembelian
Tabel 4.6 berikut ini menyajikan hasil uji deskripsi responden

berdasarkan frekuensi pembelian antara lain sebagai berikut :

Tabel 4.4

Karakteristik responden berdasarkan frekuensi pembelian

Presentase
No. | Frekuensi Pembelian | Frekuensi (Orang)
(%)
1. >6 29 32%
2. 1-3 41 46%
3. 4-6 20 22%
Total Responden a0 100%

Sumber Data : Data Primer (Kuesioner] Tahun 2022

Dapat dilihat dart tabel 4.4 di atas, karakteristik responden yang
berjumlah 90 orang dengan berdasarkan data frekuensi permbelian
=6 kali yaitu 29 orang dengan presentase 32%, 1-3 kali yaitu 41
orang dengan presentase 46%, dan 4-6 kali yaitu sebanyak 20 orang
dengan presentase 22%. Hasil ini menyatakan bahwa mayoritas
konsumen yang membeli pakaian di JM Store Bulukumba frekuensi

pembeliannya adalah 1-3 kali.

C. Deskripsi Data Variabel Penelitian

Pada variabel dalam penelitian ini mengukur jawaban responden

pada kuesioner dengan menggunakan skala likert dengan skor sebagai

berikut:

Sangat

Setuju (SS) =4

Setuju (S)=3




Tidak Setuju (TS) = 2

Sangat Tidak Setuju (STS) =1

1. Frekuensi Jawaban Responden Variabel Kualitas Produk (X1)

MILIK PERPUSTARAAY |
UNSHUK HAKASS a5 |

Frekuensi jawaban responden pada variabel kualitas produk

disajikan pada tabel 4.5. Dari

frekuensi variabel

ut dapat dilihat bahwa distribusi

ernyataan. Jika dilihat

dari hasil a n tertinggi yaitu

X1.1 dah yaitu

arti

@ A A ¢
< A &

1 .22
3.47
5 3.52
X 2 3,08
X1 S 3.22
X1. 0| 3.30
X1.7 0| 344
X1.8 44 00.0 | 3.40
X1.9 100.0 | 3.42
X1.10 100.0 | 3.40
X1.11 6 y 100.0 | 3.58
X1.12 0 0 3.3 31 34.4 56 | 622 | 90 |100.0 | 3.59
Rata-rata 3.41

Sumber: Data Hasil Olah SPSS Versi 24 dan Ms. Excel, 2022
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2. Frekuensi Jawaban Responden Variabel Harga (X2)

Frekuensi jawaban responden pada variabel harga disajikan
pada tabel 4.6. Dari tabel tersebut dapat dilihat bahwa distribusi
frekuensi variabel Harga yang terdiri dari 8 pernyataan. Jika dilihat
dari hasil analisis diketahui bahwa yang memiliki mean tertinggi yaitu
X2.2 dengan angka 3.70, sedangkan yang memiliki mean terendah
X2.7 dengan angka 3.50, dan rata-rata mean sebesar 3.58, yang
berarti berada di antara setuju dengan sangat setuju.

Tabel 4.6

Distribusi Jawaban Responden Variabel Harga (X2)

Skala Pengukuran
item 1 2 3 4
Pernyataan | (STS) (TS) (S) (SS) Jumiah | Mean
Frek.| % |[Frek.| % |Frek.; % |Frek.| % |Frek.| %
A2 4] 0 = ELE 28 | 31.1 59 (856! 90 100.0 | 3.62
X222 0 0 2 2.2 23 | 256| 65 | 722 90 100.0 | 3.70
X2.3 1 1.1 2 2.2 37 |411| 50 |556| 90 |100.0| 3.51
X2.4 0 0 2 2.2 33 {367 55 |61.1| 90 |100.0/| 3.59
X2.5 0 0 1 1.1 35 13389 54 |e60.0| 90 |100.0] 3.59
X2.6 0 1 1.1 37 | 41.1 52 | 7.8 90 100.0 | 3.57
X2.7 1 1.1 2 2.2 38 |422| 49 |544 | 90 100.0 | 3.50
X2.8 1 1.1 1 1.1 38 |422| 50 |556 | 90 1100.0] 3.52
Rata-rata 3.58

Sumber: Data Hasil Ofah SPSS Versi 24 dan Ms. Excel 2022

3. Frekuensi Jawaban Responden Variabel Promosi (X3)

Frekuensi jawaban responden pada variabel promosi disajikan
pada tabel 4.7. Dari tabel tersebut dapat dilihat bahwa distribusi
frekuensi variabel Promosi yang terdiri dari 10 pernyataan. Jika dilihat
dari hasil analisis diketahui bahwa yang memiliki mean tertinggi yaitu
X3.9 dengan angka 3.68, sedangkan yang memiliki mean terendah

X3.5 dengan angka 3.18, dan rata-rata mean sebesar 3.56, yang

berarti berada di antara setuju dengan sangat setuju:
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Tabel 4.7

Distribusi Jawaban Responden Variabel Promosi (X3)

Skala Pengukuran
ltem 1 2 3 4
Pernyataan | (STS) (1S) (S) (SS) Jumlah | Mean
Frek. | % |Frek.| % |Frek.| % {Frek.| % |Frek.{ %
X3.1 0 0 5 5.6 28 |311 ) 57 [ 633 | 9 |100.0| 3.58
X3,2 3 [33] 12 | 183 | 25 | 278 | 50 {556 | 90 |100.0} 3.36
X3.3 0 0 4 4.4 44 | 489 | 42 | 467 | 90 |100.0| 3.42
X3.4 1 1.1 3 3.3 36 | 400 | 50 | 556 | 90 |100.0} 3.50
X3.5 3 33| 16 |178} 33 {367 | 38 |422 | 90 |100.0]| 3.18
X3.6 1 1.1 2 2.2 31 | 344 | 56 |622 | 9 |100.0] 3.58
X3.7 0 0 3 3.3 26 1289 |, 61 | 678 | 80 |100.0/} 3.64
X3.8 0 0 4 4.4 31 | 344 55 /611 | 920 )100.0] 3.57
X3.9 0 0 Zz 22 25 | 278 | 63 | 700 | 90 }100.0} 3.68
X3.10 0 0 3 3.3 35 389 | 52 |[578] 90 |100.0| 3.54
Rata-rata 3.56

Sumber: Data Hasil Olah SPSS Versi 24 dan Ms. Excel, 2022

4. Frekuensi Jawaban Responden Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Frekuensi jawaban responden pada variabel keputusan
pembelian disajikan pada tabel 4.8. Dari tabel tersebut dapat dilihat
bahwa distribusi frekuensi variabel Keputusan Pembelian yang terdiri
dari 6 pernyataan. Jika dilihat dari hasil analisis diketahui bahwa yang
memiliki mean tertinggi yaitu Y.2 dengan angka 3.58, sedangkan
yang memiliki mean terendah Y.3 dengan angka 3.19, dan rata-rata
mean sebesar 3.39, yang berarti berada di antara setuju.

Tabel 4.8

Distribusi Jawaban Responden Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Skala Pengukuran
Per::;::aan (S"}'S) (1'23) (g) (s‘fs) Jumlah | Mean
Frek.| % |Frek.; % |Frek.| % |Frek.| % |Frek.| %
Y. 0 4] 7 7.8 25 | 278 | 58 | 644 | 90 |100.0| 3.57
Y2 1 1.1 5 5.6 25 | 278 | 59 | 6568 | 90 ]100.0| 3.58
Y.3 2 221 18 178 | 35 | 389 | 37 | 411 90 |100.01{ 3.19
Y.4 0 0 6 6.7 36 (400 48 | 533} 90 |100.0 | 347

O
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Y5 o] 0 1 1.1 3 3.3 86 95.6 90 | 100.0 | 3.23
Y6 1 1.1 12 13.3 | 37 | 41.1 40 | 44.4 90 | 100.0 | 3.27
Rata-rata 3.39

Sumber: Data Hasil Olah SPSS Versi 24 dan Ms. Excel, 2022

D. Analisa dan Pembahasan

Analisis

1.

Kualitas Data

a. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya

suatu kuesioner. Kriteria yang digunakan untuk menyatakan suatu

instrument dianggap valid atau layak digunakan dalam pengujian

hipotesis apabila Corrected ltem-Total Correlation lebih besar dari r-

{abel atau df = (N-2) = 0.207

Tabel 4. 9

Hasil Uji Validitas

Variabel Pernyataan g?;ecc:zi[:;?r; r-tabel Ket
X1.1 0.642 0.207 | Valid

X1.2 0.640 0.207 | Vaiid

X1.3 0.722 0.207 | Vvalid

. X14 0,677 0.207 | Valid
Produk X1.5 0.823 0.207 | Vaiid
(x1) X1.6 0.618 0.207 | Valid
XL1.7 0.859 0.207 | valid

X1.8 0.848 0.207 | Vvalid
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X1.9 0.819 0.207 | Valid
X1,10 0.810 0.207 | Valid
X1.11 0.790 0.207 { Valid
X1.12 0.771 0.207 | Vvalid
X2.1 0.820 0.207 | valid
X2.2 0.803 0.207 | Valid
X2.3 0.628 0.207 | Valid
X2.4 0.816 0.207 | Valid

Harga
X2.5 0.776 0.207 | Valid

X2)

X2.6 0.846 0.207 | Valid
X2.7 0.827 0.207 | Valid
X2.8 0.836 0.207 | valid
X3.1 0.718 0.207 | Valid
X3.2 0.776 0.207 | Vvalid
X3.3 0.785 0.207 | Valid
X3.4 0.791 0.207 | Valid
D oe X3.5 0.752 0.207 | Valid
(X3) X3.6 0.765 0207 | Valid
X3.7 0.785 0.207 | Valid
X3.8 0.691 0.207 | valid
X3.9 0.781 0.207 | Valid
X3.10 0.649 0.207 | valid
Y.1 0.592 0.207 | Vvalid
Y.2 0.761 0.207 | Valid
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Keputusan Y.3 0.582 0.207 Valid
Pembelian
Y.4 0.654 0.207 Valid
(Y)
Y.5 0.795 0.207 Valid
Y.6 0.774 0.207 Valid

Sumber : Data diofah, 2022

Berdasarkan tabel 4.9 diatas ferlihat bahwa semua butir
pernyataan yang sebagai indikator variabel kualitas produk (X1),
harga (X2), promosi (X3) dan keputusan pembelian (Y) menunjukkan
keseluruhan item pernyataan yang dinyatakan valid. Hal ini terjadi
karena nilai Corrected Item-Total Correlation ebih besar dari r-tabel.
Sehingga keseluruhan item pernyataan tersebut dinyatakan valid dan
dapat digunakan dalam penelitian

b. Uji Reliabilitas
Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban
seseorang ierhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari
wakiu ke waktu. Pengukuran reliabilitas dalam penelitiar ini adalah
dengan menggunakan cara one shot methocde atau pengukuran sekali
saja (Umar, 2007:7). Untuk mengukur reliabilitas dengan melihat
cronbach alpha. Suatu konstruk atau variabel dapat dikatakan reliabel

jika memberikan nilai cronbach alpha > 0,60.
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Tabel 4.10

Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach's Alpha Keterangan
Kualitas Produk 0.928 Reliabel
Harga 0.914 Reliabel
Promosi 0.908 Reliabel
Keputusan Pembelian 0.781 Reliabel

Sumber Data: Hasil Output SPSS Versi 24, 2022
Berdasarkan tabel 4.10 diatas menunjukkan bahwa variabel dalam
kuesioner ini reliabel karena mempunyai nilai cronbach alpha > 0,60.
Hal ini mampu menunjukkan bahwa setiap item pernyataan yang
digunakan akan dapat memperoleh data yang konsisten yang berarti
bila pernyataan itu diajukan kembali akan diperoleh jawaban yang
relatif sama dengan jawaban sebelumnya.
2. Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi klasik bertujuan untuk mendeteksi adanya error dalam
data. Uji asumsi klasik yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji
normalitas, uji multikolinearitas dan uji heteroskedastisitas. Ui
autokorelasi tidak digunakan karena data yang digunakan tidak
berbentuk deret wakitu dikarenakan autokorelasi sering terjadi pada
sampel dengan data deret wakiu atau time series.
a. Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah data tersebut
memiliki distribusi normal atau tidak. Uji Normalitas dilakukan
menggunakan uji Kolmogorov Smirnov pada program SPSS.

Distribusi dikatakan normal fika probabilitas atau p> 0,05, maka Hal
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ini berarti bahwa data tersebut berdistribusi normal dan bila nilai

Probabilitas < 0,05, maka hal ini berarti bahwa data tersebut tidak
berdistribusi normal. hasil Uji Normalitas One-Sample Kolmogorov-
Smirnov Hasil uji normalitas dapat dilihat melalui tabel 4.11.

Tabel 4.11

Hasil Uji Normalitas

Unstandardized Residual
N 90

Normal Mean 0.0000000

Parameters®® | Std. Deviation 2.07429483
Most Absolute 0.073
Extreme ‘Positive 0.073
Differences Negative -0.068
Test Statistic 0.073

Asymp. Sig. (2-tailed) 200

a. Test distribution is Normal.

Sumber Data: Hasil Ouiput SPSS Versi 24,2022

Hasil nilai signifikansi Kolmogorov-smirnov pada Asymp.
Significant lebih besar dari 5% atau (0,05) yaitu sebesar 0,200 > 0,05
maka dapat disimputkan bahwa data fersebut berdisfribusi normal,
sehingga dapat digunakan dalam penelitian.

b. Uji Multikolinieritas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam mode!

regresi ditemukan adanya korelasi Antara variabel bebas

O
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(independen). Untuk mendeteksi ada atau tfidak multikolineritas,

penelitian ini menggunakan teknik variance inflation factor (VIF) dan

nilai tolerance dengan ketentuan Jika nilai foferance > 0,10 dan nilai
VIF < 10 maka dapat disimpulkan bahwa tidak ada multikolinieritas
antar variabel independen dalam model regresi. Dan Jika nilai
tolerance < 0,10 dan nilai VIF > 10 maka dapat disimpulkan bahwa
ada muitikolinieritas antar variabel independen dalam model regresi.
Berdasarkan hasil uji.multikolinieritas’ dengan alat bantu program

SPSS Versi 24 diperoleh hasil sebagai berikut :

Tabel 4.12

Hasil Uji Multikolinieritas

Collinearity

Variabel Statistics Keterangan

Tolerance VIF

Kualitas Produk {(X1) 0.436 2.292 | Non Multikolinieritas

Harga (X2) 0.369 2,712 | Non Multikolinieritas

Promosi (X3) 0.579 1.728 | Non Muifikoliniernitas

Sumber Data: Hasif Output SPSS Versi 24, 2022

Berdasarkan tabel 4.12 diatas menunjukkan bahwa nilai toferance
> 0,10 dan nilai variance inflation factor {(VIF) lebih rendah dari 10
untuk setiap variabel , maka hal ini berarii dalam persamaan regresi
"tidak” ditemukan adanya korelasi antar variabel independen atau
bebas dengan muitikolinieritas sehingga seluruh variabel independen

(X) tersebut dapat digunakan dalam penglitian

o
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-¢. Uji Heteroskedastisitas

Uji ini bertujuan untuk mengetahui apakah didalam model regrasi
terdapat ketidak samaan varian dari satu residual ke pengamatan
lainnya. Model regresi yang bak adalah tidak terjadi
heteroskedastisitas. Pendeteksian ada tidaknya heteroskedastisitas
dalam penelitian ini dengan melihat Scatter-Plots. Hasil uji
heteroskedastisitas dapat dilihat pada gambar 4.3.

Gambar 4.1

Hasil Uji Heteroskedastisitas dengan Scafterpliot

Scatterplot
Dependent Varlable: Keputusan Pembelian
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Berdasarkan gambar 4.1 grafik scaiferpiof menunjukkan bahwa
terlihat titik-titik yang menyebar secara acak tidak membentuk sebuah
pola yang jelas, tersebar diatas maupun dibawah angka O pada
sumbu Y. Hal ini berarti tidak terjadi heteroskesdasitas pada model
persamaan regresi sehingga model regresi layak digunakan untuk
memprediksi keputusan pembelian berdasarkan variabel-variabel

yang mempengaruhinya yaitu kualitas produk, harga, dan promosi.

o
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3. Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui ada
tidaknya pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi terhadap
keputusan pembelian pakaian di JM Store Bulukumba. Hasil pengujian
regresi linier berganda melalui alat hitung program SPSS versi 24 di
peroleh hasil, sebagai berikut :

Tabel 4.13

Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
(Canstanty 2.984 1.970 ‘ 1.515 0.133
Kualitas
y 0.264 0.060 0.499 4.375 0.000
Prraduk (X1)
Harga (X2) -0.048 0.105 -0.058 0470 | 0.639
Promosi (X3} 0.228 0.062 0.363 3.664 0.000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber Data: Hasif Oufput SPSS Versi 24, 2022

Dari tabel 4.13 tersebut, tercantum nilai konstanta dan nilai-nilai
koefisien regresi linier berganda untuk masing-masing variabel bebas.
Berdasarkan nilai tersebut, maka dapat ditentukan model regresi linier
berganda yang dinyatakan dalam bentuk persamaan sebagai berikut:
Y=a+bi1X1+b2X2 +b3X3 +e

Y =2.984 + 0.264X1 -0.049XZ + 0.228X3 +e

R
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Hasil persamaan regresi linier berganda di atas memberikan
pengertian bahwa :
a. Konstanta sebesar 2.984 menunjukkan bahwa jika kualitas produk,

harga, dan promosi bernilai 0, maka variabel keputusan pembelian

bernilai 2.984.

b. Nilai Koefisien variabel kualitas produk (X1) sebesar 0.264
menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian  konsumen.  Artinya jika kualitas produk
ditingkatkan sebesar satu satuan, maka keputusan pembelian juga
akan meningkat sebesar 0.264.

c. Nilai koefisien variabel harga (X2) sebesar -0.049 menunjukkan
bahwa harga tidak berpengarun positif terhadap keputusan
pembelian konsumen. Artinya jika Setiap peningkatan harga sebesar
satu satuan dapat menyebabkan penurunan keputusan pembelian
sebesar 0.048.

d. Nilai koefisien variabel promosi (X3) sebesar 0.228 menunjukkan
bahwa kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian. Ariinya jika promosi ditingkatkan sebesar satu satuan,
maka keputusan pembelian juga akan meningkat sebesar 0.228.

e. Nilan e merupakan ermror (tingkat kesalzahan) dalam penelitian yaitu
sebesar 5%.

4. Hasil Uji Hipotesis
a. Ujit
Uji t beriujuan untuk mengetahui apakah variabel independen

(bebas) mempengaruhi variabel dependen secara signifikan.

O
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Berdasarkan hasil pengujian dengan menggunakan alat analisis

regresi linier berganda maka hasil uji t dapat dilihat pada tabel 4.14

Tabel 4.14
Hasil Uji ¢
Variabel i sig
Kualitas Produk (X1) 4.375 0.000
Harga {X2) -0.470 0.639
Promosi (X3) 3.664 0.000

Sumber Data: Hasil Quiput SPSS Versi 24, 2022

Berdasarkan tabel 4.14 hasil pengujian hipotesis secara parsial (f)

dapat diinterpretasikan sebagai berikut:

Berdasarkan hasil pengolahan data menunjukkan bahwa kualitas
produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen dengan nilai t hitung sebesar 4.375 dan t tabel yang
didapatkan sebesar 1.988 maka 4.375 > 1.988 dan nilai signifikan
lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Dengan demikian, hipotesis yang
menyatakan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen pada JM Store Bulukumba
dinyatakan Diterima.

Berdasarkan hasil pengolahan data menunjukkan bahwa harga tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
dengan nilai t hitung sebesar -0.470 dan t tabel yang didapatkan
sebesar 1.988 maka -0.470 < 1.988 dan nilai signifikan [ebih besar
dari 0,05 (0,639 > 0,05). Dengan demikian, hipotesis yang
menyatakan harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian konsumen pada JM Store Bulukumba dinyatakan Ditolak.
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3) Berdasarkan hasil pengolahan data menunjukkan bahwa promosi
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
dengan nilai t hitung sebesar 3.664 dan t tabel yang didapatkan
sebesar 1.988 maka 3.664 > 1.988 dan nilai signifikan lebih kecil dari
0,05 (0,000 < 0,05). Dengan demikian, hipotesis yang menyatakan
promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen pada JM Store Bulukumba dinyatakan Diterima.

b. UjiR
Uji koefisien determinasi berganda (R2) dilakukan untuk
mengetahui seberapa besar dan kuat kemampuan variabel
independen dalam menjelaskan variabel independen dapat dilihat
pada tabel di bawah ini :

Tabel 4.15
Hasil Uji R

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson

1 .716*% 512 495 2.110 1.711

Sumber Data: Hasil Oufput SPSS versi 24, 2022

Berdasarkan tabel 4.15 diatas menunjukkan nilai R sebesar 0,718.
Hal ini berarti bahwa ada hubungan antara faktor — faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian begitu kuat karena = 0,50, Nilai
R Square sebesar 0,512 atau 51,2%. Hal ini menunjukkan bahwa
variabel keputusan pembelian yang dapat dijelaskan oleh variabel

kualitas produk harga dan promosi adalah sebesar 51,2% sedangkan
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sisanya 48,8% dijelaskan oleh faktor — faktor lain yang tidak
disertakan dalam model penelitian ini.
Pembahasan
Penelitian ini dilakukan. untuk mengetahui pengaruh kualitas
produk, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen
pada JM Store Bulukumba.
1) pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian (X1)

Dari hasil analisis data’ menunjukkan bahwa variabel kualitas
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian, Papat diartikan bahwa dengan semakin tingginya kualitas
dari produk yang dijual maka akan semakin tinggi pula tingkat
keputusan pembelian konsumen pada JM Store Bulukumba.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan
oleh Farhan, Andi Muh Athila (2021) Dengan judul “pengaruh Kualitas
Produk dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Miniso
Di Kota Makassar”. Hasil Penelitian menunjukkan bahwa variabel
kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian produk Miniso di Kota Makassar.

2) pengaruh harga terhadap keputusan pembelian

Dari hasil analisis data menunjukkan bahwa variabel harga
tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hasii tersebut dipengaruhi dengan semakin tinggi harga
dari produk yang dijual maka akan semakin rendah tingkat keputusan

pembelian konsumen pada JM Store Bulukumba. Artinya jika setiap
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ferjadi peningkatan harga maka, dapat menyebabkan penurunan

keputusan pembelian di JM Store Bulukumba.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan
oleh Farhan, Adhita Maharani Dewi, Dkk (2022). Dengan judul
“Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Jamu Sabdo Palon Di Sukoharjo”. Hasil Penelitian
menunjukkan bahwa variabel harga tidak berpengaruh positif dan

signifikan pada keputusan pembelian.

3) pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian

Dari hasil analisis data menunjukkan bahwa variabel promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepufusan pembelian.
Dapat diartikan bahwa semakin tinggi promosi yang dilakukan maka
akan semakin tinggi pula tingkat keputusan pembelian produk di JM
Store Bulukumba,

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan
oleh Alyssa Milano, Dkk (2021). Dengan judul "Pengaruh Kualitas
Produk, Harga Dan Promosi Terhadap Pengambilan Keputusan
Pembelian Baju Batik Di Toko Florensia Kota Sawahlunto” Hasil
Penelitian menunjukkan bahwa variabel promosi Hasil Penelitian
menunjukkan bahwa variabel promosi berpengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan pembelian.




BAB YV

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan sebelumnya, maka
hasil penelitian dapat disimpulkan sebagai berikut :

1. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. pakaian di JM- Store Bulukumba. Sehingga semakin baik
kualitas produk yang dirasakan oleh konsumen maka akan
meningkatkan minat konsumen untuk lebih memilih membeli produk di
JM Store Bulukumba.

2. Harga tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian pakaian di JM Store Bulukumba. sehingga setiap terjadi
peningkatan harga maka, dapat menyebabkan penurunan keputusan
pembelian di JM Store Bulukumba.

3. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian pakaian di JM Store Bulukumba. semakin tinggi promosi yang
dilakukan maka akan semakin tinggi pula tingkat keputusan pembelian
produk di JM Store Bulukumba.

B. Saran
Berdasarkan simpulan diatas maka penulis dapat memberikan saran-
saran yang diharapkan dapat bermanfaat bagi perusahaan maupun pihak
lain yang bersangkutan dalam penelitian ini, sebagai berikut :
1. Bagi perguruan tinggi sebagai tempat mahasiswa menuntut ilmu,

memegang peranan penting dalam perkembangan dan peningkatan
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prestasi akademik mahasiswa. Universities Muhammadiyah Makassar,
hendaknya selalu berusaha meningkatkan prestasi akademik
mahasiswanya. Salah satunya yaitu dengan memfasilitasi setiap
kebutuhan dalam proses belajar dan mengajar.

. Bagi perusahaan harus memperhatikan kualitas produk  seperti
ketahanan karena semakin lama masa penggunaan suatu produk, maka
bisa dibilang kualitasnya pun semakin baik. Karena disadari atau tidak,
konsumen akan lebih senang dengan produk yang memiliki masa pakai
yang lebih lama dibandingkan produk serupa yang mudah rusak.

. Bagi Penelifi Selanjuinya diharapkan banyak membaca penelitian
sebelumnya untuk memperkaya wawasan dan diharapkan dapat
mempertimbangkan faktor-faktor lain yang mempengaruhi keputusan
konsumen dalam melakukan pembelian guna memperkaya pengetahuan

dalam hal manajemen pemasaran.
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