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Abstrak

Penelitian ini dilaksanakan dengan tujuan utama untuk mengadakan analisis
empiris yang mendalam mengenai Pengaruh Promosi, Harga, dan Kualitas Produk
terhadap Keputusan Pembelian yang diambil oleh Konsumen. Penelitian ini
merupakan sebuah penelitian kuantitatif deskriptif yang berlandaskan pada
pengumpulan data primer yang terdiri dari beragam informasi yang diperoleh
secara langsung dari sumber-sumber utama. Untuk menggambarkan realitas
pasar, sampel penelitian dipilih dari kelompok konsumen yang berjumlah seratus
orang dan tergabung dalam komunitas Indomaret Recing Center. Metode analisis
yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linear berganda, sebuah alat
analisis statistik yang kuat, yang diterapkan dengan bantuan perangkat lunak SPSS
versi 25 yang sangat diakui dan terpercaya dalam dunia penelitian. Hasil signifikan
dari penelifian ini membuka wawasan bahwa strategi promosi memengaruhi
keputusan pembelian secara positif dan bermakna, menunjukkan pentingnya
komunikasi efektif dalam memengaruhi preferensi konsumen. Selain itu, femuan
juga mengungkapkan bahwa harga memiliki dampak positif yang signifikan pada
keputusan pembelian, menyoroti peran strategis penetapan harga yang cermat
dalam mempengaruhi persepsi nilai produk. Di samping itu, kualitas produk juga
terbukti memiliki pengaruh yang positif dan signifikan pada keputusan pembelian,
menekankan pentingnya produk yang berkualitas dalam menciptakan kepuasan
konsumen dan membangun loyalitas merek.

Kata Kunci: Harga; Kepuasan konsumen; Keputusan pembelian; Kualitas produk;
Loyalitas merek; Promosi; Persepsi Nilai Produk
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Pendahuluan

Di era saat ini banyak masyarakat yang menghabiskan waktunya di
luar rumah, yang disebabkan kesibukan mereka bekerja ataupun kegiatan
lain yang harus dikerjakan diluar rumah. Karena itu untuk waktu membeli
kebutuhan sehari-hari mereka pun memilih untuk membelinya langsung di
luar sana, seperti di minimarket, super market, dan toko retail lain nya,
dengan alasan lebih lengkap produknya dan untuk belanja kebutuhan
selama satu bulan.
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Dengan peningkatan permintaan yang terus bertambah tersebut
merupakan peluang yang baik bagi pihak produsen atau pemasar untuk
memperoleh sebagian pangsa pasar yang ada. Dewasa ini fenomena
mengenai perilaku konsumen dapat dilihat dalam kehidupan sehari — hari,
seperti salah satu fenomena perilaku konsumen yang sering dilihat adalah
perilaku membeli. Perilaku konsumen dibagi atas perilaku rasional seperti
membeli produk sesuai yang dimiliki, membeli produk sesuai kualitasnya,
membeli produk yang benar — benar dibutuhkan oleh konsumen serta
membeli produk yang mampu memberikan kegunaan optimal.

Promosi, Promosi penjualan adalah insentif jangka pendek untuk
mendorong pembelian atau penjualan produk barang dan jasa (Kotler &
Armstrong, 2018). Dalam penelitian ini promosi adalah kegiatan penjualan
dan pemasaran yang diberitahukan kepada konsumen dalam rangka
mendorong permintaan produk ataupun jasa dalam melakukan
pembelian sebagai akhir keputusan pembelian. (Laksana, 2019)
mengatakan bahwa Promosi penjualan adalah kegiatan penjualan yang
bersifat jangka pendek dan tidak dilakukan secara berulang serta rutin.
Promosi penjualan adalah berbagai kumpulan alat-alat insentif yang
sebagian besar berjangka pendek, yang dirancang unfuk merangsang
pembelian produk atau jasa tertentu dengan lebih cepat dan lebih besar
oleh konsumen. Promosi yang dilakukan di salah satu indomaret
Kecamatan Panakukkang tepatnya di Recing Center yaitu para karyawan
yang bekerja di Indomaret melakukan kegiatan promosi seperti menyebar
katalog atau leaflet yang berisi informasi barang apa yang sedang
promosi, katalog atau leafet ini di sebar ke pemukiman warga atau tempat
lainnya yang dekat dengan toko Indomaret dan promosi lewat periklanan.

Harga, adalah nilai barang serta jasa dinyatakan dengan jumlah
uang tertentu. Barang dan jasa tersebut mempunyai harga, bila barang
dan jasa itu mempunyai nilai dan guna. Disamping, bernilai dan berguna
dan bernilai barang tersebut juga terbatas. Semakin berguna dan semakin
langka maka barang itu akan semakin mahal, (Sardjono, 2017).

(Brata et al., 2017) berpendapat bahwa kualitas produk adalah faktor
untuk mendukung keputusan pembelian. Persaingan dan meningkatnya
perminfaan  konsumen membuat perusahaan  berusaha  untuk
menghasilkan produk berkualitas yang dapat bersaing di pasar. (Rahman
& Sitio, 2019) membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Sedangkan menurut (Pardede & Haryadi,
2017), keputusan pembelian konsumen tidak dipengaruh secara positif dan
signifikan oleh kualitas produk. Kualitas produk merupakan kegiatan
pengadaan barang-barang yang sesuai dengan bisnis yang dijalani oleh
perusahaan dengan bermutu atau berkualitas baik (Has et al., 2021)
(Nurjannah et al., 2022). Dengan kualitas yang bagus dan terpercaya,
maka produk akan senantiasa tertanam dibenak konsumen, karena
konsumen bersedia membayar sejumlah uang untuk membeli produk yang
berkualitas.

Berdasarkan uraian di atas, dalam penelition ini dikembangkan
hipotesis karena terdapat dugaan bahwa :

Center of Economic Student Journal 6 (3) (2023) | 254



@

Center of Economic Student Journal Vol. 6 No. 3, Juli 2023
e-issn : 2621 - 8186
DOI : https://doi.org/10.56750/csej.v6i3.618

H1: Diduga terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan
pembelian konsumen pada Indomaret Recing Center
H2: Diduga terdapat pengaruh harga terhadap keputusan
pembelian konsumen pada Indomaret Recing Center
H3: Diduga ferdapat pengaruh kualitas produk terhadap
keputusan pembelian pada Indomaret Recing Center

Metode Analisis

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif yang merupakan
jenis penelitian deskriptif. Pendekatan kuantitatif adalah pendekatan di
mana hasil penelitian disajikan dalam bentuk deskripsi yang menggunakan
angka-angka. (Arifin et al., 2022) Pemilihan pendekatan ini didasarkan
pada fakta bahwa penelitian kuantitatif memiliki spesifikasi yang sangat
sistematis, terencana, dan terstruktur dari awal hingga akhir, mulai dari
perancangan penelitian, termasuk tujuan penelitian, subjek penelitian,
objek penelitian, sampel data, sumber data, hingga metodologi yang
digunakan (Ghozali, 2018).

Proses analisis data dalam penelitian ini menggunakan metode
regresi berganda, yang dihitung dengan rumus berikut:

Y=a+blX1 + b2X2 + b3X3
Dalam rumus ini:

e Y adalah Keputusan Pembelian.

a adalah Konstanta.
b1, b2, dan b3 adalah Koefisien Regresi.
X1 adalah Promosi.
X2 adalah Harga.
X3 adalah Kualitas Produk.
Tingkat kesalahan (error), yang disimbolkan sebagai 'e'.”

Hasil Penelitian

Karakteristik Responden

Dalam penelitian ini, data yang dikumpulkan dari responden yang
merupakan pelanggan di Indomaret Racing Centre dianalisis. Data ini
menjadi kunci dalam memahami profil demografis dan karakteristik
pelanggan, yang sangat relevan untuk pemahaman perilaku konsumen
dan dampaknya terhadap keputusan pembelian. Pada Tabel 1, informasi
penting mengenai usia, jenis kelamin, dan pekerjaan dari responden yang
berpartisipasi dalam penelitian ini disajikan. Data ini akan digunakan untuk
merinci preferensi dan kecenderungan pelanggan dalam konteks usia,
jenis kelamin, dan lapangan pekerjoan mereka. Dengan pemahaman
yang lebih dalam mengenai profil pelanggan, faktor-faktor yang
berpotensi memengaruhi keputusan pembelian mereka di Indomaret
Racing Centre dapat diidentifikasi.

Tabel 1 Karakteristik Responden Penelitian
Umur Jumlah Persentase
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>20 Tahun 6 6
21-30 Tahun 63 63
31-40 Tahun 16 16
41-50 Tahun 9 9

>51 Tahun 6 6

Total 100 100

Jenis Kelamin

Laki-laki 45 45
Perempuan 55 55
Jumlah 100 100

Pekerjaan

PNS 12 12

TNI/Polri 2 2
Pegawai Swasta 43 43
Wiraswasta 15 15
Pelajar/Mahasiswa 22 22

Lainnya 6 6

Total 100 100

Sumber Tabel 1 Data Primer Diolah (2023)

Dari Tabel 1, terlihat bahwa mayoritas dari responden yang
merupakan pelanggan di Indomaret Racing Centre berusia antara 21
hingga 30 tahun, dengan jumlah sebanyak 63 orang atau sekitar 63 persen.
Sementara itu, jumlah yang lebih sedikit adalah dari kelompok usia lebinh
dari 51 tahun, dengan hanya é orang atau sekitar 6 persen. Selanjutnya,
berdasarkan tabel yang sama, kita juga dapat mengetahui bahwa
mayoritas responden adalah perempuan, mencapai 55 responden atau
sekitar 55 persen, sementara sisanya adalah laki-laki, yaitu 45 responden
atau sekitar 45 persen. Sementaraitu, dalam konteks pekerjaan responden,
hasil Tabel 1 menunjukkan bahwa mayoritas dari mereka bekerja sebagai
pegawai swasta, sebanyak 43 orang atau sekitar 43 persen. Sedangkan
yang paling sedikit adalah pelanggan yang bekerja sebagai TNI/Polri,
dengan jumlah yang sama, yaitu 43 orang atau sekitar 43 persen.

Uji Instrumen Data
Uji Validitas Data

Pengujian validitas dilokukan dengan mengkorelasikan skor dari
setiap pertanyaan dengan total skor dari konstruk atau variabel yang
bersangkutan. Suatu kuesioner dianggap valid jika pertanyaan-
pertanyaan di dalamnya mampu mengungkapkan dengan baik aspek
yang hendaok diukur. Validitas diukur dengan memeriksa nilai korelasi
antara sefiap butir pertanyaan dengan total skor konstruk, yang dikenal
dengan sebutan corrected item-total correlation. Kriteria untuk validitas

adalah jika nilai corrected item-total correlation > 0,30 (Hair et al., 2009).
Berikut adalah hasil dari pengujian validitas:

Center of Economic Student Journal 6 (3) (2023) | 256



@

Center of Economic Student Journal Vol. 6 No. 3, Juli 2023
e-issn : 2621 - 8186
DOI : https://doi.org/10.56750/csej.v6i3.618

Tabel 2 Hasil Pengujian Validitas

Variabel Indikator Pearson Correlation Sig. (2-tailed) Ket.
X1.1 0.687 0.000
Promosi X1.2 0.855 0.000 .
(X1) X1.3 0.805 0.000 Valid
X1.4 0.813 0.000
X1.5 0.748 0.000
X2.1 0.754 0.000
X2.2 0.765 0.000 .
Horga (X2) =23 0.761 0.000 Valid
X2.4 0.778 0.000
X3.1 0.777 0.000
it X3.2 0.729 0.000
Prg‘éﬂl'(?;:s) X3.3 0.788 0.000 valid
X3.4 0.667 0.000
X3.5 0.799 0.000
Y1 0.827 0.000
Keputusan Y2 0.763 0.000
Perglbelion Y3 0.767 0.000 Valid
(Y) Y4 0.718 0.000
Y5 0.733 0.000
Yé 0.716 0.000

Sumber Tabel 2: Data Primer Diolah (2023)

Dari data yang tertera pada Tabel 2, dapat disimpulkan bahwa
semua indikator yang digunakan untuk mengukur variabel-variabel dalam
penelitian ini memiliki koefisien korelasi (atau nilai corrected item total
correlation) yang melebihi ambang batas 0.30 dan memiliki nilai signifikansi
yang kurang dari 0.05. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa semua
indikator yang digunakan dalam variabel penelitian ini dianggap valid.

Uji Reliabilitas

Dalam upaya untuk memastikan keandalan dan ketepatan
instrumen penelitian, penting untuk melakukan pengujian reliabilitas.
Pengujian ini bertujuan untuk mengukur sejauh mana setiap variabel atau
konsep yang diukur oleh kuesioner dalam penelitian ini dapat diandalkan
atau konsisten. Dalam Tabel 3 yang tercantum di bawah ini, dilaporkan
hasil penguijian reliabilitas untuk semua variabel yang digunakan dalam
penelitian.

Pengukuran reliabilitas adalah elemen kunci dalam memvalidasi
kuesioner penelitian, karena memberikan kepercayaan bahwa setiap
pertanyaan atau item yang digunakan untuk mengukur variabel-variabel
tertentu adalah konsisten dan dapat diandalkan. Dengan kata lain, jika
hasil pengujian reliabilitas menunjukkan koefisien alpha yang mencukupi,
maka dapat disimpulkan bahwa instrumen penelitian yang kami gunakan

adalah alat yang handal dalam mengukur variabel-variabel yang diteliti.
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Tabel 3 Hasil Pengujian Reliabilitas

Variable C’°|'I‘:;‘°;°h's >0,600 Ket.
Promosi (X1) 0.842 0.600 Reliabel
Harga (X2) 0.763 0.600 Reliabel
Kualitas Produk (X3) 0.809 0.600 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 0.849 0.600 Reliabel

Sumber Tabel 3 Data Primer Diolah (2023)

Hasil penguijian reliabilitas, seperti yang tercantum dalam Tabel di
atas, menunjukkan bahwa semua variabel dalam penelitian ini memiliki
koefisien alpha yang signifikan, dengan angka yang melebihi 0.600. Ini
menegaskan bahwa setiap konsep pengukuran dalam kuesioner
penelitian ini dapat diandalkan (reliabel). Dengan kata lain, kuesioner
yang digunakan dalam penelitian ini dianggap sebagai instrumen yang
handal.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Pengujian normalitas dilaksanakan untuk menilai apakah dalam
model regresi, baik variabel terikat maupun variabel bebas, mengikuti
distribusi normal atau fidak. Model regresi yang opfimal adalah model
yang mengikuti  distribusi  normal. Unfuk menguji normalitas, kami
menggunakan bantuan perangkat lunak SPSS dan metode pengujian
yang digunakan adalah uji Kolmogorov-Smirnov, yang diuraikan di bawah
ini:

Tabel 4 Tabel Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual
N 100

Normal Parametersa,b Meo_n - 0000000

’ Std. Deviation 20732571
Absolute .071
Most Extreme Differences Positive .053
Negative -.071
Test Statistic .071

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c.d

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.
Sumber Tabel 4: Data Primer Diolah (2023)

Dalam Tabel 4, diperlihatkan bahwa nilai signifikansi uji normalitas
adalah 0.200, yakni Asymp. Sig. (2-tailed) lebih besar dari 0.05. Oleh karena
itu, dapat disimpulkan bahwa data tersebut memang mengikuti distribusi
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normal. Dengan variasi yang seragam dalam data penelitian ini, maka
dapat dijomin bahwa data ini layak digunakan untuk analisis lebih lanjut.

Uji Multikolinearitas

Uji Multikolinearitas dilakukan untuk mengidentifikasi adanya korelasi
antara variabel bebas (independen) dalam model regresi. Dalam model
regresi yang baik, seharusnya tidak ada korelasi yang signifikan antara
variabel-variabel bebas. Unfuk menguji keberadaan multikolinearitas
dalam model regresi, kami memeriksa nilai tolerance dan faktor inflasi
varians (VIF). Biasanya, nilai tolerance di atas 10 dianggap sebagai indikasi
keberadaan multikolinearitas. Salah satu metode untuk mendeteksi
multikolinearitas adalah dengan memeriksa nilai Variance Inflation Factor
(VIF). Jika nilai VIF melebihi 10 (Ghozali, 2018), maka dapat dianggap
bahwa multikolinearitas telah terjadi.

Tabel 5 Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel VIF Keterangan
Promosi (X1) 6.873 Tidak Multikolinearitas
Harga (X2) 4.097 Tidak Multikolinearitas
Kualitas Produk (X3) 4,483 Tidak Multikolinearitas

Sumber Tabel 5 Data Primer Diolah (2023)

Uji Heterokedastisitas

Heteroskedastisitas adalah kondisi di mana varians dari variabel tidak
konsisten di seluruh pengamatan. Sebaliknya, homoskedastisitas terjadi
ketika varians residual tetap dan konsisten di antara semua pengamatan.
Dalam konteks regresi, sebuah model yang baik adalah yang
homoskedastis, yaitu tidak mengalami heteroskedastisitas. Ini penting
karena data cross-section seringkali mencakup berbagai ukuran (kecil,
sedang, dan besar). Untuk mendeteksi adanya heteroskedastisitas,
metode yang umum digunakan adalah metode diagram scatterplot.
Indikasi adanya heteroskedastisitas dapat dilihat melalui beberapa pola
yang muncul dalam diagram scatterplot: Jika terdapat pola tertentu di
mana titik-titik data membentuk pola beraturan, seperti gelombang yang
melebar atau  menyempit, maka ini  menunjukkan  adanya
heteroskedastisitas. Jika ada pola yang jelas di mana titik-titik data tersebar
secara fidak merata di atas dan di bawah garis 0 pada sumbu Y maka
tidak terjadi Heteroskedastisitas.
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Scatterplot
Dependent Variable: Y

Regression Studentized Residual
e

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 1 Diagram Scaterplot

Dengan berdasarkan Gambar 1, kita dapat dengan jelas mengamati
bahwa data yang disajikan memiliki penyebaran yang acak dan tidak
menunjukkan adanya pola atau tren tertentu. Hasil ini mengindikasikan
bahwa asumsi homoskedastisitas terpenuhi, yang berarti varians dari
residual tidak bervariasi secara signifikan sepanjang berbagai tingkat nilai
independen. Dalam konteks analisis regresi, ini adalah indikasi positif
karena menandakan bahwa variabilitas dari variabel dependen tidak
dipengaruhi secara signifikan oleh variabel independen, sehingga model
regresi dianggap lebih stabil dan konsisten dalam menggambarkan
hubungan antara variabel. Dengan kata lain, ketidakberaturan dalam
penyebaran data menunjukkan bahwa tidak ada heteroskedastisitas yang
terdeteksi dalam model ini, yang menghasilkan estimasi yang lebih akurat
dan dapat diandalkan.

Uji Hipotesis
Uji Analisis Linear Berganda

Tekhnik analisis data yang digunakan untuk memecahkan
permasalahan dalam penelitian ini adalah menggunakan analisis regresi.
Analisis regresi Berganda dilakukan dengan menggunakan bantuan
program SPSS For Windows release 25.0. analisis selengkapnya dapat dilihat
pada Tabel berikut:

Tabel é Hasil Regresi Linear Berganda
Coefficientsa

Unstandardized Standardized Collinearity
Model Coefficients Coefficients T Sig. Statistics
B Std. Error Beta Tolerance VIF
1(Constant).129 .160 806 .422
X1 .360 .093 381 3.876.000.145 6.873
X2 357 079 .343 4.517.000.244 4.097
X3 259 .080 257 3.237.002.223 4.483

a. Dependent Variable: Y

Sumber Tabel 6 Data Primer Diolah (2023)
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Dari hasil analisis dengan bantuan SPSS 25.0 yang ada di atas maka
dapat ditulis persamaan regresi sebagai berikut:
Y =0.129+ 0.360X1 + 0.357X2 + 0.259X3
Dalam persamaan regresi linear berganda di atas, kita dapat
menjelaskan setiap elemen dengan lebih rinci:

a) Konstanta (a): Konstanta memiliki nilai sebesar 0.129. Ini
mengindikasikan bahwa jika tidok ada perubaohan pada variabel
independen, maka Keputusan Pembelian (Y) akan memiliki nilai sekitar
0.129.

b) Promosi (X1): Koefisien regresi untuk variabel Promosi (X1) adalah
sekitar 0.360. Hasil ini menunjukkan bahwa Promosi (X1) memiliki
pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian (Y). Dalam konteks ini,
ketika Promosi (X1) meningkat sebesar satu satuan, Keputusan
Pembelian (Y) diharapkan meningkat sebesar 0.360.

c) Harga (X2): Koefisien regresi untuk variabel Harga (X2) adalah sekitar
0.357. Dalam penelitian ini, kita dapat menyimpulkan bahwa Harga (X2)
juga memiliki pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian (Y).
Artinyq, jika Harga (X2) mengalami peningkatan sebesar satu satuan,
maka Keputusan Pembelian (Y) diharapkan akan meningkat sekitar
0.357.

d) Promosi (X3): Nilai koefisien regresi untuk variabel Promosi (X3) adalah
sekitar 0.259. Hasil ini menegaskan bahwa Promosi (X3) berpengaruh
positif terhadap Keputusan Pembelian (Y). Dengan kata lain, ketika
Promosi (X3) mengalami peningkatan satu  satuan, Keputusan
Pembelian (Y) diharapkan akan meningkat sekitar 0.259.

e) Promosi (X4): Koefisien regresi untuk variabel Promosi (X4) memiliki nilai
sekitar 0.240. Hal ini juga mengindikasikan bahwa Promosi (X4)
berdampak positif terhadap Keputusan Pembelian (Y). Jadi, jika Promosi
(X4) mengalami peningkatan satu satuan, Keputusan Pembelian (Y)
diharapkan akan meningkat sekitar 0.240."

Uji Parsial (Uji t)

Pada penelitian ini, kita menggunakan uji statistik t  untuk
mengevaluasi sejauh mana Promosi (X1), Harga (X2), dan Kualitas Produk
(X3) berdampak pada Keputusan Pembelian (Y). Dalam konteks ini, kita
mengacu pada nilai probabilitas dari t-statistik.

Kriteria yang digunakan dalam uji statistik t adalah sebagai berikut:

e Jika nilai probabilitas t-statistic lebinh besar daripada tingkat
signifikansi a = 0.05 atau 5%, maka variabel independen tersebut
tidak memiliki dampak signifikan secara parsial terhadap variabel
dependen.

e Sebaliknya, jika nilai probabilitas t-statistic lebih kecil daripada
tingkat signifikansi a = 0.05 atau 5%, maka variabel independen
tersebut memiliki dampak signifikan secara parsial terhadap
variabel dependen.
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Tabel 7 Uji Parsial (t-test)

Variabel t P-Value Probabilitas Keterangan
Promosi (X1) 3.876 0.000 0,05 Signifikan
Harga (X2) 4.517 0.000 0,05 Signifikan
Kualitas Produk (X3) 3.237 0.002 0,05 Signifikan

Data primer diolah menggunakan SPSS, 2023
Hasil uji statistik t pada table 7 menunjukkan bahwa semua variabel
berpengarung terhadap Keputusan Pembelian (Y).

Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien Determinasi digunakan untuk mengetahui seberapa besar
kemampuan model dalam penelitian menerangkan variabel dependen.
Koefisien determinasi dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 8 Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summaryb

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the
Estimate
1 .930a 865 861 21054

a. Predictors: (Constant), X3, X2, X1

b. Dependent Variable: Y

Berdasarkan Tabel besarnya nilai R-squared adalah 0,865. Hal ini
menujukan Keputusan Pembelian (Y) dapat dijelaskan oleh variabel
Promosi (X1), Harga (X2), dan Kualitas Produk (X3) terhadap Keputusan
Pembelian (Y) sebesar 86,5%. Sedangkan sisanya 13,5% dijelaskan oleh
faktor lain diluar variabel penelitian seperti penjualan langsung dan kualitas

pelayanan.

Uji Statistik Simultan (Uji F)

Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel
independen atau bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai
pengaruh secara bersama- sama terhadap variabel terikat/dependen. Uji
F mengukur kemampuan variabel- variabel independen, yaitu Promosi
(X1), Harga (X2), dan Kualitas Produk (X3) dalam menjelaskan variasi
variabel dependen, yaitu Keputusan Pembelian (Y) Hasil pengujian untuk
vji F (simultan) adalah sebagai berikut:

Tabel 9 Uji Simultan (Uji F)

ANOVAa
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression  27.327 3 9.10% 205.496  .000b
Residuall 4,255 96 .044
Total 31.583 99

a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), X3, X2, X1
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Dari hasil pengolahan data pada Tabel, diperoleh hasil uji F dengan
nilai F hitung sebesar 205.496 dan nilai signifikansi sekitar 0.000, yang
merupakan angka lebih kecil dari nilai probabilitas (p-value) 0.05 (0.000 <
0,05). Hasil uji hipotesis ini mengindikasikan bahwa secara bersama-sama
(simultan), Promosi (X1), Harga (X2), dan Kualitas Produk (X3) memiliki
dampak yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y).

Dalam konteks ini, nilai F yang tinggi dan nilai signifikansi yang rendah
menunjukkan bahwa model regresi ini secara signifikan menjelaskan variasi
dalam Keputusan Pembelian (Y) dengan mempertimbangkan pengaruh
ketiga variabel independen tersebut secara bersama-sama. Dengan
demikian, hasil uji F test ini menguatkan bahwa variabel-variabel tersebut
berkontribusi secara signifikan terhadap model ini.

Pembahasan

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian

Hasil pengujian menunjukkan bahwa variabel Promosi memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini
menandakan bahwa Promosi memegang peranan penting sebagai faktor
penentu dalam menggerakkan fluktuasi Keputusan Pembelian. Data yang
dikumpulkan melalui kuesioner menunjukkan bahwa mayoritas pelanggan
menilai positif terhadap berbagai aspek promosi yang diadakan oleh
Indomaret Racing Center. Pengaruh signifikan antara Promosi dan
Keputusan Pembelian bisa dijelaskan oleh daya tarik dan manfaat yang
diberikan kepada konsumen melalui kegiatan promosi yang aktif dilakukan
oleh Indomaret Racing Center. Strategi promosi penjualan yang
melibatkan pemberian hadiah, penawaran khusus, dan insentif lainnya
telah terbukti efektif dalam mempengaruhi perilaku konsumen. Selain itu,
tersebarnya gerai Indomaret di berbagai lokasi juga berkontribusi terhadap
efektivitas promosi. Dengan begitu banyak gerai yang tersebar, Indomaret
tidak perlu mengandalkan media promosi yang mahal karena kehadiran
mereka sudah cukup menciptakan kesadaran dan daya tarik tersendiri di
mata konsumen. (Tjiptono, 2022) menjelaskan bahwa promosi penjualan
adalah metode persuasi langsung yang melibatkan insentif untuk
mendorong pembelian produk secara cepat dan meningkatkan jumlah
pembelian. Penelitian ini juga sejalan dengan penemuan dalam penelitian
sebelumnya, seperti yang dilakukan oleh (Nurhayati, 2017), (Ernawati, 2019)
& (Prihatin et al.,, 2023), yang menegaskan bahwa Promosi memiliki
pengaruh positif dan signifikan ternadap Keputusan Pembelian.

Pengaruh harga terhadap Keputusan Pembelian

Hasil pengujion menunjukkan bahwa variabel Harga memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini
mengindikasikan bahwa Harga adalah salah satu faktor utama yang
mempengaruhi naik-turunnya Keputusan Pembelian. Analisis data dari
kuesioner yang disebarkan oleh peneliti menunjukkan bahwa mayoritas
pelanggan memberikan penilaian positif terhadap aspek harga yang

ditawarkan oleh Indomaret Racing Center. Pengaruh signifikan antara
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Harga dan Keputusan Pembelion dapat dijelaskan oleh strategi harga
yang kompetitif yang diterapkan oleh Indomaret Racing Center. Meskipun
harga produk mereka mungkin sedikit lebih tinggi daripada toko-toko
tradisional, namun konsumen merasa bahwa nilai yang mereka terima
sepadan dengan harga yang mereka bayar. Selain itu, Indomaret Racing
Center memberikan jaminan kualitas produk dan suasana berbelanja yang
nyaman, yang juga berkontribusi dalam menarik minat konsumen.

Menurut Kotler dan Armstrong (2016), harga memiliki empat indikator
penting, yaitu kesesuaian harga dengan manfaat yang diberikan, harga
yang terjangkau, daya saing harga dalom perbandingan dengan
pesaing, dan kesesuaian harga dengan kualitas produk. Hasil penelitian ini
sejalan dengan penelitian sebelumnya, seperti yang dilakukan oleh (Lubis
& Hidayat, 2017), (Syahnur & Bahari, 2023) serta (Al Rasyid & Indah, 2018),
yang menegaskan bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian.

Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian

Hasil pengujian menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Oleh
karena itu, dapat disimpulkan bahwa Kualitas Produk memegang peranan
penting sebagai salah satu faktor penentu dalam menggerakkan fluktuasi
Keputusan Pembelian. Hasil analisis data dari kuesioner yang dibagikan
oleh peneliti juga menunjukkan bahwa mayoritas pelanggan memberikan
penilaian positif  terhnadap  indikator-indikator  kualitas  produk yang
disediakan oleh Indomaret Racing Center. Pengaruh yang signifikan
antara Kualitas Produk dan Keputusan Pembelian dapat dijelaskan oleh
komitmen Indomaret Racing Center dalam menyediakan produk-produk
yang sesuai dengan harapan dan memiliki kualitas tinggi, baik dari segi
bahan baku maupun pengemasan. Indomaret Racing Center juga
memberikan jaminan keamanan produk dengan menampilkan label
BPOM dan selalu memantau tanggal kedaluwarsa, sehingga konsumen
merasa yakin dan nyaman untuk membeli produk di sana. Namun, penting
bagi perusahaan untuk terus meningkatkan kualitas produknya, karena
persepsi konsumen terhadap produk merupakan faktor kunci dalam
kesuksesan perusahaan.

Seperti yang diungkapkan oleh (Kartajaya et al., 2021), keberhasilan
suatu perusahaan sangat tergantung pada upaya pemasaran produknya.
Keberhasilan ini  ditentukan oleh kemampuan perusahaan dalam
memenuhi kepuasan konsumen yang telah ditargetkan. Oleh karena itu,
pemasaran harus difokuskan pada pemahaman konsumen yang menjadi
target pasar utama. Sebagai konsumen yang cerdas, setfiap individu selalu
mencari produk yang berkualitas, karena kualitas produk memengaruhi
tingkat kepuasan pengguna (Malau, 2017). Hasil penelitian ini juga sejalan
dengan temuan dalam penelitian sebelumnya, seperti yang dilakukan
oleh (Ariella, 2018) dan (Pardede & Haryadi, 2017), yang menyatakan
bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian.
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Simpulan dan Saran

Promosi, Harga, dan Kualitas Produk memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian konsumen di Indomaret Racing
Center. Ini menunjukkan bahwa strategi promosi yang efektif, harga yang
kompetitif, dan kualitas produk yang tinggi merupakan faktor-faktor
penting yang dapat mempengaruhi perilaku pembelian konsumen.

Saran yang dapat diberikan berdasarkan temuan ini adalah sebagai
berikut: Meningkatkan Strategi Promosi: Indomaret Racing Center dapat
terus meningkatkan strategi promosinya dengan mengidentifikasi
preferensi konsumen dan menawarkan promosi yang lebih menarik dan
sesuai dengan kebutuhan mereka; Pemeliharaan Harga yang Kompetitif:
Perusahaan harus menjaga harga produknya agar tetap kompetitif di
pasar. Namun, perlu diperhatikan bahwa harga yang rendah fidak boleh
mengorbankan kualitas produk; Peningkatan Kualitas Produk: Penting
untuk terus meningkatkan kualitas produk yang ditawarkan, baik dari segi
bahan baku maupun pengemasan. Selain itu, perusahaan harus menjaga
keamanan dan ketepatan label produk; Penyesuaian Pemasaran:
Perusahaan harus terus mengkaji kepuasan konsumen dan menyesuaikan
strategi pemasaran mereka agar lebih efektif dalam mencapai target
pasar yang diinginkan. Dengan menerapkan saran-saran ini, Indomaret
Racing Center dapat mempertahankan dan meningkatkan kepuasan
konsumen serta meningkatkan keputusan pembelian konsumen di masa
depan.
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