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PENGARUH PRODUK, HARGA DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN DI RESTI OPTIKAL PEKANBARU 

OLEH 

HANIFA RESTI 

185210549 

ABSTRAK 

Tujuan penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh produk, harga, 

dan promosi terhadap Keputusan Pembelian. Penelitian ini berfokus pada harga, 

promosi dan keputusan pembelian terhadap produk. Variabel yang digunakan 

pada penelitian ini adalah Produk(X1), Harga(X2), dan Promosi(X3), Variabel 

dependen Keputusan Pembelian. Sampel dalam penelitian ini adalah pelanggan 

atau konsumen Resti Optikal yang berjumlah 59 Responden dengan teknik 

pengambilan sampel menggunakan Teknik Porpusive Sampling. Metode analisis 

data yang digunakan pada penelitian ini adalah Analisis Regresi Liner Berganda, 

Uji Validitas, Uji Reliabilitas, Uji parsial T, dan Uji simultan F. 

Hasil dari uji yang telah dilakukan adalah Produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian, Harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian, Promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian, dan Produk, Harga dan Promosi secara 

simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Kata Kunci: Produk, Harga, Promosi dan Keputusan Pembelian 

  



 
 

ii 
 

 

THE INFLUENCE OF PRODUCTS, PRICES, AND PROMOTIONS ON 

PURCHASE DECISIONS AT RESTI OPTICAL PEKANBARU 

HANIFA RESTI 

185210549 

ABSTRACT 

The purpose of this study was to determine the effect of product, price, and 

promotion on purchasing decisions. This research focuses on the price, promotion 

and purchasing decisions of the product. The variables used in this research are 

Product(X1), Price(X2), and Promotion(X3), the dependent variable is Purchase 

Decision. The sample in this study were Resti Optical customers or consumers, 

totaling 59 respondents with the sampling technique using the Porpusive 

Sampling Technique. The data analysis method used in this study is Multiple 

Linear Regression Analysis, Validity Test, Reliability Test, Partial T Test, and 

Simultaneous F Test. The results of the tests that have been carried out are the 

product has a positive and significant effect on purchasing decisions, price has a 

positive and significant effect on purchasing decisions, promotions have a positive 

and significant effect on purchasing decisions, and products, prices and 

promotions simultaneously have a positive and significant effect on purchasing 

decisions. 

 

Keywords : Products, Price, Promotion, And Purchase Decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Dunia bisnis di Indonesia saat ini mengalami perkembangan yang sangat 

pesat dan tentunya persaingan bisnis di Indonesia semakin ketat. Dengan 

kondisi persaingan bisnis yang semakin ketat, setiap bisnis dituntut untuk 

menjadi yang terbaik, baik untuk mempertahankan usahanya maupun untuk 

mengembangkan usahanya. Untuk menghadapi persaingan ini, setiap bisnis 

harus memiliki strategi tersendiri untuk menciptakan keunggulan yang 

kompetitif bagi usahanya.  

Dalam mengembangkan strategi untuk meningkatkan hasil penjualan, 

perusahaan harus mampu merebut hati konsumennya dan memahami apa yang 

diinginkan oleh konsumen sehingga konsumen dapat memutuskan untuk 

membeli barang atau jasa yang ditawarkan. 

Perkembangan zaman semakin canggih dan era digital yang semakin 

berkembang banyak dikalangan anak-anak hingga orang tua menggunakan 

smartphone tanpa mengenal batasan waktu, dimana pun dan kapan pun 

menggunakan smartphone Setiap hari, hampir seluruh anak membuang waktu 

melalui smartphone ataupun ipad, televisi, dan lain-lain. Jika mereka 

mempunyai waktu yang senggang, mereka akan bermain video games setiap 
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hari. Tetapi, Anda harus mengetahui bahwa laptop maupun ponsel, ipad, dan 

gadget lainnya memiliki medan gaya yang sangat memprihatinkan. 

Pada saat ini banyak dan beraneka ragam usaha yang maju. Dunia mode 

pun sekarang di dalam negeri sangat berpengaruh bagi masyarakat termasuk 

mode kacamata dan softlens. Oleh karena itu banyak optik yang  bermunculan. 

Optik sangat berpengaruh di dalam bidang pendidikan, kesehatan, dan 

perkantoran. Optik Resti ini sendiri menjual kacamata maupun lensa, dimana 

lensa adalah jendela dunia. Mata manusia merupakan alat indra penglihatan 

yang sangat penting untuk manusia. Tingginya aktivitas serta banyaknya 

faktor-faktor yang mempengaruhi gangguan tajam penglihatan terhadap 

seseorang dapat mengakibatkan tingginya angka kelainan reflaksi, dengan 

kondisi tersebut dapat dijelaskan bahwa seseorang membutuhkan kacamata 

sebagai alat bantu penglihatan karena matanya sudah tidak lagi berfungsi 

dengan normal.  

Kacamata menjadi kebutuhan yang wajib bagi seseorang yang bermasalah 

dengan matanya. Kacamata merupakan alat bantu agar seseorang tidak 

kesulitan dalam melihat pandangannya baik jarak dekat atau pun jarak jauh. 

Kacamata sangat berarti bagi mereka yang membutuhkannya, terutama 

seseorang yang mempunyai riwayat mata minus atau plus bagi orang tua yang 

sudah mengeluhkan jarak dekat. 

Pemasaran yaitu sebuah proses sosial dan manajerial yang di dalamnya 

terdapat individu maupun kelompok mendapatkan apa saja yang mereka 
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perlukan dan mereka inginkan dengan cara menciptakan, menawarkan dan 

mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain (kotler,2009). 

Gambar 1.Data Lensa dan Harga  Pada Resti Optikal Pekanbaru 

LENSA HARGA 

SPH MC Rp.150.000 

SPH CR MC Rp.200.000 

SPH PHOTOGREY MC Rp.300.000 

SPH CR PHOTOGREY Rp.350.000 

FLATTOP CR MC Rp.250.000 

FLATTOP PHOTOGREY MC Rp.400.000 

KRIPTOK CR MC & KACA Rp.250.000 

KRIPTOK CR GREY & KACA Rp.450.000 

PROGRESIV CR MC Rp.750.000 

PROGRESIV CR  GREY Rp.1.000.000 

KRIPTOK CR MC ORDER Rp.450.000 

H.INDEX MC CR Rp.400.000 

H.INDEX MC CR UKURAN DIATAS-600 Rp.500.000 

Sumber data : Pemilik Resti Optikal Pekanbaru 

Dapat dilihat dari gambar diatas, bahwa harga lensa di resti optikal 

sangat-sangat terjangkau dan ekonomis di semua pelanggannya dan juga 

banyak sekali pilihan lensanya.serta pelanggan sangat merasa puas membeli 

kacamata di resti optikal pekanbaru tersebut.  

Resti Optikal adalah bisnis keluarga yang bergerak di bidang jasa, 

mereka juga menyediakan kacamata untuk pelanggan yang memiliki 

gangguan kesehatan pada mata yang berupa : rabun jauh, rabun dekat,dan 

cylinder. Ketika seseorang mengalami gangguan pada penglihatan, akan 

mengalami rasa yang tidak nyaman atau enak. oleh Karena itu, perlu di bantu 

dengan menggunakan kacamata dengan berbagai ukuran minus/plus/cylinder  

tertentu. Tentu saja ukuran yang di dapat tidak sembarangan, melainkan 

melalui alat ukur yang telah disediakan oleh resti optikal.Ciri-ciri mata minus 
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adalah pandangan menjadi buram, pada mata yang normal untuk dapat melihat 

suatu objek, maka bayangan objek yang ditangkap oleh mata harus bisa 

ditangkap oleh retina, akan tetapi orang yang mengalami rabun jauh, bayangan 

ini tidak pas jatuh di retina, melainkan di depannya. Akhirnya membuat 

pandangan menjadi pudar. Salah satu penyebab mata minus yaitu disebabkan 

oleh genetik. Optik-optik baru akan muncul dan bersaing untuk dapat menarik 

minat beli para pelanggan. Optik kacamata banyak bertebaran di pusat-pusat 

niaga dengan menawarkan model-model terbaru. salah satunya Resti Optikal 

sebagai optik lokal yang mampu bersaing dalam memenuhi kebutuhan dan 

keinginan dari orang-orang yang ingin berkacamata ditengah menjamurnya 

optik baru pada saat sekarang ini. 

Kebutuhan kacamata pada saat ini berkembang, tidak hanya tentang 

kesehatan mata melainkan juga dengan fashion maupun gaya. Memakai 

kacamata juga dapat menambah rasa percaya diri pada seseorang.Frame atau 

bingkai kacamata saat ini tidak lagi digunakan sebagai alat penglihatan saja 

tetapi sudah menuju ke arah kosmetik ataupun fashion, dan juga pemakaian 

kacamata sudah lebih ke arah kesehatan dan keselamatan dari bahaya 

kecelakaan kerja. Pemilihan frame yang sesuai bentuk wajah menjadi elemen 

yang sangat berperan penting.Resti Optikal hadir sebagai bisnis yang 

memberikan solusi kesehatan dan fashion terhadap pelanggan. Akan tetapi 

dalam menjalankan suatu bisnis, pasti ada kendala ataupun gangguan yang 

dihadapi. 
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Target pemasaran pada Resti Optikal adalah semua golongan, dari tua 

sampai anak-anak dalam memasarkan produknya. Menariknya pada Resti 

Optikal terdapat pemeriksaan mata secara gratis yang membuat konsumen 

atau pelanggan tertarik untuk menggunakan jasa atau membeli produk di Resti 

Optikal. 

Resti Optikal memberikan fasilitas yang cukup nyaman dan ditunjang 

dengan alat periksa manual (trial set) dan alat untuk mengukur lensa (lenso 

meter). Dan yang paling utama adalah kecepatan dalam pembuatan kacamata, 

proses pembuatan kacamata kurang lebih 15 menit sudah bisa dibawa pulang 

oleh pelanggan. 

Harga yaitu salah satu atribut produk yang menjadi pertimbangan 

pelanggan sebelum melakukan keputusan pembelian. Pelanggan biasanya 

melakukan perbandingan harga produk di beberapa tempat. Selain harga, 

pelanggan juga mempertimbangkan kegiatan suatu promosi yang dilakukan 

oleh perusahaan dalam menawarkan suatu produknya.  

Promosi yaitu jenis komunikasi yang memberikan penjelasan agar 

dapat meyakinkan calon pelanggan tentang barang ataupun jasa (Alma, 2010). 

Selanjutnya menurut Swastha (2009) mendefiniskan suatu promosi adalah 

informasi atau persuasi satu arah yang dapat dibuat untuk mengarahkan 

seseorang atau organisasi kepada tindakan yang dapat menciptakan pertukaran 

dalam pemasaran.  

Kegiatan promosi yang dilakukan oleh Resti Optikal Pekanbaru yaitu 

Penjualan langsung yang merupakan hubungan langsung dengan sasaran 
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pelanggan, Penjualan perseorangan dengan tujuan menghasilkan penjualan 

dan membangun hubungan dengan pelanggan, Promosi penjualan yang 

merupakan sebagai  pendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau 

jasa, Menawarkan diskon kepada pelanggan dengan harga yang lebih murah 

dan terjangkau, Dan dari mulut ke mulut  

Berdasarkan dari wawancara dengan pemilik Resti Optikal Bapak 

Rezkiswan,mereka tidak pernah melakukan kegiatan promosi resmi dalam 

media cetak maupun elektronik untuk mengkomunikasikan mengenai produk 

mereka tersebut. Maka penulis menanyakan ke beberapa konsumen seperti ibu 

Tuti Warni 48th mengatakan ia mengetahui Resti optikal dari saudaranya yang 

sudah terlebih dahulu menjadi pelanggan kacamata merek Photogrey di Resti 

Optikal selama 10 tahun lebih dan begitu juga dengan Ibu Yusmar Helenti 

53th mengetahui Resti Optikal dari saudaranya yang sudah memakai kacamata 

merek Photogrey selama 8 tahun lebih sedangkan Annisa Mutmainnah 23th 

mengetahui Resti optikal dari temannya yang sudah 3th memakai kacamata 

merek Photogrey. 

Gambar 2. Data Pelanggan Resti Optikal Pekanbaru 

No Tanggal Pembuatan 

Kacamata 

Nama Pelanggan 

1 05 Agustus 2021 Idon 

2 06 Agustus 2021 Riska 

3 11 Agustus 2021 Ibuk Pon 

4 12 Agustus 2021 Bg.Gope 

5 13 Agustus 2021 Resti  

6 13 Agustus 2021 Omak Iyen 

7 13 Agustus 2021 Tn.Gani 

8 13 Agustus 2021 Iyen 

9 14 Agustus 2021 Kk.Seni 
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10 20 Agustus 2021 Muhaimin 

11 26 Agustus 2021 Mak Nuriya 

12 26 Agustus 2021 Wike  

13 28 Agustus 2021 Bapak Budi 

14 28 Agustus 2021 Rafi 

15 28 Agustus 2021 Bebe  

16 28 Agustus 2021 Ibu Ari 

17 31 Agustus 2021 Izul  

18 01 September 2021 Kk.Idar 

19 02 September 2021 Mak Iru 

20 03 September 2021 Ida  

21 05 September 2021 Kk Rawisa 

22 06 September 2021 Buk.Adek 

23 09 September 2021 Irfan 

24 09 September 2021 Zeki Cetong 

25 10 September 2021 Polisi 

26 10 September 2021 Delfi 

27 15 September 2021 Tn.Legi 

28 16 September 2021 Nek Isil 

29 16 September 2021 Mak isil 

30 19 September 2021 Andin  

31 24 September 2021 Rani  

32 25 September 2021 Eka 

33 30 September 2021 Epa  

34 06 Oktober 2021 Mia  

35 06 Oktober 2021 Kk.Enim 

36 06 Oktober 2021 Ny.Nino 

37 06 Oktober 2021 Ides 

38 06 Oktober 2021 Abang Ides 

39 06 Oktober 2021 Ny.Nurdiana 

40 07 Oktober 2021 Epen Kijok 

41 08 Oktober 2021 Yanti 

42 09 Oktober 2021 Milis 

43 13 Oktober 2021 Mba.Iis Barjo 

44 13 Oktober 2021 Abang Pites 

45 15 Oktober 2021 Iwaldi  

46 16 Oktober 2021 Ceri 

47 16 Oktober 2021 Zia  

48 18 Oktober 2021 Nisa  

49 18 Oktober 2021 Ny.Rajab 

50 12 Novermber 2021 Eti  

51 09 Novermber 2021 Kk.Yuli 

52 15 Novermber 2021 Istri Ujang 

53 15 Novermber 2021 Ujang  
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54 15 Novermber 2021 Iyul  

55 15 Novermber 2021 Nadia/Deki 

56 18 Novermber 2021 Eci  

57 26 Novermber 2021 Aditia fitri 

58 26 Novermber 2021 Jai Gas 

59 28 November 2021 Ny.H.Simanjuntak 

Sumber Data : Pemilik Resti Optikal Pekanbaru 

Berdasarkan gambar diatas, dapat dilihat bahwa konsumen / pelanggan 

yang membeli kacamata di resti optikal ini setiap harinya berbeda 

membelinya . Kotler dan Armstrong (2012:224) mengartikan proses 

pengambilan keputusan pembelian dapat melewati beberapa tahapan sebagai 

berikut : identifikasi kebutuhan, mencari  informasi, evaluasi alternatif yang 

sudah dipilih, melakukan keputusan pembelian dan perilaku setelah 

melakukan pembelian. Dalam rangka memenuhi suatu kebutuhan, konsumen 

akan melakukan pencarian informasi mengenai produk. Informasi tersebut 

dapat berupa merek, harga produk, lokasi penjual, ataupun spesifikasi produk. 

Setelah mengumpulkan berbagai informasi, pelanggan akan melakukan 

evaluasi dari beberapa alternatif yang telah di dapat (Nugroho & Suhermin, 

2017). 

Berdasarkan uraian diatas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

yang berjudul “Pengaruh Produk, Harga Dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Di Resti Optikal” 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas,penulis dapat merumuskan masalah 

yang akan menjadi fokus dalam penelitian ini,rumusan masalah pada 

penelitian ini ialah:  

1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian di 

Resti Optikal 

2. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Resti 

Optikal 

3. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Resti 

Optikal 

4. Apakah kualitas produk,harga,promosi berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian di Resti Optikal 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas penelitian ini bertujuan untuk: 

1. Untuk menganalisis dan mengetahui kualitas produk berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian di Resti Optikal 

2. Untuk menganalisis dan mengetahui kualitas harga berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian di Resti Optikal 

3. Untuk menganalisis dan mengetahui kualitas promosi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian di Resti Optikal 

4. Untuk menganalisis dan mengetahui kualitas produk,harga,dan promosi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Resti Optikal. 
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1.4 Manfaat Penelitian 

Berikut ini ada beberapa manfaat dalam penelitian : 

1. Bagi Penulis, Sebagai persyaratan untuk mencapai gelar sarjana 

pendikan di fakultas Ekonomi Universitas Islam Riau, kemudian dapat 

menambah pengetahuan, keterampilan dan kecakapan dalam membuat 

karya tulis. 

2. Bagi Perusahaan Resti Optikal, Penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan manfaat bagi perusahaan yaitu mengenai hasil yang 

diperoleh dari penelitian dapat dijadikan masukan bagi perusahaan 

sebagai pertimbangan dalam menjalankan usaha tersebut. 
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BAB II 

TELAAH PUSTAKA DAN HIPOTESIS 

2.1 Telaah Pustaka 

Untuk Mendapatkan Hasil Penelitian Yang Objektif,Maka Penelitian Ini 

Menggunakan Penelitian Sebelumnya Sebagai Referensi Yang Relevan 

Dengan Penelitian Ini.. 

2.1.1 Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian menurut Tjiptono (2015:21) yaitu 

sebuah proses dimana pembeli mengetahui masalahnya, mencari 

informasi mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi 

beberapa dari masing – masing alternatif tersebut agar dapat 

digunakan dalam memecahkan suatu masalah, dan kemudian 

mengarahkannya kepada keputusan pembelian. 

Kotler (2000:201), keputusan pembelian yaitu suatu proses 

pengambilan keputusan yang dilakukan pelanggan sebelum 

membeli suatu produk. Pembelian sebuah produk ialah suatu 

proses dari seluruh tahapan dalam proses pembelian pelanggan. 

Keputusan pelanggan ditentukan berdasarkan persepsi pelanggan 

tentang suatu produk tersebut. 

 

 

 



 
 

12 
 

2.1.1.1 Dimensi Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Amstrong (2008), proses keputusan 

pembelian sebagai berikut :  

1. Pengenalan kebutuhan 

Proses keputusan pembelian dimana pelanggan 

menyadari suatu masalah maupun kebutuhan. Kebutuhan 

dapat disebabkan oleh rangsangan internal etika salah satu 

kebutuhan seseorang timbul seperti rasa lapar dan haus.  

2. Pencarian informasi  

Tahap proses keputusan pembelian dimana pelanggan 

mencari informasi lebih banyak, Pelanggan mungkin hanya 

menambah perhatian ataupun melakukan pencarian 

informasi secara aktif. 

3. Evaluasi alternatif  

Tahap proses keputusan pembelian dimana pelanggan 

memerlukan informasi untuk mengevaluasi alternatif dalam 

sekelompok pilihan  

4. Keputusan pembelian  

Keputusan pembelian tentang merek mana yang dibeli 

pelanggan. 

5. Perilaku pasca pembelian  
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Tahap proses keputusan pembelian di mana pelanggan 

mengambil tindakan selanjutnya setelah pembelian, 

berdasarkan kepuasan atau ketidakpuasan. 

2.1.1.2  Indikator dari Keputusan Pembelian 

Berikut ini penjelasan mengenai 6 indikator keputusan 

pembelian yang dirujuk dari  Kotler dan Keller (2016:96): 

a. Product Choice (Pilihan Produk) 

b. Brand Choice (Pilihan Merek) 

c. Dealer Choice (Pilihan Tempat) 

d. Purchase Amount (Jumlah Pembelian) 

e. Purchase Timing (Waktu Pembelian) 

f. Payment Method (Metode Pembayaran) 

2.1.2 Produk 

Produk merupakan sesuatu yg bisa ditawarkan ke pasar buat 

diperhatikan, dipakai, dimiliki, atau dikonsumsikan sebagai 

akibatnya bisa memuaskan cita-cita atau kebutuhan 

konsumen.berdasarkan pengertian diatas bisa disimpulkan bahwa 

hampir seluruh yg termasuk output produksi merupakan benda 

konkret yg bisa dilihat, diraba dan dirasakan. lantaran produk 

merupakan benda yg ril,maka jenisnya relatif banyak. 

Produk adalah atribut yang kompleks dan spesifik yang meliputi 

kemasan, warna, harga, kinerja perusahaan dan pengecer, dan 
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diterima oleh pembeli untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

mereka. 

Menurut Kotler dan Keller (2007) mengartikan produk yaitu segala 

sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, dimiliki, 

digunakan atau dikonsumsi sehingga dapat memuaskan kebutuhan 

dan keinginan konsumen 

Menurut Alma (2012:328) Produk merupakan segala sesuatu yg 

bisa ditawarkan dipasar,buat memuaskan dan harapan 

konsumen.Menurut Setyaningrum (2015:87) produk merupakan 

suatu deretan atribut fisik, psikis, jasa, dan simbolik yg dibentuk buat 

memuaskan kebutuhan ataupun harapan pelanggan. 

Menurut Tjiptono (2008:95) mendefinisikan produk merupakan 

segala sesuatu yang dapat ditawarkan oleh produsen untuk 

diperhatikan,digunakan,dibeli,dan dikonsumsi konsumen lain 

sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan,sedangkan menurut 

(Philip kotler & keller 2009b) produk merupakan segala sesuatu 

yang dapat ditawarkan ke suatu pasar untuk memenuhi kebutuhan 

atau keinginan.Jadi,dapat disimpulkan bahwa produk yaitu sesuatu 

yang dapat ditawarkan ke suatu pasar tertentu sesuai bidangnya guna 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.  

2.1.2.1  Dimensi dari Produk 

Menurut Tjiptono (2011), terdapat 8 dimensi kualitas 

produk antara lain : 
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1. Performance (Kinerja) 

berkaitan dengan karakteristik operasi dasar sebuah 

produk. 

2. Durability (Daya Tahan), 

berkaitan dengan berapa lama tahan sebuah produk 

yang dapat digunakan. Dimensi ini mencakup umur teknis 

atau ekonomis produk 

3. Features (Fitur) 

adalah produk yang dirancang untuk meningkatkan 

fungsionalitas produk dan meningkatkan minat pelanggan 

pada produk. 

4. Conformance To Specification (kesesuaian dengan 

spesifikasi) 

Menunjukkan bahwa karakteristik pengoperasian 

dasar produk memenuhi spesifikasi spesifik yang diberikan 

oleh pelanggan dan bahwa produk tersebut bebas dari cacat 

5. Reliability (reliabilitas) 

Reliability adalah probabilitas bahwa produk akan 

berfungsi dengan baik dalam jangka waktu tertentu. 

Semakin kecil kemungkinan kegagalan akan terjadi, 

semakin dapat diandalkan produk. 

6. Esthetics (estetika) 
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Esthetics adalah produk yang menarik semua panca 

indera, seperti model artistik, desain, dan warna 

7. Perceived Quality (kesan kualitas) 

Perceived Quality adalah reputasi produk dan 

tanggung jawab perusahaan untuk itu 

8. Service Ability 

Yakni kecepatan, kompetensi, kenyamanan, mudah 

direparasi,penanganan keluhan yang sangat 

memuaskan,dan dapat diartikan sebagai suatu ukuran 

kemudahan memperbaiki sebuah produk rusak ataupun 

gagal. 

2.1.2.2 Indikator dari Produk 

1. Sebagai suatu ukuran kemudahan memperbaiki sebuah 

produk rusak ataupun gagal  

2. Berapa lama umur simpan produk yang dapat digunakan 

3. Untuk meningkatkan fungsi produk atau meningkatkan 

minat pelanggan terhadap produk  

4. Untuk memenuhi spesifikasi pelanggan tertentu atau untuk 

menghindari menemukan cacat pada produk. 

5. suatu produk akan bekerja dengan baik dalam jangka 

waktu yang ditentukan 

6. Suatu daya tarik produk terhadap panca indera. 
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7. Suatu produk serta tanggung jawab perusahaan 

terhadapnya 

8. Sebagai ukuran kemudahan perbaikan produk yang rusak 

atau pecah. 

2.1.3 Harga 

 Kotler dan Amstrong (2018:430) menyatakan bahwa dalam arti 

sempit harga merupakan sejumlah uang yang dibayarkan atas 

barang atau jasa, sedangkan dalam arti luas Harga adalah jumlah 

semua nilai yang diperoleh konsumen sebagai imbalan atas 

keuntungan yang mereka peroleh dari memiliki atau menggunakan 

suatu produk atau jasa. 

Menurut Oentoro (2012:149) Harga merupakan elemen penting 

dari strategi pemasaran dan harus selalu dilihat dalam konteks 

strategi pemasaran. Harga adalah suatu nilai tukar yang dapat 

disamakan dengan uang atau barang lain untuk manfaat yang 

diberikan suatu barang atau jasa kepada individu atau kelompok. 

Waktu-waktu tertentu mencatat waktu dan tempat. tentu saja. 

 Menurut Nurhadi (2016), harga adalah nilai tukar rupiah barang 

atau jasa yang dinyatakan dalam satuan moneter, atau nilai sisa 

yang disepakati antara penjual dan pembeli. 

 Menurut Tjiptono (2019: 208), harga adalah satu-satunya 

elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan 
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organisasi, dan menurut Kotler (2019: 67), harga adalah elemen 

dari bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, dan lain-

lain. adalah penyebabnya. biaya. 

 Harga lebih dari sekedar nomor label harga, mereka mengambil 

banyak bentuk dan melayani banyak fungsi. Harga dapat dikontrol 

dan menentukan apakah suatu produk dapat diterima oleh 

konsumen. Harga hanya tergantung pada kebijakan perusahaan, 

tetapi tentu saja tergantung pada berbagai factor 

2.1.3.1 Dimensi dari Harga 

Terdapat 4 dimensi antara lain : 

1. Keterjangkaun Harga  

  Konsumen dapat mencapai harga yang ditentukan 

oleh perusahaan. Produk biasanya datang dalam beberapa 

jenis di bawah satu merek, dan harga bervariasi dari yang 

termurah hingga yang tertinggi. Setelah harga ditetapkan, 

banyak konsumen yang membeli produk tersebut. 

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk.  

  Harga sering digunakan oleh konsumen sebagai 

indikator kualitas. Karena perbedaan kualitas, kami sering 

memilih harga yang lebih tinggi di antara kedua produk 

tersebut. Semakin tinggi harganya, semakin baik 

kualitasnya. 

3. Kesesuaian harga dengan manfaat  
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Konsumen memutuskan untuk membeli suatu 

produk ketika keuntungan yang dirasakan lebih besar 

daripada yang dikeluarkan untuk mendapatkannya. Jika 

konsumen berpikir bahwa keuntungan produk lebih kecil 

daripada uang yang dikeluarkan, konsumen menganggap 

produk itu mahal, dan konsumen berpikir dua kali untuk 

membelinya berulang kali. 

4. Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga 

 Konsumen sering membandingkan harga suatu 

produk dengan produk lain. Dalam hal ini, ketika membeli 

produk, murahnya produk sangat dipertimbangkan oleh 

konsumen. 

2.1.3.2 Indikator dari harga 

1. harga yang tidak terlalu mahal dan mudah dijangkau 

2. Harga yang ditetapkan sesuai dengan kualitas produk 

kacamata 

3. Harga sesuai dengan manfaat yang dirasakan oleh 

pelanggan 

4. Harga sesuai menggunakan kemampuan dan daya saing 

menggunakan toko lain. 

2.1.4 Promosi 

  Promosi ditujukan untuk mengkomunikasikan atau 

menyampaikan suatu produk kepada pasar sasaran, memberikan 
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informasi tentang karakteristiknya, kegunaannya, dan terutama 

keberadaannya, mengubah sikap, dan mendorong orang untuk 

bertindak (dalam hal ini pembelian). Promosi yaitu upaya pemasar 

untuk menginformasikan dan membujuk pembeli untuk menerima, 

menjual kembali, merekomendasikan, dan menggunakan produk , 

layanan, atau ide yang dipromosikan (U.Srinivas & 

J.Raviteja,2017). 

  Menurut Kotler dan Armstrong (2018:76) mendefinisikan 

pengertian promosi yaitu berkomunikasi dua Merit produk dan 

membujuk pelanggan sasaran untuk pembeli. 

  Menurut Lupiyoadi (2013:92) mendefinisikan pengertian 

promosi y a i t u  suatu aktivitas yg dilakukan sang sebuah 

perusahaan buat mengkomunikasikan manfaat produk & menjadi 

indera buat mensugesti konsumen pada aktivitas pembelian atau 

penggunaan jasa sinkron menggunakan kebutuhan.   

  Menurut Alma (2014:181) Tujuan utama promosi adalah 

untuk menginformasikan, menarik perhatian dan, sebagai hasilnya, 

meningkatkan penjualan. Iklan, bila diterapkan dengan benar, dapat 

memengaruhi konsumen dalam hal di mana dan bagaimana mereka 

membelanjakan pendapatannya.   

  Pada hakikatnya promosi yaitu suatu bentuk komunikasi 

pemasaran. Komunikasi pemasaran menyebarkan informasi, 

mempengaruhi atau membujuk perusahaan dan pasar sasaran atas 
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produknya, dan mengingatkan Anda bahwa Anda siap menerima, 

membeli, dan menyampaikan produk yang ditawarkan oleh 

perusahaan yang bersangkutan. 

2.1.4.1 Tujuan Utama Promosi  

Untuk menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk 

serta mengingatkan konsumen. 

2.1.4.2 Dimensi Promosi 

Menurut Kotler dan Keller (2012:478) terdapat 3 Dimensi 

antara lain: 

1. Sales promotion (Promosi penjualan)  

Merupakan Insentif jangka pendek untuk mendorong 

pembelian atau penjualan produk atau jasa.  

2. Personal selling (Penjualan perseorangan) 

adalah presentasi tatap muka oleh perwakilan penjualan 

dengan tujuan menciptakan penjualan dan membangun 

hubungan dengan pelanggan..  

3. Direct marketing (Penjualan langsung) 

adalah hubungan langsung dengan konsumen sasaran 

dan bertujuan untuk mendorong tanggapan yang cepat dan 

hubungan yang langgeng dengan konsumen. 

2.1.4.3 Indikator Promosi 

Menurut Kotler dan Amstrong (2016:433), indikator 

promosi antara lain : 
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a. Untuk mempromosikan pembelian atau penjualan suatu 

produk atau jasa. 

b. Untuk menghasilkan penjualan dan membangun hubungan 

dengan konsumen 

c. Untuk memperoleh respons cepat dan membangun 

hubungan yang langgeng dengan konsumen 
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2.2 Penelitian Terdahulu        

Tabel 1. Penelitian terdahulu 

No Peneliti & Judul Penelitian 

Variabel 

yang 

Digunakan 

Alat 

Analisa 
Hasil Penelitian 

1 Pengaruh Harga, Perilaku 

Konsumen Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan Lensa 

Kacamata  Pada Pt. Duta 

Multi Intioptic Pratama 

Medan 

Petrus Loo,Edy 

Firmansyah,Achiruddin 

Siregar,Veren Koh Sasi 

(2021) 

Pengaruh 

Harga, 

Perilaku 

Konsumen 

Dan Kualitas 

Pelayanan 

(X) 

Keputusan 

Pembelian 

Pelanggan 

(Y) 

Uji  

Koefisien 

Regresi 

Linear 

Berganda  

 

Harga 

berpengaruh 

secara parsial 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

pelanggan lensa 

kacamata pada 

PT. Duta Multi 

Intioptic Pratama 

Medan. 

2. Pengaruh Persepsi Harga, 

Intensitas Promosi, Dan 

Kualitas Pelayanan 

Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Optik 

Famili 

Yusuf Abdul Rahman, 

Retno Hidayati 

(2021) 

Pengaruh 

Persepsi 

Harga, 

Intensitas 

Promosi, 

Dan Kualitas 

Pelayanan 

(X) 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

analisis 

regresi 

linear 

berganda 

dengan 

bantuan 

program 

SPSS versi 

23 

mempengaruhi 

keputusan 

pembelian di 

Optik Famili 

adalah kualitas 

pelayanan yang 

ditandai dengan 

bukti fisik produk, 

kehandalan, daya 

tanggap, dan 

empati 

3. Pengaruh Kualitas 

Pelayanan, Kualitas 

Produk Dan Promosi 

Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Optik 

Tunggal Sempurna Cabang 

Lippo Mall Kemang 

Fitriani, Lucy Nancy 

(2018) 

Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan, 

Kualitas 

Produk Dan 

Promosi (X) 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Uji 

Analisis 

Regresi 

Linier 

Berganda 

Kualitas 

Pelayanan, 

Kualitas Produk 

dan Promosi 

secara simultan 

berpengaruh 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian pada 

Optik Tunggal 

Sempurna 

Sumber Data : Data Olah 
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2.3 Kerangka Penelitian 

Tabel 2 Kerangka Penelitian 

 

2.4 Hipotesis Penelitian 

H1 : Di Duga Produk (X1) Berpengaruh Signifikan Terhadap 

Keputusan  Pembelian (Y) 

H2 : Di Duga Harga (X2) Berpengaruh Signifikan Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

H3 : Di Duga Promosi (X3) Berpengaruh Signifikan Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

H4 : Di Duga Produk (X1), Harga (X2), Promosi (X3) 

Berpegaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

 

 

Produk (X1) 

Harga (X2) 

Promosi(X3) 

Keputusan 

Pembelian(Y) 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

3.1 Lokasi Penelitian  

Lokasi penelitian ini akan dilakukan di Perumahan Melur Permai Blok C 

No.19,Panam,Pekanbaru 

3.2 Operasional Variable 

a. Variable Independen Atau Variable Bebas 

Menurut Suprapto (2017: 5051), variabel bebas atau variabel bebas 

adalah variabel yang menentukan atau mempengaruhi variabel lain. 

Variabel bebas (independen) dari survei ini adalah produk (X1), harga 

(X2), dan promosi (X3) 

b. Variable dependen atau variable terikat 

Variabel terikat atau dependent adalah variabel yang dipengaruhi oleh 

variabel tertentu atau variabel bebas. Menurut Suprapto (2017: 5859), 

definisi operasional dalam penelitian sering disebut sebagai variabel 

manipulasi, yaitu mengubah variabel menjadi dimensi dan indikator, yaitu 

menentukan komposisi menjadi variabel Itu bisa diukur. Variabel terikat 

(dependen) dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian (Y). 
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Tabel 3.Operasional Variabel 

No 
Variable dan definisi 

variable 
Dimensi Indikator Skala 

1 Produk (X1) 

Produk adalah segala 

sesuatu yang dapat 

ditawarkan 

dipasar,untuk 

memuaskan dan 

keinginan konsumen. 

Alma (2012:328) 

 

 

Performance 

(Kinerja) 

 

 

Sebagai suatu ukuran 

kemudahan memperbaiki 

sebuah produk rusak 

ataupun gagal. 

Ordinal 

Durability 

(Daya Tahan) 

berapa lama daya tahan 

sebuah produk yang dapat 

digunakan 

Ordinal 

Features (Fitur) Untuk menyempurnakan 

dari fungsi produk atau 

menambahkan 

ketertarikan pelanggan 

terhadap suatu produk 

Ordinal 

Comformance 

To 

Specification 

(Kesesuaian 

dengan 

spesifikasi) 

Untuk memenuhi 

spesifikasi tertentu dari 

pelanggan atau tidak 

ditemukannya cacat 

padasuatu produk 

Ordinal 

Reliability 

(Reliabilitas) 

Suatu produk yang akan 

bekerja dengan 

memuaskan atau tidak 

dalam sebuah periode 

waktu tertentu 

Ordinal 

Esthetics 

(Estetika) 

suatu daya tarik produk 

terhadap panca indera 

Ordinal 

Perceived 

Quality (Kesan 

Kualitas) 

suatu produk serta 

tanggung jawab 

perusahaan terhadapnya 

Ordinal 

Service Ability sebagai suatu ukuran 

kemudahan memperbaiki 

sebuah produk rusak 

ataupun gagal. 

ordinal 

2 Harga (X2) 

harga merupakan 

jumlah dari semua nilai 

Keterjangkauan 

Harga 

harga yang tidak terlalu 

mahal dan mudah 

dijangkau 

Ordinal 
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yang konsumen 

tukarkan dalam rangka 

mendapatkan manfaat 

dengan memiliki atau 

menggunakan produk 

atau jasa.  

Kotler dan Amstrong 

(2018:430) 

 

Kesesuaian 

harga dengan 

kualitas produk 

Harga yang ditetapkan 

sesuai dengan kualitas 

produk kacamata 

Ordinal 

Kesesuaian 

Harga dengan 

manfaat 

Harga sesuai dengan 

manfaat yang dirasakan 

oleh pelanggan 

Ordinal 

Harga sesuai 

dengan 

kemampuan 

atau daya saing 

harga 

Harga sesuai dengan 

kemampuan dan daya 

saing dengan toko lain. 

Ordinal 

3 Promosi (X3) 

Promosi y a i t u  suatu 

kegiatan yang dilakukan 

oleh sebuah perusahaan 

untuk 

mengkomunikasikan 

manfaat produk dan 

sebagai alat untuk 

mempengaruhi 

konsumen dalam 

kegiatan pembelian atau 

penggunaan jasa sesuai 

dengan kebutuhan. 

Lupiyoadi (2013:92) 

Sales promotion 

(Promosi 

penjualan)  

Untuk mendorong 

pembelian atau penjualan 

suatu produk atau jasa 

Ordinal 

Personal selling 

(Penjualan 

perseorangan) 

Untuk menghasilkan 

penjualan dan 

membangun hubungan 

dengan Konsumen 

Ordinal 

Direct 

marketing 

(Penjualan 

langsung) 

untuk memperoleh 

tanggapan segera dan 

membina hubungan yang 

abadi dengan konsumen 

Ordinal 

4 Keputusan Pembelian 

(Y1) 

Keputusan pembelian 

yaitu sebuah proses 

dimana pembeli 

mengetahui masalahnya, 

mencari informasi 

mengenai produk atau 

merek tertentu dan 

mengevaluasi beberapa 

dari masing-masing 

alternative tersebut agar 

Pengenalan 

Kebutuhan  

Sebagai kebutuhan untuk 

kesehatan mata 

Ordinal 

Pencarian 

Informasi 

Untuk mmencari 

informasi sebagai 

pemenuhan kebutuhan 

Ordinal 

Evaluasi 

Alternatif 

Sebagai penilaian 

terhadap manfaat untuk 

produk kacamata 

Ordinal 

Keputusan 

Pembelian 

Untuk menentukan 

pilihan dan melakukan 

pembelian sebuah produk 

Ordinal 

Perilaku Pasca Untuk merekomendasikan Ordinal 
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dapat digunakan dalam 

memecahkan suatu 

masalah, dan kemudian 

mengarahkannya kepada 

keputusan pembelian 

Tjiptono (2015:21) 

Pembelian produk kepada orang lain. 

 

3.3 Populasi dan Sampel Data 

3.3.1 Populasi 

Menurut Kesumawati, dkk (2017:11), “populasi adalah kumpulan dari 

semua objek atau subjek yang memiliki karaktetistik tertentu, kemudian 

dipelajari dengan jelas dan lengkap sehingga dapat ditarik simpulannya. 

Dalam penelitian ini, populasi penelitian adalah konsumen atau pelanggan 

resti optikal pekanbaru. 

Populasi umumnya adalah kelompok elemen lengkap dalam bentuk 

orang yang umumnya memeriksa atau memeriksa hal-hal. 

3.3.2 Sampel 

Menurut Kesumawati, dkk (2017:11), “Sampel adalah bagian dari 

kelompok, yang diharapkan untuk mewakili populasi penelitian. Sampel 

harus representatif dan titik itu adalah kelompok itu dapat hadir dari semua 

karakteristik.  

Sampel adalah himpunan atau bagian dari populasi yang berjumlah unit. 

Sampel yang dipilih dengan menggunakan purposive sampling, yaitu 

dengan menunjuk langsung responden sesuai dengan kebutuhan survey 

atau penelitian dan jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini 

yaitu sebanyak 59 Orang pelanggan. 
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3.4 Sumber Data 

 Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer 

dan data sekunder. Data primer data yang diperoleh dari hasil Penyebaran 

Kuesioner kepada para responden yaitu berupa pembeli di Resti Optikal 

Pekanbaru. Sedangkan Data sekunder yaitu data yang dikumpulkan oleh 

penulis dari dokumen – dokumen dari perusahaan Resti Optikal berupa profil 

dan struktur  organisasi. Setelah mendapatkan berbagai macam data atau 

informasi dari instrumen pengumpulan data yang digunakan, maka langkah 

selanjutnya adalah mengadakan analisis terhadap data yang ada tersebut.  

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

a. Teknik Kuesioner 

Menurut Sugiyono (2015:137) kuesioner adalah teknik pengumpulan 

data yang dilakukan dengan menghadirkan serangkaian pertanyaan atau 

pernyataan tertulis untuk menjawab seorang responden 

b. Teknik Wawancara  

Wawancara adalah percakapan dengan tujuan tertentu, yang dilakukan 

oleh seorang pewawancara yang mengajukan pertanyaan dan seorang 

pewawancara yang menjawab pertanyaan tersebut (Moleong,2016:186). 

3.6 Teknik Analisis Data 

Metode penelitian yang digunakan ini merupakan penelitian yang 

kuantitatif Metode penelitian kuantitatif adalah jenis penelitian yang 

spesifikasinya sistematis, terencana dengan baik, dan terorganisir dengan 

sangat baik dari awal hingga pembuatan desain penelitian. Menurut 
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Sugishirono, metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode 

penelitian yang didasarkan pada filosofi positivis, dan digunakan untuk 

mempelajari populasi atau sampel tertentu dengan tujuan untuk menguji 

hipotesis yang diajukan. (Sugiyono,2012). Metode kuantitatif sering juga 

disebut sebagai metode tradisional, positivistik, ilmiah/scientific, dan metode 

discovery. 

3.6.1 Skala Pengumpulan Data 

Langkah yang digunakan untuk merubah hal tersebut yaitu dengan 

memberi skor terhadap setiap jawaban yang diberikan oleh responden 

dengan ketentuan sebagai berikut : 

Alternative jawaban Skor 

SS (Sangat Setuju)  : 5 

S (Setuju)   : 4 

N (Netral)   : 3 

TS (Tidak Setuju)  : 2  

STS (Sangat Tidak Setuju) : 1 

3.6.2 Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 

a. Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengetahui kelayakan yang ada 

pada berkorelasi secara signifikan dengan total daftar pernyataan 

kuesioner. Pengujian Validitas dalam penelitian ini menggunakan 

SPSS. Uji validitas signifikansi dilakukan dengan cara 
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membandingkan nilai r hitung dengan r tabel dimana df= n-2 

dengan nilai signifikan = 5% atau 0,05 Dikatakan valid, jika skor 

item skor yang ditunjukkan dari nilai  r hitung >  r tabel. Kriteria 

pengujiannya adalah : 

 H0 diterima apabila r hitung > r table.  

 H0 ditolak apabila r statistik ≤ r tabel. 

b. Uji Reliabilitas 

Hasil uji reabilitas data dalam penelitian ini ada 59 item dan 

menggunakan taraf signifikan alpha cronbach  0,6. Semua viabel 

penelitian ini memperoleh nilai  hasil cronbach alpha > 0,6, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa instrumen yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah reliabel. Uji Signifikasi dalam 

penelitian ini yaitu dengan membandingkan nilai r hitung dengan r 

table untuk degre of freedom (df) = n-2, dalam hal ini n merupakan 

jumlah sample. Jika r hitung lebih besar dari r tabel dan nilainya 

positif, maka butir, pernyataan, atau indikator tersebut dinyatakan 

valid (Gozhali, 2013). 

3.6.3 Uji Regresi Linier Berganda 

  digunakan oleh peneliti untuk memprediksi seperti apa situasi 

variabel dependen (naik atau turun) ketika dua atau lebih variabel 

independen adalah manipulasi prediktor (kenaikan nilai). (Sugiyono, 

2010:277). Untuk mengetahui hubungan dan pengaruh masing-masing 

variabel turunan strategi retailing mix dengan keputusan pembelian 
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digunakan teknik analisis regresi berganda dengan rumus (Sugiyono, 

2010: 277), sebagai berikut:  

    Y = a + 𝑏1𝑥1 + 𝑏2𝑥2 + 𝑏3𝑥3 + e 

Dimana : 

   Y : Keputusan Pembelian 

   a : Konstanta 

𝑏1: Koefisien regresi untuk X1 

𝑥1 : Produk 

𝑏2 : Koefisien regresi untuk X2 

𝑥2 : Harga 

𝑏3 : Koefisien regresi untuk X3 

𝑥3 : Promosi 

e : Standar eror 

 Pengujian Hipotesis 

 Untuk menguji hipotesis dilakukan dengan pengujian variabel 

secara parsial (Uji T) dan secara simultan (Uji F). 

a. Uji T (Parsial) 

 Uji T adalah model regresi yang menguji apakah variabel 

independen berpengaruh signifikan secara parsial terhadap variabel 

dependen yang diuji pada taraf signifikansi 0,05 dalam kasus berikut : 

1. Jika t hitung > dari t tabel maka Ha diterima dan H0 ditolak.  

2. Jika t hitung < dari t tabel maka Ha ditolak dan H0 gagal ditolak.  

 atau:  
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1. Probability value < 0,05 maka Ha diterima dan H0 ditolak. 

2. Probability value > 0,05 maka Ha ditolak dan H0 gagal ditolak 

b. Uji F (Simultan) 

 pengujian ini dijalankan untuk melihat apakah semua variabel 

independen dalam model memiliki pengaruh yang sama terhadap 

variabel dependen. Keputusan uji simultan dapat dilihat dengan:  

 Jika nilai f htung > atau besar dari f table dan nlai signfikan 

< atau kecil dari 0,05 maka variable independen bersama-

sama berpengaruh signifikan terhadap variable dependen. 

 Jika nila f hitung > atau kecil dari f table dan nilai 

signifikan < atau besar dari 0,05 maka variabel indepeden 

bersama-sama tidak berpengaruh terhadap variable 

dependen. 
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BAB IV 

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

4.1 Gambaran Umum Resti Optikal Pekanbaru 

 Resti Optikal adalah bisnis keluarga yang bergerak di bidang jasa. Pemilik 

dari Resti Optikal yaitu bapak Rezkiswan yang didirikan pada tahun 2009. 

Resti Optikal hanya mempunyai 2 orang karyawan. Perusahaan ini buka setiap 

hari Senin sampai hari Minggu dari jam 09.00-22.00.  

 Pada tahun 2009 Resti Optikal memulai usahanya dirumah, Pelanggan tau 

Resti Optikal ini dari teman, tetangga, maupun keluarganya. Setelah itu pada 

tahun 2012 Resti Optikal mempunyai sebuah toko yang berada di jalan garuda 

sakti km1 selama 2 Tahun, pada saat Resti Optikal buka toko di jalan garuda 

sakti banyak pelanggan yang membeli kacamata disana mayoritasnya anak-

anak kuliahan maupun warga setempat.tidak lama kemudian Resti Optikal 

pindah toko ke jalan Kubang raya selama 1 tahun. 

 Dan setelah itu, selesai dari toko yang berada di Jalan kubang raya barulah 

Resti Optikal pindah lagi ke rumah yang berlokasi di Jalan Perum Melur 

Permai blok C No.19,Pekanbaru sampai saat sekarang ini. karena sekarang 

Resti Optikal berjualan produk kacamatanya dirumah saja, Pemilik atau Owner 

dari Resti Optikal menjualkan produk kacamatanya keluar kota. 

4.2 Visi Resti Optikal 

Menjadikan suatu optik  terbaik, terdepan, dan terkemuka. 

 

 



 
 

35 
 

4.3 Misi Resti Optikal 

1. Memberikan pelayanan yang komprehensif dan ekslusif dengan produk 

terbaik untuk pelanggan disertai dengan ketulusan ataupun kejujuran 

dalam melayani pelanggan. 

2. Menjadikan suatu perusahaan yang berguna terhadap masyarakat banyak. 

3. Sebagai jendela mata bagi suatu pelanggan. 
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BAB V 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

5.1 Hasil Penelitian 

Penelitian ini menjelaskan bagaimana produk,harga,dan promosi 

mempengaruhi keputusan pembelian di Resti Optikal Seluruh data di 

dapatkan dari hasil pennyebaran kuesioner Gfrom pada pelanggan di Resti 

Optikal. Sebelum membahas hasil penelitian, peneliti akan membahas 

identitas responden yang dijadikan sampel dalam penelitian ini. 

5.1.1 Identifikasi Responden  

Dalam penelitian ini sampel yang diambil adalah pelanggan Resti 

Optikal yang pernah berbelanja di Resti Optikal, dengan jumlah sampel 

ialah 59 responden. Dan berikut adalah uraian tentang identitas 

responden berdasarkan jenis kelamin,umur, dan Frekuensi Berbelanja di 

Resti Optikal Pekanbaru. 

Tabel 5.1 

Indentitas Responden 

No Item Jumlah Presentase 

1 Berdasarkan 

Jenis Kelamin Responden 

Laki-Laki 8 13,6% 

Perempuan 51 86,4% 

 TOTAL  59 100% 

2 

Berdasarkan 

Umur 

Responden 

19 tahun 2 3,4% 

20 tahun 2 3,41% 

21 tahun 24 40,7% 

22 tahun 16 27,12% 

23 tahun 3 5,1% 

24 tahun 1 1,71% 

27 tahun 1 1,7% 

30 tahun 2 3,4% 

35 tahun 1 1,71% 

36 tahun 1 1,71% 

38 tahun 1 1,71% 
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40 tahun 1 1,71% 

45 tahun 1 1,71% 

47 tahun 1 1,71% 

50 tahun 1 1,71% 

55 tahun 1 1,7% 

3 Berdasarkan 

Frekuensi Berbelanja di 

Resti Optikal 

< 1x setahun 10 16,9% 

> 1x setahun 5 8,5% 

Seperlunya  44 74,6% 

TOTAL 59 100% 

Sumber: Data Olahan 2022 

Berdasarkan tabel 5.1 diatas dapat dilihat bahwa jenis kelamin Laki-Laki 

berjumlah 8 orang atau 13,6%, dan jenis kelamin Perempuan berjumlah 51 

orang atau 86,4%.Dapat disumpulkan bahwa jenis kelamin perempuan adalah 

pelanggan Resti Optikal terbanyak dalam penelitian ini. 

Untuk indentitas responden berdasarkan Umur, Umur 19 Tahun yang 

mengisi kuesioner dalam penelitian ini sebanyak 2 orang atau 3,4%, Umur 20 

Tahun sebanyak 2 orang atau 3,41%, Umur 21 Tahun sebanyak 24 orang atau 

40,7%, Umur 22 Tahun sebanyak 16 orang atau 27,12%, Umur 23 Tahun 

sebanyak 3 orang atau 5,1%,Umur 24 Tahun sebanyak 1 orang atau 1,71%, 

Umur 27 Tahun sebanyak 1 orang atau 1,7%, Umur 30 Tahun sebanyak 2 

orang atau 3,4%, Umur 35 Tahun sebanyak 1 orang atau 1,71%, Umur 36 

Tahun sebanyak 1 orang atau 1,71%, Umur 38 Tahun sebanyak 1 orang atau 

1,71%, Umur 40 Tahun sebanyak 1 orang atau 1,71%, Umur 45 Tahun 

sebanyak 1 orang 1,71%, Umur 47 Tahun sebanyak 1 orang atau 1,71%, Umur 

50 Tahun sebanyak 1 orang atau 1,71%, Dan umur 55 Tahun sebanyak 1 orang 

atau 1,7%. Dapat disimpulkan, yang mayoritas yang mengisi kuesioner dalam 

penelitian ini adalah Umur 21 Tahun sebanyak 24 orang. 
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Dan untuk indentitas rsponden berdasarkan frekuensi berbelanja di Resti 

Optikal, responden yang berbelaja kurang dari 1x Setahun sebanyak 10 orang 

atau 16,9%, Lebih dari 1x Setahun sebanyak 5 orang atau 8,5%, Dan yang 

berbelanja seperlunya sebanyak 44 orang atau 74,6%. Dapat disimpulkan 

bahwa terbanyak responden berbelanja Seperlunya saja pada Resti Optikal. 

5.2 Analisis dan Pembahasan Data 

Berikut adalah hasil analisi data serta pembahasahan data dari penlitian ini 

5.2.1 Uji Validitas dan Uji Reabilitas 

Uji validitas signifikansi dilakukan dengan cara membandingkan 

nilai r hitung dengan r tabel dimana df= n-2 dengan nilai signifikan = 5% 

atau 0,05. Sedangkan Uji realibitas adalah menggunakan taraf signifikan 

alpha cronbach > 0,6 . Alat yang di gunakan untuk mengukur uji 

Validitas dan Reablilitas ini adalah SPSS. Df = (N – 2) :(59 – 2) = 57 

(0,216) 

a. Uji Validitas 

Berikut adalah hasil dari uji Validitas variabel Produk (X1), Harga 

(X2), Promosi (X3), dan Keputusan Pembelian (Y). untuk 

mendapatkan data yang valid, niali R hitung harus lebih dari R tabel. 

Untuk menghitung R tabel menggunakan rumus: Df = (N – 2) = (59 – 

2) = 57 (0,216). Mak R tabel yang di dapat adalah 0,256 
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Tabel 5.2 

Hasil Uji Validitas Variabel Produk (X1), Harga (X2), Promosi (X3) 

dan Keputusan Pembelian (Y) 

Variabel Item R- hitung R-tabel Keterangan 

Produk (X1) 
X1.1 0,842 0,256 Valid 

X1.2 0,854 0,256 Valid 

X1.3 0,809 0,256 Valid 

X1.4 0,807 0,256 Valid 

X1.5 0,754 0,256 Valid 

X1.6 0,640 0,256 Valid 

X1.7 0,862 0,256 Valid 

X1.8 0,857 0,256 Valid 

Harga (X2) X2.1 0,809 0,256 Valid 

X2.2 0,862 0,256 Valid 

X2.3 0,862 0,256 Valid 

X2.4 0,862 0,256 Valid 

Promosi X3.1 0,809 0,256 Valid 

X3.2 0,807 0,256 Valid 

X3.3 0,862 0,256 Valid 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

X4.1 0,859 0,256 Valid 

X4.2 0,767 0,256 Valid 

X4.3 0,807 0,256 Valid 

X4.4 0,862 0,256 Valid 

X4.5 0,857 0,256 Valid 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa semua item melebihi nilai 

0,256. Dapat disimpulkan bahwa semua pernyataan dalam kuesinoner 

penelitian ini adalah Valid. 

b. Uji Reabilitas 

Berikut adalah uji reabilitas dari variabel Produk (X1), Harga (X2), 

Promosi (X3), Dan Keputusan pembelian (Y). agar pernyataan dalam 

kuesinoner dikatakan reabel nilai alpha harus >0,06. 
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Tabel 5.3 

Hasil Uji Reabilitas 

Variabel  Cronbach’s Alpha N Of Item 

Produk (X1) 0,925 8 

Harga (X2) 0,890 4 

Promosi (X3) 0,827 3 

Keputusan Pembelian (Y) 0,894 5 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dari Tabel di atas dapat dilihat bahwa semua nilai Cronbach’s Alpha 

dari uji reablititas pada variabel Produk (X1) yaitu 0,925, Harga (X2) yaitu 

0,890, Promosi (X3) yaitu 0,827, dan Keputusan Pembelian 0,894, semua 

lebih besar dari 0,06. Maka dapat disimpulkan bahwa semua pernyataan 

dalam kuesioner di penelitian ini adalah Reabel. 

5.2.2 Skala Pengumpulan Data 

Uji ini memberikan gambaran variabel yang dilihat dari responden 

terhadap pertanyaan kuisioner berdasarkan jawaban interval penelitian 

tersebut. Skala yang digunakan adalah skala Ordinal. 

a. Variabel Produk  (X1) 

berikut adalah pernyataan dan jawaban dari kuesioner yang sudah 

disebarkan melalui Gform. 

1. Saya memilih membeli produk di resti optikal karena kinerja 

sangat baik dan teliti 

Tabel 5.4 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli produk di resti optikal karena 

kinerja sangat baik dan teliti 
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No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 15 5 25% 

2 Setuju 35 4 59% 

3 Netral 8 3 14% 

4 Tidak Setuju 1 2 2% 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dari table diatas, dapat dilihat bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 15 orang, Setuju berjumlah 35 orang, Netral 

8 orang, dan Tidak Setuju berjumlah 1 orang. Dapat disimpulkan 

bahwa responden Setuju dengan pernyataan Rezkiswan memiliki 

kinerja sangat baik dan teliti. 

2. Saya memilih membeli produk di resti optikal karena daya tahan 

produknya sangat berkualitas. 

Tabel 5.5 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli produk di resti optikal karena daya 

tahan produknya sangat berkualitas 

 

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 19 5 33% 

2 Setuju 31 4 53% 

3 Netral 8 3 14% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 
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Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 19 orang, Setuju 31 orang, dan netral 8 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Saya membeli produk di resti optikal karena daya 

tahan produknya sangat berkualitas 

 3. Saya memilih membeli produk di resti optikal karena banyak 

ketetarikan pelanggan terhadap produknya. 

Tabel 5.6 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli produk di resti optikal karena banyak 

ketetarikan pelanggan terhadap produknya 

 

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 20 5 34% 

2 Setuju 30 4 51% 

3 Netral 9 3 15% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 20 orang, Setuju 30 orang, dan netral 9 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Pelanggan memiliki banyak ketetarikan terhadap 

produk di Resti Optikal 
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4. Saya memilih membeli produk di resti optikal karena sesuai  

dengan spesifikasi  

Tabel 5.7 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli produk di resti optikal karena sesuai  

dengan spesifikasi 

 

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 21 5 36% 

2 Setuju 30 4 51% 

3 Netral 8 3 13% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 21 orang, Setuju 30 orang, dan netral 8 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Produk memiliki spesifikasi yang sesuai  

5. Saya memilih membeli produk di resti optikal karena 

memuaskan atau tidak dalam suatu periode waktu tertentu 

Tabel 5.8 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli produk di resti optikal karena 

memuaskan atau tidak dalam suatu periode waktu tertentu 

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 18 5 31% 

2 Setuju 26 4 44% 

3 Netral 14 3 25% 
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4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 18 orang, Setuju 26 orang, dan netral 14 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Produk sangat memuaskan atau tidak dalam suatu 

periode waktu tertentu. 

6. Saya memilih membeli produk di resti optikal karena daya tarik 

produk terhadap panca indera  

Tabel 5.9 
Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli produk di resti optikal karena daya 

tarik produk terhadap panca indera 

 
No Jawaban Responden Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 18 5 31% 

2 Setuju 32 4 54% 

3 Netral 8 3 14% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas,bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 18 orang, Setuju 32 orang, dan netral 8 
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orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan memiliki daya tarik produk terhadap panca indera. 

7. saya memilih membeli produk di resti optikal karena memiliki 

kesan yang berkualitas 

Tabel 5.10 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli produk di resti optikal karena 

memiliki kesan yang berkualitas 

 

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 19 5 32% 

2 Setuju 32 4 54% 

3 Netral 8 3 14% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 19 orang, Setuju 32 orang, dan netral 8 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Memiliki kesan yang berkualitas di Resti Optikal. 

8. Saya memlilih membeli produk di resti optikal karena memiliki 

kemudahan dalam memperbaiki produk yang rusak  

 

Tabel 5.11 

 Jawaban responden pada pernyataan  

 Saya memlilih membeli produk di resti optikal karena memiliki 

kemudahan dalam memperbaiki produk yang rusak 
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N

No 

Jawaban Responden Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 19 5 32% 

2 Setuju 33 4 56% 

3 Netral 7 3 12% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 19 orang, Setuju 33 orang, dan netral 7 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Memiliki kemudahan dalam memperbaiki produk yang 

rusak di Resti Optikal. 

b. Variabel Harga (X2) 

Berikut adalah jawaban dari tanggapan para responden dengan 

variabel Harga (X2). 

1. Saya berbelanja di resti optikal karena harga produk kacamata 

yang ditawarkan bervariasi dari yang termurah sampai yang 

termahal  

Tabel 5.12 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya berbelanja di resti optikal karena harga produk 

kacamata yang ditawarkan bervariasi dari yang termurah 

sampai yang termahal 

 

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 19 5 32% 

2 Setuju 31 4 53% 
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3 Netral 9 3 15% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022  

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 19 orang, Setuju 31 orang, dan netral 9 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Harga produk kacamata yang ditawarkan bervariasi 

dari yang termurah sampai yang termahal di Resti Optikal. 

2. Saya berbelanja di resti optikal karena harga sesuai dengan 

kualitas produk kacamata  

 

Tabel 5.13 

Jawaban responden pada pernyataan 
Saya berbelanja di resti optikal karena harga sesuai 

dengan kualitas produk kacamata 
  

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 14 5 24% 

2 Setuju 39 4 67% 

3 Netral 5 3 9% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 14 orang, Setuju 39 orang, dan netral 5 
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orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Harga sesuai dengan kualitas produk kacamata di 

Resti Optikal  

3. Saya berbelanja di  resti optikal karena kesesuaian harga dan 

manfaat produk kacamata  

 

Tabel 5.14 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya berbelanja di  resti optikal karena kesesuaian harga dan 

manfaat produk kacamata 

  

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 18 5 31% 

2 Setuju 36 4 62% 

3 Netral 4 3 7% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 18 orang, Setuju 36 orang, dan netral 4 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Memiliki kesesuaian harga dan manfaat produk 

kacamata di Resti Optikal 

4. Saya berbelanja di resti optikal karena harga produk kacamata 

yang ditawarkan lebih murah dibandingkan ditoko kacamata 

lainnya  
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Tabel 5.15 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya berbelanja di resti optikal karena harga produk 

kacamata yang ditawarkan lebih murah dibandingkan 

ditoko kacamata lainnya 

 

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 17 5 29% 

2 Setuju 31 4 53% 

3 Netral 10 3 17% 

4 Tidak Setuju 1 2 1% 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 17 orang, Setuju 31 orang, Netral 10 orang, 

dan Tidak Setuju 1 orang. Dapat disimpulkan bahwa responden 

Setuju dengan pernyataan Resti Optikal memiliki harga produk 

kacamata yang ditawarkan lebih murah dibandingkan di toko 

kacamata lainnya 

c. Variabel Promosi (X3) 

Berikut adalah jawaban dari tanggapan para responden dengan 

variabel promosi (X3). 

1. Saya memilih membeli kacamata di resti optikal karena 

memiliki promosi penjualan yang sangat menarik 

Tabel 5.16 
Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli kacamata di resti optikal karena 

memiliki promosi penjualan yang sangat menarik 
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No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 12 5 20 

2 Setuju 35 4 60 

3 Netral 11 3 20 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 12 orang, Setuju 35 orang, Dan Netral 11 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Memiliki promosi penjualan yang sangat menarik di 

Resti Optikal  

2. Saya memilih membeli kacamata di Resti Optikal karena 

penjualan perseorang yang sangat baik  

  

Tabel 5.17 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli kacamata di Resti Optikal karena 
penjualan perseorang yang sangat baik 

 
No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 18 5 31% 

2 Setuju 31 4 54% 

3 Netral 9 3 15% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 
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Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 18 orang, Setuju 31 orang, Dan Netral 9 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Resti Optikal memiliki penjualan perseorang yang 

sangat baik 

3. Saya memilih membeli kacamata di resti optikal karena 

penjualan kacamatanya dijual langsung  

Tabel 5.18 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli kacamata di resti optikal karena 

penjualan kacamatanya dijual langsung 

No Jawaban Responden Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 13 5 22% 

2 Setuju 36 4 62% 

3 Netral 9 3 16% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 13 orang, Setuju 36 orang, Dan Netral 9 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Penjualan kacamatanya dijual langsung di Resti 

Optikal  
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d. Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Berikut adalah jawaban dari tanggapan para responden dengan 

variabel Keputusan Pembelian (Y). 

1. Saya memilih membeli kacamata di Resti Optikal karena sesuai 

dengan kebutuhan  

Tabel 5.19 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli kacamata di Resti Optikal karena 

sesuai dengan kebutuhan 

 

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 23 5 38% 

2 Setuju 32 4 54% 

3 Netral 5 3 8% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 23 orang, Setuju 32 orang, Dan Netral 5 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Resti Optikal memiliki kebutuhan yang sesuai 

2. Saya memilih membeli kacamata di Resti Optikal karena 

rekomendasi oleh teman, tetangga, maupun saudara  

Tabel 5.20 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli kacamata di Resti Optikal karena 

rekomendasi oleh teman, tetangga, maupun saudara  



 
 

53 
 

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 17 5 28% 

2 Setuju 32 4 54% 

3 Netral 10 3 16% 

4 Tidak Setuju 1 2 2% 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 17 orang, Setuju 32 orang, Netral 10 

orang, Dan Tidak Setuju 1 orang . Dapat disimpulkan bahwa 

responden Setuju dengan pernyataan Pelanggan yang membeli 

kacamata di Resti Optikal  terekomendasi oleh 

teman,tetangga,maupun saudara  

3. Saya memilih membeli kacamata di Resti Optikal karena   

kualitasnya yang sangat baik  

Tabel 5.21 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli kacamata di Resti Optikal karena   

kualitasnya yang sangat baik 

 

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 13 5 22% 

2 Setuju 37 4 63% 

3 Netral 9 3 15% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 
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Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 13 orang, Setuju 37 orang, Dan Netral 9 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan Resti Optikal memiliki kualitas yang sangat baik 

4. Saya memilih membeli kacamata di Resti Optikal karena sangat  

puas atas pembelian yang sebelumnya. 

Tabel 5.22 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli kacamata di Resti Optikal karena 

sangat  puas atas pembelian yang sebelumnya 

 

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 18 5 31% 

2 Setuju 28 4 48% 

3 Netral 12 3 21% 

4 Tidak Setuju 0 2 0 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 18 orang, Setuju 28 orang, Dan Netral 12 

orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan 

pernyataan . Pelanggan Sangat puas atas pembelian yang 

sebelumnya  

5. Saya memilih membeli kacamata di Resti Optikal karena ingin   

melakukan pembelian ulang  
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Tabel 5.23 

Jawaban responden pada pernyataan 

Saya memilih membeli kacamata di Resti Optikal karena 

ingin   melakukan pembelian ulang 

 

No Jawaban 

Responden 

Jumlah 

Responden 

Bobot Persentase 

1 Sangat Setuju 16 5 27% 

2 Setuju 28 4 47% 

3 Netral 15 3 25% 

4 Tidak Setuju 2 2 2% 

5 Sangat tidak setuju 0 1 0 

Jumlah 59  100% 

Keputusan Setuju 

Sumber: Data Olahan 2022 

Dapat dilihat dari tabel diatas, bahwa responden yang menjawab 

Sangat Setuju berjumlah 16 orang, Setuju 28 orang, Netral 15 

orang, Dan Tidak Setuju 2 orang. Dapat disimpulkan bahwa 

responden Setuju dengan pernyataan Ingin melakukan pembelian 

ulang di Resti Optikal 

Dan berikut adalah tabel rekapsi dari semua jawaban variabel adalam 

penelitian ini. 

Tabel 5.24 

Rekapitulasi Jawaban Variabel Produk (X1), Harga (X2), Promosi (X3) Dan 

Keputusan Pembelian (Y) 
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Variabel Indikator Pernyataan 
Skor Jawaban 

Skor 

1 2 3 4 5 

  1. Produk 

Performance 

Saya memilih membeli 

produk di resti optikal 

karena kinerja sangat 

baik dan teliti 

15 35 8 1 0 
241 

Bobot Nilai 75 140 24 2 0 

Durability 

Saya memilih membeli 

produk di resti optikal 

karena daya tahan 

produknya sangat 

berkualitas 

19 31 8 0 0 
243 

Bobot Nilai 95 124 24 0 0 

Features  

Saya memilih membeli 

produk di resti optikal 

karena banyak 

ketetarikan pelanggan 

terhadap produknya. 

20 30 9 0 0 

247 

Bobot Nilai 100 120 27 0 0 

Comformance 

To 

Specification 

Saya memilih membeli 

produk di resti optikal 

karena sesuai dengan 

spesifikasi 

21 30 8 0 0 
 

249 

Bobot Nilai 105 120 24 0 0 

Reliability Saya memilih membeli 

produk di resti optikal 

karena memuaskan 

atau tidak dalam suatu 

periode waktu tertentu 

18 26 14 0 0 
236 

Bobot Nilai 90 104 42 0 0 
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Esthetics Saya memilih membeli 

produk di resti optikal 

karena daya tarik 

produk terhadap panca 

indera 

18 32 8 0 0 
242 

Bobot Nilai 90 128 24 0 0 

Perceived 

Quality 

Saya memilih membeli 

produk di resti optikal 

karena memiliki kesan 

yang berkualitas 

19 32 8 0 0 
247 

Bobot Nilai 95 128 24 0 0 

Service Ability Saya memilih membeli 

produk di resti optikal 

karena memiliki 

kemudahan  dalam 

memperbaiki produk 

yang rusak 

19 33 7 0 0 248 

Bobot Nilai 95 132 21 0 0  

Total Skor 1953 

Skor Tertinggi 249 

Skor Terendah 236 

2. Harga 

Keterjangkauan 

Harga 

Saya berbelanja di resti 

optikal karena harga 

produk kacamata yang 

ditawarkan bervariasi 

dari yang termurah 

sampai yang termahal 

19 31 9 0 0 

246 

Bobot Nilai 95 124 27 0 0 

Kesesuaian 

harga dengan 

kualitas produk 

Saya berbelanja di resti 

optikal karena harga 

sesuai dengan kualitas 

produk kacamata 

14 39 5 0 0 

241 

Bobot Nilai 70 156 15 0 0 

Kesesuaian 

Harga dengan 

manfaat 

Saya berbelanja di resti 

optikal karena 

kesesuaian harga dan 

manfaat produk 

18 36 4 0 0 246 
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kacamata 

 

Bobot Nilai 90 144 12 0 0 

 

Harga sesuai 

dengan 

kemampuan 

atau daya saing 

harga 

Saya berbelanja di resti 

optikal karena harga 

produk kacamata yang 

ditawarkan lebih 

murah dibandingkan 

ditoko kacamata 

lainnya. 

17 31 10 1 0 

241 

Bobot Nilai 85 124 30 2 0 

Total Skor 974 

Skor Tertinggi 
246 

Skor Terendah 241 

3. Promosi 

Sales 

promotion 

Saya memilih membeli 

kacamata di resti 

optikal karena 

memiliki promosi 

penjualan yang sangat 

menarik  

12 35 11 0 0 

233 

Bobot Nilai 60 140 33 0 0 

Personal selling 

Saya memilih membeli 

kacamata di Resti 

Optikal karena 

penjualan perseorang 

yang sangat baik 

18 31 9 0 0 

641 

Bobot Nilai 90 524 27 0 0 

Direct 

marketing 

Saya memilih membeli 

kacamata di resti 

optikal karena 

penjualan kacamatanya 

dijual langsung 

13 36 9 0 0 

236 

Bobot Nilai 65 144 27 0 0 

Total Skor 
1110 
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Skor Tertinggi 
641 

Skor Terendah 
233 

4.Keputusan 

Pembelian 

Pengenalan 

Kebutuhan 

Saya memilih membeli 

kacamata di resti 

optikal karena sesuai 

dengan kebutuhan 

23 32 5 0 0 

256 

Bobot Nilai 115 128 13 0 0 

Pencarian 

Informasi 

Saya memilih membeli 

kacamata di resti 

optikal karena 

rekomendasi oleh 

teman, tetangga, 

maupun saudara 

17 32 10 1 0 

245 

Bobot Nilai 85 128 30 2 0 

Evaluasi 

Alternatif 

Saya memilih membeli 

kacamata di resti 

optikal karena 

kualitasnya yang 

sangat baik 

13 37 9 0 0 

220 

Bobot Nilai 45 148 27 0 0 

Keputusan 

Pembelian 

Saya memilih membeli 

kacamata di resti 

optikal karena sangat 

puas atas pembelian 

yang sebelumnya 

18 28 12 0 0 

238 

Bobot Nilai 90 112 36 0 0 

Perilaku Pasca 

Pembelian 

Saya memilih membeli 

kacamata di resti 

optikal karena ingin 

melakukan pembelian 

ulang 

16 28 15 2 0 

241 

Bobot Nilai 80 112 45 4 0 

Total Skor 
1200 

Skor Tertinggi 
256 
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Sumber: Data Olahan 2022 

Dari tabel diatas, dapat dilihat bahwa untuk variabel Produk skor tertinggi 

terletak pada dimensi comformance to specification dengan pernyataan produk 

memiliki spesifikasi yang sesuai yang mendapatkan skor 249. Dan skor terendah 

terletak pada dimensi reliability dengan pernyataan produk sangat memuaskan atau 

tidak dalam suatu periode waktu tertentu dengan skor 236. Dan variabel Produk  

mendapatkan tingkat kategoti Setuju dengan perhitungan dibawah ini. 

Skor Maksimal : ∑ item x bobot tertinggi x ∑ respoonden 

8 x 5 x 100 = 4.000 

Skor Minimal  : ∑ item x bobot terendah x ∑ responden 

8 x 1 x 100 = 800 

Rata-rata  : 
Skor Maksimal−Skor Minimal

5
 

   : 
4.000−800

5
 

   : 640 

Untuk mengetahui tingkat kategori variabel Produk, maka dapat ditentukan 

dengan: 

Sangat Setuju: 3360 - 4000 

Setuju: 2720 - 3360 

Skor Terendah 
220 
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Kurang Setuju: 2080 - 2720 

Tidak Ssetuju: 1440 - 2080 

Sangat Tidak setuju: 800 – 1440 

Untuk Variabel Harga, skor tertinggi terletak pada dimensi kesesuaian 

harga dengan manfaat dengan pernyataan memiliki keseuaian harga dan manfaat 

produk kacamata di resti optikal dengan total skor 246. Sedangkat skor terendah 

terletak pada dimensi harga sesuai dengan kemampuan atau daya saing harga 

dengan pernyataan Resti Optikal memiliki harga produk kacamata yang 

ditawarkan lebih murah dibandingkan di toko kacamata lainnya dengan skor 241. 

Dan untuk variabel Kepercayaan mendapatkan tingkat kategori Setuju dengan 

rumus berikut. 

Skor Maksimal : ∑ item x bobot tertinggi x ∑ respoonden 

: 4 x 5 x 100 = 2.000 

Skor Minimal  : ∑ item x bobot terendah x ∑ responden 

: 4 x 1 x 100 = 400 

Rata-rata  : 
Skor Maksimal−Skor Minimal

5
 

   : 
2.000−400

5
 

   : 320 
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Untuk mengetahui tingkat variabel Harga, maka dapat ditentukan dengan: 

Sangat Setuju: 3360 - 4000 

Setuju: 2720 - 3360 

Kurang Setuju: 2080 - 2720 

Tidak Ssetuju: 1440 - 2080 

Sangat Tidak setuju: 800 – 1440 

untuk variabel Promosi, dimensi yang mendapatkan skor tertinggi terletak 

pada dimensi personal selling dengan pernyataan Resti Optikal memiliki 

penjualan perseorang yang sangat baik yang medapatkan skor 641. Sedangkan 

dimensi yang mendapatkan skor terendah berada dimensi sales promotion dengan 

pernyataan memiliki promosi penjualan yang sangat menarik di resti optikal yang 

mendapatkan skor 233. Dan untuk variabel Promosi mendapatkan tingkat kategori 

Setuju dengan rumus berikut. 

Skor Maksimal : ∑ item x bobot tertinggi x ∑ respoonden 

: 3 x 5x 100 = 1.500 

Skor Minimal  : ∑ item x bobot terendah x ∑ responden 

: 3 x 1 x 100 = 300 

Rata-rata  : 
Skor Maksimal−Skor Minimal

5
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   : 
1.500−300

5
 

   : 240 

Untuk mengetahui tingkat variabel Promosi, maka dapat ditentukan dengan: 

Sangat Setuju: 4200 - 5000 

Setuju: 3400 - 4200 

Kurang Setuju: 2600 - 3400 

Tidak Ssetuju: 1800- 2600 

Sangat Tidak setuju: 1000 – 1800 

Dan untuk variabel keputusan pembelian, dimensi yang mendapatkan skor 

tertinggi terletak pada dimensi pengenalan kebutuhan dengan pernyataan Resti 

Optikal memiliki kebutuhan yang sesuai yang medapatkan skor 256. Sedangkan 

dimensi yang mendapatkan skor terendah berada dimensi evaluasi alternative 

dengan pernyataan Resti Optikal memiliki kualitas yang sangat baik yang 

mendapatkan skor 220. Dan untuk variabel Keputusan Pembelian  mendapatkan 

tingkat kategori Setuju dengan rumus berikut. 

Skor Maksimal : ∑ item x bobot tertinggi x ∑ respoonden 

: 5 x 5x 100 = 2.500 

Skor Minimal  : ∑ item x bobot terendah x ∑ responden 
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: 5 x 1 x 100 = 500 

Rata-rata  : 
Skor Maksimal−Skor Minimal

5
 

   : 
2.500−500

5
 

   : 400 

Untuk mengetahui tingkat variabel Keputusan Pembelian, maka dapat 

ditentukan dengan: 

Sangat Setuju: 4200 - 5000 

Setuju: 3400 - 4200 

Kurang Setuju: 2600 - 3400 

Tidak Ssetuju: 1800- 2600 

Sangat Tidak setuju: 1000 – 1800 

5.3 Uji Regresi Linear Berganda 

Uji Regresi Linear Berganda ini untuk meramal begaimana keadaan (naik 

turunnya) variabel dependen, bila dua atau lebih variabel independen sebagai faktor 

prediktor dimanipulasi (dinaik turunkan nilainya ). 
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5.1. 

Uji Regresi Linear Berganda 

      Y = a + 𝒃𝟏𝒙𝟏 + 𝒃𝟐𝒙𝟐 + 𝒃𝟑𝒙𝟑 

      Y = -384 + 0,338X1 + 0,366X2 + 0,314X3  

 Konstanta: -0,384 

Dapat diartikan bahwa variabel Produk (X1), Harga (X2), dan Promosi 

(X3), tidak mengalami beruhasan dan nilainya tetap, maka variabel 

Keputusan Pembelian (Y) nilainya sebesar -0,384 

 Koefesien X1: 0,338 

Jika nilai variabel produk (X1) mengalami kenaikan 1% maka Keputusan 

Pembelian (Y) juga akan menurun sebesar 0,338  

 Koefesien X2: 0,366 

Jika nilai variable harga (X2) mengalami kenaikan sebesar 1% maka 

variabel Keputusan Pembelian (Y) juga akan meningkat sebesar 0,366. 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standard

ized 

Coeffici

ents 

T Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Const

ant) 

-.384 .614 
 

-.625 .535 

Produk .338 .063 .515 5.344 .000 

Harga .366 .122 .294 2.990 .004 

Promo

si 

.314 .132 .189 2.387 .020 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 
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 Koefesien X3: 0,314 

Jika nilai variable promosi (X3) menglami kenaikan sebesar 1% maka 

variabel Keputusan Pembelian (Y) juga akan menurun sebesar 0,314  

5.4 Koefesien Determinasi (R2) 

Gambar 5.2 

Hasil Uji Koefesien Determinasi 

 

 

 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .979a .958 .955 .59107 

a. Predictors: (Constant), promosi, produk, harga 

b. Dependent Variable: keputusan pembelian 

 

 

 
 Berdasarkan gambar diatas, dapat dilihat hasil koefesien determinasi (R2) 

adalah 0,958. Maka dapat disimpulkan variabel bebas yaitu Produk, Harga dan 

Promosi mampu mempengaruhi variabel terikat yaitu Keputusan Pembelian 

sebesar 95,8%. 

5.5 Uji Hipotesis 

a. Uji T (Parsial) 

Uji T adalah suatu uji untuk mengetahui apakah dalam model 

regresi variabel independen secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

variabel dependen yang di uji pada tingkat signifikansi 0,05,apabila : 
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 T hitung > atau besar dari t table maka Ho di tolak H1 diterima. Ini 

menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang sigifikan pada variable 

independen dan varabel dependen. 

 T hitung < atau kecil dari t table maka Ho di terima H1 ditolak. Ini 

menunjukan bahwa tidak terdapat pengaruh yang signfikan terhadap 

variable independen dan dependen. 

Atau: 

 Probabiliti t hitung > atau besar dari 0,05 maka Ho di terima H1 

ditolak. 

 Probabiliti t hitung < atau kecil dari 0,05 maka Ho di tolak H1 

diterima.  

T tabel diperoleh dengan Df = n – k = 59 – 4 = 55 sehingga nilai T tabel 

sebesar 2,004 

Gambar 5.3 

Uji T 

 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -.384 .614  -.625 .535 

x1 .338 .063 .515 5.344 .000 

x2 .366 .122 .294 2.990 .004 

x3 .314 .132 .189 2.387 .020 

a. Dependent Variable: y 
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Berdasarkan gambar diatas, dapat dilihat: 

 Uji T untuk variabel Produk (X1) 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis variabel Produk (X1) 

menunjukan nilai t hitung sebesar 5,344 > 2,004. Nilai signifikan 0,00 < 

0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa Produk secara parsial berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Resti Optikal 

 Uji T untuk variabel Harga (X2) 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis variabel Harga (X2) 

menunjukan nilai t sebesar 2,990 > 2,004. Nilai signifikan 0,04 < 0,05. 

Maka dapat disimpulkan bahwa Harga secara parsial berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian di Resti Optikal. 

 Uji T untuk variabel Promosi (X3) 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis variabel Promosi (X3) 

menunjukan nilai t sebesar 2,387 > 2,004. Nilai signifikan 0,20 < 0,05. 

Maka dapat disimpulkan bahwa Promosi secara parsial berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian di Resti Optikal. 

b. Uji F (Simultan) 

Uji ini dilakukan agar dapat melihat apakah semua variabel independen 

yang dalam model memiliki pengaruh yang bersama-sama terhadap variabel 

dependen. Keputusan uji simultan dapat dilihat dengan:  



 
 

69 
 

  Jika nilai f htung > atau besar dari f table dan nlai signfikan < atau kecil dari 

0,05 maka variable independen bersama-sama berpengaruh signifikan 

terhadap variable dependen. 

  Jika nila f hitung > atau kecil dari f table dan nilai signifikan < atau besar 

dari 0,05 maka variabel indepeden bersama-sama tidak berpengaruh terhadap 

variable dependen. 

Nilai F tabel diperoleh dengan DF(N1) = k – 1 = 4 – 1 = 3, dan 

Df(N2) = n – k = 59 – 4 = 55. Nilai f signifikan yang digunakan yaitu 5% 

atau 0,05 maka di dapat nilai f tabel 2,773. 

Gambar 5.4  

Uji F 

 

 

B

e 

 

Berdasarkan gambar diatas, dapat dilihat bahwa nilai F hitung 

adalah 415.338  > 2,773. Nilai signifikan 0.00 < 0,05. Maka dapat 

disimpulkan Produk, Harga, dan Promosi secara simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

di Resti Optikal. 

 

 

ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 435.361 3 145.120 415.388 .000b 

Residual 19.215 55 .349   

Total 454.576 58    

a. Dependent Variable: y 

b. Predictors: (Constant), x3, x1, x2 
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5.6 Pembahasan 

Sampel dalam penelitian ini adalah pelanggan yang pernah membeli 

kacamata di Resti Optikal. Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner pada 

pelanggan di Resti Optikal terbanyak yang mengisi kuesioner dalam penelian ini 

adalah yang berjenis kelamin Perempuan. Umur terbanyak yang mengisi 

kuesioner ini adalah Umur 21 Tahun. Kebanyakan responden berbelanja 

seperlunya saja dalam artian tidak ada watu yang pasti dalam sebulan.  

Dari hasil tanggapan responden tentang Produk menunjukan hasil di 

kategori Sangat Setuju. Skor tertinggi dimiliki oleh dimensi Comformance To 

Specification dengan penyataan “Produk memiliki spesifikasi yang sesuai”, yang 

artinya respoden dalam penelitian ini sangat setuju bahwa produk di Resti Optikal 

memilki spesifikasi yang sesuai . Sebalik nya, yang mendapat skor terendah 

adalah dimensi Reliability dengan pernyataan “Produk sangat memuaskan atau 

tidak dalam suatu periode waktu tertentu”, yang artinya menurut responden 

dalam penelitian ini adalah pelanggan yang membeli kacamata di Resti Optikal 

sangat memuaskan atau tidak dalam suatu periode waktu yang tertentu. 

Untuk variabel Harga, hasil tanggapan responden menujunkan kategori 

Setuju. Dengan skor tertinggi dimilki oleh dimensi Kesesuaian Harga dengan 

manfaat dengan pernyataan “memiliki kesesuaian harga dan manfaat produk 

kacamata di Resti Optikal”. Artinya responden dalam penelitian ini adalah 

kacamata yang dijual disini memiliki harga yang sesuai dan manfaat yang sangat 

bagus. Sedangkan dimensi yang mendapatkan skor terendah adalah Harga sesuai 

dengan kemampuan atau daya saing harga dengan pernyataan “Resti Optikal 
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memiliki harga produk kacamata yang ditawarkan lebih murah dibandingkan di 

toko kacamata lainnya”. dapat simpulkan bahwa responden dalam penelitian ini 

adalah memiliki harga produk kacamata yang ditawarkan lebih murah 

dibandingkan ditoko kacamata yang lain. 

Untuk variabel Promosi,hasil tanggapan responden menujunkan kategori 

Setuju. Dengan skor tertinggi dimilki oleh dimensi Personal selling dengan 

pernyataan “Resti Optikal memiliki penjualan perseorang yang sangat baik”. 

Artinya responden dalam penelitian ini adalah memiliki promosi penjualan 

perseorang yang sangat baik di Resti Optikal. Sedangkan dimensi yang 

mendapatkan skor terendah adalah Sales promotion dengan pernyataan “Memiliki 

promosi penjualan yang sangat menarik di Resti Optikal”. dapat simpulkan 

bahwa responden dalam penelitian ini adalah memiliki promosi penjualan di Resti 

Optikal. 

Untuk variabel Keputusan Pembelian, hasil tanggapan responden 

menunjukkan hasil kategori setuju. Dengan skor tertinggi yang dimiliki oleh 

dimensi Pengenalan Kebutuhan dengan pernyataan “Resti Optikal memiliki 

kebutuhan yang sesuai”. Ini menunjukan bahwa semua responden dalam 

penelitian ini memiliki kebutuhan yang sesuai. Sedangkat dimensi yang 

mendapatkan skor terendah adalah Evaluasi Alternatif dengan pernyataan “Resti 

Optikal memiliki kualitas yang sangat baik”. dapat simpulkan bahwa semua 

responden dalam penelitian ini membenarkan bahwa memiliki kualitas yang 

sangat baik di Resti Optikal. 
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Selanjutnya dari tabel koefisien determinasi dapat dilihat bahwa keputusan 

pelanggan membeli produk kacamata dipengaruhi oleh variabel bebas(X) yang 

terdiri dari produk, harga dan promosi, sedangkan yang tidak mempengaruhi 

keputusan pelanggan membeli produk kacamata dipengaruhi oleh variabel-

variabel yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

5.6.1 Pengaruh Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Dari hasil uji yang telah dilakukan dalam penelitian ini menunjukan bahwa 

Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Yang 

artinya bahwa produk dapat meningkatkan minat bagi para pelanggan kacamata di 

Resti Optikal dalam melakukan pembelian pada produk kacamata. Diperkuat 

dengan hasil penelitian Fitriani, Lucy Nancy (2018), bahwa hasil penelitian 

menunjukkan Kualitas Produk secara simultan berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian. 

5.6.2 Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Dari hasil uji yang telah dilakukan dalam penelitian ini menunjukan bahwa 

harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Yang 

artinya bahwa harga dapat meningkatkan minat bagi para pelanggan kacamata di 

Resti Optikal dalam melakukan pembelian pada produk kacamata. Diperkuat 

dengan hasil penelitian Petrus Loo,Edy Firmansyah,Achiruddin Siregar,Veren 

Koh Sasi (2021), bahwa hasil penelitian menunjukkan Harga berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. 
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5.6.3 Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

Dari hasil uji yang telah dilakukan dalam penelitian ini menunjukan bahwa 

promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Yang 

artinya bahwa promosi dapat meningkatkan minat bagi para pelanggan kacamata 

di Resti Optikal dalam melakukan pembelian pada produk kacamata. Diperkuat 

dengan hasil penelitian Fitriani, Lucy Nancy (2018), bahwa hasil penelitian 

menunjukkan Promosi berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian. 

5.6.4 Pengaruh Produk, Harga, dan Promosi, terhadap Keputusan 

Pembelian 

Berdasarkan hasil uji yang telah dilakukan menunjukan bahwa produk, 

harga  dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Artinya produk, harga dan promosi mampu mendorong pelanggan 

dalam melakukan pembelian produk kacamata. 
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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1 KESIMPULAN 

1. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa variabel Produk (X1) yaitu Produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Maka dapat 

simpulkan bahwa produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian terhadap pelanggan kacamata di Resti Optikal  selaku 

responden dalam penelitian ini. 

2. Hasil pengujian pada variabel Harga (X2) yaitu terdapat harga pengaruh yang 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). maka dapat 

disimpulkan bahwa Harga kacamata yang dijual ini membuat keputusan 

pembelian semakin meningkat terhadap pelanggan kacamata di Resti Optikal 

selaku responden dalam penelitian ini.  

3. Hasil pengujian pada variabel Promosi (X3) yaitu promosi terdapat pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). maka dapat 

disimpulkan bahwa semakin banyak promosi maka semakin tinggi pula tingkat 

Keputusan Pembelian kacamata di Resti Optikal selaku responden dalam 

penelitian ini.  

4. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa variabel Produk (X1), Harga (X2) dan 

Promosi (X3) memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

Keputuan Pembelian (Y). Maka dapat disimpulkan bahwa produk,harga dan 
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promosi mampu meningkatkan keputusan pembelian terhadap pelanggan 

kacamata di Resti Optikal selaku responden dalam penelitian ini.. 

6.2 SARAN 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Produk, Harga dan Promosi secara 

simultan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk kacamata. 

Adapun saran dari penulis yaitu : 

1. Meningkatkan Produk kacamata yang sangat memuaskan dan harus memiliki 

periode tertentu atau periode yang sangat lama maupun panjang  

2. Menyediakan harga penjualan yang sesuai dengan kualitas produknya. 

3. Menyediakan promosi yang sangat menarik sehingga pelanggan dapat tertarik 

berbelanja kaacamata di Resti Optikal. 
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