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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 rpembelian; 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
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THE INFLUENCE OF PRODUCTS, PRICES, AND PROMOTIONS ON

PURCHASE DECISIONS AT RESTI OPTICAL PEKANBARU

Sampling ; % analysis met study is Multiple
Linear Regressia alidity Test, Reli Partial T Test, and
Simultaneous F«Te ults of the tests th ried out are the
product has i ons, price has a
positive and sig i have a positive
and significa cha Jecisi ‘@ cts, prices and
promotions si e a positive an 1t effect on purchasing
decisions.
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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

asil penjualan,
emahami apa yang

utuskan untuk

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

seseora apat me inya angka p reflaksi, dengan
kondisi hkan kacamata

sebagai a lagi berfungsi

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



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
SPHCR 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.INDEXMC 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. terjangkat 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
3
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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

di pusat-pusat
Resti Optikal
ebutuhan dan

menjamurnya

hanya tentang

gaya. Memakai

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

an ditunjang
lensa (lenso
atan kacamata,

dibawa pulang

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

5
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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

No | Tanggal Pembuatan | Nama Pelanggan
Kacamata

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 lyen
7 | 13 Agustus 2021 Tn.Gani

8 | 13 Agustus 2021 lyen

9 | 14 Agustus 2021 Kk.Seni




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 lda

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
34106 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.lis 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

Sumber Dats

membelinya tle an lengartikan proses

peng : putusan niselit ) apa tahapan sebagai

berikut : Tde kasi Ke a enc a asl alternatif yang

sudah dip ala 1 ke san | : erilaku  setelah

melaku elian. @ atu ke han, konsumen

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

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

10
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proses dari seluruh tahapan dalam proses pembelian pelanggan.
Keputusan pelanggan ditentukan berdasarkan persepsi pelanggan

tentang suatu produk tersebut.

11



2.1.1.1 Dimensi Keputusan Pembelian
Menurut Kotler dan Amstrong (2008), proses keputusan

pembelian sebagai berikut :
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4. Keputusan pembelian
Keputusan pembelian tentang merek mana yang dibeli
pelanggan.

5. Perilaku pasca pembelian

12
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Tahap proses keputusan pembelian di mana pelanggan

mengambil tindakan selanjutnya setelah pembelian,

berdasarkan kepuasan atau ketidakpuasan.

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

13
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diterima oleh pembeli untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan

mereka.

Menurut Kotler dan Keller (2007) mengartikan produk yaitu segala

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 :

14
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1. Performance (Kinerja)

berkaitan dengan karakteristik operasi dasar sebuah

produk.

meningkatkan

inat pelanggan

Suaian  dengan

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)

15



Esthetics adalah produk yang menarik semua panca

indera, seperti model artistik, desain, dan warna

7. Perceived Quality (kesan kualitas)

0

e
~ -~
5 o
-g I 4 nyamanan, mudah
E - ; sangat
E % ’ suatu ukuran
0 5 [ 4
ot E o rusak ataupun
G E o
[T ’
< = |
S .
< By ’ perbaiki sebuah
& 5
7 _‘E" "
—
:ET E 2 dapat digunakan
E # duk atau meningkatkan
ﬂ.
=

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.

16



N ueeyeisndidg

iy disay yejepe il udwnyo(]

ISJIAIU

nenyj wejsy se)

7. Suatu produk serta tanggung jawab perusahaan

terhadapnya

8. Sebagai ukuran kemudahan perbaikan produk yang rusak

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

17
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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.

a, mereka mengambil

M\\“ .ea vat dikontrol
‘5 erima oleh

2.13.1

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

18
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Konsumen memutuskan untuk membeli suatu
produk ketika keuntungan yang dirasakan lebih besar

daripada yang dikeluarkan untuk mendapatkannya. Jika

\\7" “‘
G

&
’
o
&
5
v
’
¢

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

19
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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

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

20
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produknya, dan mengingatkan Anda bahwa Anda siap menerima,

membeli, dan menyampaikan produk yang ditawarkan oleh

perusahaan yang bersangkutan.

erdapat 3 Dimensi

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 :

21
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a. Untuk mempromosikan pembelian atau penjualan suatu

produk atau jasa.

b. Untuk menghasilkan penjualan dan membangun hubungan

22



2.2

Penelitian Terdahulu

Tabel 1. Penelitian terdahulu

Variabel Alat

No | Peneliti & Judul Penelitian | yang : Hasil Penelitian
: Analisa
Digunakan

1 | Pengaruh Harga, Perilaku | Pengaruh Uji Harga
Konsumen Dan Kualitas | Harga, Koefisien | berpengaruh
Pelayanan Terhadap | Perilaku Regresi secara parsial
Keputusan Pembelian<{ 'Konsumen Linear terhadap
Pelanggan Lensa | Dan Kualitas | ‘Berganda | keputusan
Kacamata Pada Pt. Duta | Pelayanan pembelian
Multi “Intioptic  Pratama | (X) pelanggan lensa
Medan Keputusan kacamata  pada
Petrus Loo,Edy | Pembelian PT. Duta Multi
Firmansyah,Achiruddin Pelanggan Intioptic Pratama
Siregar,Veren Koh Sasi (Y) Medan.

(2021)

2. | Pengaruh Persepsi Harga, | Pengaruh analisis mempengaruhi
Intensitas™ Promosi, Dan | Persepsi regresi Keputusan
Kualitas Pelayanan | Harga, linear pembelian di
Terhadap Keputusan | Intensitas berganda | Optik Famili
Pembelian ~ Pada Optik | Promosi, dengan adalah  kualitas
Famili Dan Kualitas | bantuan pelayanan  yang
Yusuf Abdul Rahman, | Pelayanan program ditandai  dengan
Retno Hidayati (X) SPSS versi«| bukti fisik produk,
(2021) Keputusan 23 kehandalan, daya

Pembelian tanggap, dan
(Y) empati

3. | Pengaruh Kualitas | Pengaruh Uji Kualitas
Pelayanan, Kualitas | Kualitas Analisis Pelayanan,
Produk Dan  Promaosi |.Pelayanan, Regresi Kualitas  Produk
Terhadap Keputusan | "Kualitas Linier dan Promosi
Pembelian Pada Optik | Produk Dan | Berganda | secara  simultan
Tunggal Sempurna Cabang | Promosi (X) berpengaruh
Lippo Mall Kemang Keputusan terhadap
Fitriani, Lucy Nancy Pembelian Keputusan
(2018) (Y) Pembelian  pada

Optik Tunggal
Sempurna

Sumber Data : Data Olah

23
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2.3

Kerangka Penelitian

Tabel 2 Kerangka Penelitian

Keputusan Pembelian (Y)

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

Berpegaruh Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian ()

24
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BAB 111

METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitian

variabel lain.

k (X1), harga

(dependen) dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian ().

45
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Tabel 3.0perasional Variabel

No

Variable dan definisi
variable

Dimensi

Indikator

Skala

Produk (X1)

Performance

ai  suatu  ukuran

Ordinal

Ordinal

pelanggan
iU produk

Ordinal

memenuhi
entu dari
tidak
cacat

Ordinal

yang akan
dengan
atau tidak

Ordinal

ap panca indera

Ordinal

produk serta
jawab
erusahaan terhadapnya

Ordinal

Service Ability

sebagai  suatu  ukuran
kemudahan memperbaiki
sebuah  produk  rusak
ataupun gagal.

ordinal

Harga (X2)
harga merupakan
jumlah dari semua nilai

Keterjangkauan
Harga

harga yang tidak terlalu
mahal dan mudah
dijangkau

Ordinal

26




yang konsumen | Kesesuaian Harga yang ditetapkan | Ordinal
tukarkan dalam rangka | harga  dengan | sesuai dengan kualitas
mendapatkan ~ manfaat | kualitas produk | produk kacamata
dengan memiliki atau
menggunakan  produk
atau jasa. i _ _
Kotler dan’ Amstrong Kesesuaian Harga . sesuali _dengan Ordinal
(2018:430) Harga dengan | manfaat yang dirasakan
manfaat oleh pelanggan
Harga  sesuai | Harga sesuai dengan | Ordinal
dengan kemampuan dan daya
kemampuan saing dengan toko lain.
atau daya saing
harga
Promosi (X3) Sales promotion | Untuk mendorong | Ordinal
Promosi yaitu suatu | (Promosi pembelian atau penjualan
kegiatan yang dilakukan | penjualan) suatu produk atau jasa
oleh sebuah perusahaan
untuk
ngggﬁmugﬁggﬁaﬂdm PerS(_)naI selling Unt_uk menghasilkan | Ordinal
sebagai alat  untuk (Penjualan penjualan dan
mempengaruhi perseorangan) membangun  hubungan
konsumen dalam — B! gpnsumen -
kegiatan pembelian atau D|rect_ untuk memperoleh | Ordinal
penggunaan jasa’.sesuai mark_etlng tanggapan  segera dan
dengan kebutuhan (Penjualan mem_blna hubungan yang
Lupiyoadi (2013:92) langsung) abadi dengan konsumen
Keputusan  Pembelian | Pengenalan Sebagai kebutuhan untuk | Ordinal
(Y1) Kebutuhan kesehatan mata
Keputusan  pembelian | Pencarian Untuk mmencari | Ordinal
yaitu  sebuah proses | Informasi informasi sebagai
dimana pembeli pemenuhan kebutuhan
mengetahui masalahnya, | Evaluasi Sebagai penilaian | Ordinal
mencari informasi | Alternatif terhadap manfaat untuk
mengenai produk atau produk kacamata
merek  tertentu  dan | Keputusan Untuk menentukan | Ordinal
mengevaluasi beberapa | Pembelian pilihan dan melakukan
dari masing-masing pembelian sebuah produk
alternative tersebut agar | Perilaku Pasca | Untuk merekomendasikan | Ordinal
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dapat digunakan dalam | Pembelian produk kepada orang lain.
memecahkan suatu
masalah, dan kemudian
mengarahkannya kepada
keputusan pembelian

karakteristik.

Sampel adalah himpunan atau bagian dari populasi yang berjumlah unit.
Sampel yang dipilih dengan menggunakan purposive sampling, Yyaitu
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 -- eli di Resti Optikal

!‘R“‘ .&‘ pulkan oleh

k pengumpulan

pertanyaan atau

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

29



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

N LI N

3.6.2 Uji Validitas dan

dan metode
~
1)
-
.=
=
W
-
e O t yaitu dengan
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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

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
31
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digunakan teknik analisis regresi berganda dengan rumus (Sugiyono,
2010: 277), sebagai berikut:

Y=a+b1xl+b2x2+b3X3+e

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. Jikat hitung > dari t tabel maka Ha diterima dan HO ditolak.

2. Jikat hitung < dari t tabel maka Ha ditolak dan HO gagal ditolak.

atau:
32
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1. Probability value < 0,05 maka Ha diterima dan HO ditolak.

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

b. Uji F(Simultan)

akah semua variabel

33
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BAB IV
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Gambaran Umum Resti Optikal Pekanbaru

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.
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4.3 Misi Resti Optikal
1. Memberikan pelayanan yang komprehensif dan ekslusif dengan produk

terbaik untuk pelanggan disertai dengan ketulusan ataupun kejujuran
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BAB V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5.1 Hasil Penelitian

promosi

h data di

elanggan Resti
jumlah sampel

ntang identitas

No | Item Presentase
1 Berdasarkan 8 13,6%
Jenis Kelamin Respo 51 86,4%
TOTAL 59 100%
2 2 3,4%
20 tahun 2 3,41%
21 tahun 24 40,7%
22 tahun 16 27,12%
Berdasarkan 23 tahun 3 5,1%
Umur 24 tahun 1 1,71%
Responden 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%
< 1x setahun

in Laki-Laki

berjumlah 51

Tahun sebanyak 1 orang atau ur 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

signifikan = 5%
taraf signifikan

k mengukur uji

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)

X11

0,842

15

F el

<

X311

0,256

Valid

Valid

1 Xs2

0,80

10,86

Su

D

0,256. Da

Y)

is

penelitian ini ada

. Uji Reabilitas

. '.Xa._

_Xa,

e
(=]

Valid
alid
alid
alid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

Valid

item melebihi nilai

yataan dalam kuesinoner

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

Promosi (X3), Dan Keputusan pembelian (). 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 (Xé 0,82 3

5

5.2.2

a.

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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wa iy .

WAL RARD

Y

No Jawaban Jumlah Bobot | Persentase
Responden Responden
1 | Sangat Setuju 15 5 25%
2 | Setuju 35 4 59%
3 Netral 8 3 14%
4 j 2 2%
; 0
100%

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

arena banyak

Persentase

34%

51%

15%

0

0

100%

Sangat Setuju berjumlah 20 orang, Setuju 30 orang, dan netral 9
orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan
pernyataan Pelanggan memiliki banyak Kketetarikan 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 res ernyataan

ili i karena sesuai
o .

%SHAS IS Persentase
36%

S 51%

r 13%

1 0

a il 0

100%

ilih en yang menjawab

etujb I Setuj ng, dan netral 8
EKANBARY |

n Setuju dengan

p i ng sesuai

5. Sa i resti optikal karena

memuaskan tu 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 Jumlah Bobot | Persentase
Responden Responden

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

iy disay yejepe il udwnyo(]
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u

ju dengan

dalam suatu

Persentase

31%
54%
14%
0
5 | Sangat tidak sett 0 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.

kal karena

AW ] )t Persentase

54%

Sangat Setuju___ ) , 320
gf;_mf ._~_'. E 1 1§ ]

14%

0

0

100%

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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Jawaban Responden | Jumlah Bobot | Persentase
No Responden
1 Sangat Setuju 19 5 32%
2 Setuju 33 4 56%
3 Netral 7 3 12%
4 i 2 0
1 0
100%

termahal

ki

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

L\

o

Tabel 5.12

g termurah sampai yang

kacamata yang ditawarkan bervariasi dari yang termurah
sampai yang termahal

No Jawaban Jumlah Bobot | Persentase
Responden Responden
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

a Olahan 2022

Persentase
1 4 5 24%
2 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

'l}‘ Persentase

"

] 31%

2 62%

L8 | %

4| 0

& | 0

| 100%
Setuju

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

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 Jumlah Bobot | Persentase
Responden Responden
1 Sangat Setuju 12 5 20
2 Setuju 35 4 60
3 Netral 3 20
/ etuj 2

No Jawaban Jumlah Bobot | Persentase
Responden Responden

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

i T o

p
a
a ‘me
njual
awa rf;:EIeé'
Sa
Sum
Dapat diliha

tikal

n perseorang yang

ikal karena

al karena
ung

t

Persentase

22%

62%

16%

0

0

100%

Setuju

ahwa 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

51




d. Variabel Keputusan Pembelian ()
Berikut adalah jawaban dari tanggapan para responden dengan
variabel Keputusan Pembelian (Y).

1. S eli k tikal karena sesuai

~

S e

= ) ada’pe

- i i al karena
=

g o

E’ 5 Persentase
& 5 -

B e angat Setu = 38%
= - tuju g ol 54%
= = etral - 8%
= = TidaKSetlju. s 0

g —E‘ ga L 0

= 5 Ju 100%
- M Setuju

-

® 3 A

wn _Ef -

o .

@» = P sponden yang menjawab
m E o -

=5 7 San j 2 orang, Dan Netral 5
E orang. Da i responden Setuju dengan
o

= pernyataan Resti Opti emiliki 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
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\lg;‘.

.

AS A R 2N

No Jawaban Jumlah Bobot | Persentase
Responden Responden
1 Sangat Setuju 17 5 28%
2 Setuju 32 4 54%
3 Netral 10 3 16%
4 Lidak Setuju 2 2%
etuj 1

Optikal

ng, Netral 10

pulkan bahwa

yang membeli

endasi oleh

karena

No Jawaban Jumlah Bobot | Persentase
Responden Responden

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

p i ikal ili sangat baik

ena sangat

SITAS IS
\5@@%&%-{ an se&dtfrﬁmﬂ;{/

1 kal karena
mnya

ab: Persentase
onde

s

Zi(§
rry
I-l.

angat Setuju 31%

3
o=
P

48%

21%

Ti j 0 0

0

100%

Setuju

Dapa . sponden yang menjawab
Sangat Setuju , Setuju 28 orang, Dan Netral 12
orang. Dapat disimpulkan bahwa responden Setuju dengan
pernyataan . Pelanggan Sangat puas atas pembelian yang

sebelumnya

. 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

Bobot | Persentase

27%

ang, Netral 15

pulkan bahwa

Rekapitulasi Jawaban Variabel Pro 1), Harga (X2), Promosi (X3) Dan
Keputusan Pembelian ()
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Variabel

1. Produk

Skor
241
243
247
Comformance
To
Specification 249
Bobot Nilai 105 | 120 |24
Reliability Saya memilih membeli
produk di resti optikal
karena memuaskan | 18 26 14
atau tidak dalam suatu 236
periode waktu tertentu
Bobot Nilai 90 104 | 42

56




nery wWe[sy sejisIdAm ueeyesndiog

iy disay yejepe il udwnyo(]

Esthetics

Saya memilih membeli
produk di resti optikal
karena daya tarik

18

32

produk terhadap panca 242
indera
-
)
)
> 247
-~
L
Z 4
A
’ 248
SN
0 1953
g ‘-
- o]l 249
4
236
2. Harga
246
Bobot Nilai
Saya berbelanja di resti
. optikal karena harga
If;rze:ualggngan sesuai dengan kualitas 14 39 5 a1
kualitas produk produk kacamata
Bobot Nilai 70 156 |15
. Saya berbelanja di resti
Kesesualan optikal karena
Harga ~dengan kesesuaian harga dan = 36 4 246
manfaat
manfaat produk

57




nery we[sy sejsIdAiu ) ueeyeisndidg

DI disay yepepe fup udwnyo(

kacamata

Bobot Nilai

90

144

12

3. Promosi

Saya berbelanja di resti
ptikal

241
974
246
241
233
Personal selling 641
90 524 | 27
Saya memilih membeli
kacamata  di  resti
Direct optikal karena | 13 36 9
|reli: " penjualan kacamatanya 236
marketing dijual langsung
Bobot Nilai 65 144 | 27
Total Skor 1110
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Skor Tertinggi

641
Skor Terendah 933
4.Keputusan | Pengenalan
Pembelian Kebutuhan
256
245
220
238
Perilaku Pasca s
Pembelian kacamata resti
optikal karena ingin
melakukan pembelian 241
ulang
Bobot Nilai 80 112 | 45
Total Skor 1200
Skor Tertinggi 956
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Skor Terendah

220

Sumber: Data Olahan 2022

Rata-rata

1640

Untuk mengetahui tingkat kategori variabel Produk, maka dapat ditentukan

dengan:

Sangat Setuju: 3360 - 4000

Setuju: 2720 - 3360
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Kurang Setuju: 2080 - 2720

Tidak Ssetuju: 1440 - 2080

harga de
produk ka

terletak pada

)
[
[%2]
2
>
«
=
QD
=
«Q
[}

dengan pe d.’ acamata yang

ditawarkan ya dengan skor 241.

el

ya
Dan untuk 5 Setuju dengan
g
Vel
o

rumus berik

Skor Maksim:

‘\\\\{\‘E‘a\‘

P

Skor Minimal

. Skor Maksimal—-Skor Minimal

Rata-rata p

. 2.000—400
’ 5

1320

61



nery we[sy sejsIdAiu ) ueeyeisndidg

DI disay yepepe fur udwnyo(

Untuk mengetahui tingkat variabel Harga, maka dapat ditentukan dengan:

Sangat Setuju: 3360 - 4000

Setuju: 2720 - 3360

Skor Minimal

Rata-rata

: > item x bobot terendah x )’ responden

:3x1x100 =300

. Skor Maksimal—Skor Minimal

5
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. 1.500—300

w
@D
—
[
L
c
w
-

VAR RN

tingkat kategori Setuju dengan rumus berikut.

Skor Maksimal : Y item X bobot tertinggi x Y respoonden

:5x5x 100 =2.500

Skor Minimal : Y item x bobot terendah x ) responden
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:5x1x100=500

. Skor Maksimal—-Skor Minimal

Rata-rata

maka dapat

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+ blxl + bzxz + b3x3

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.
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o Koefesien X3: 0,314
Jika nilai variable promosi (X3) menglami kenaikan sebesar 1% maka

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

Berdasarkar ia hat “has n determinasi (R?)

adalah 0,958. : : aitu Produk, Harga dan
<

Promosi mampu ‘mempe ariabe *?"' eputusan 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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e T hitung > atau besar dari t table maka H, di tolak Hi diterima. Ini

menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang sigifikan pada variable

independen dan varabel dependen.

2 \F) B

2T
N

sebesar 2,004

Coefficients?

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error  Beta T Sig.
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:

e Uji T untuk variabel Produk (X1)

esis_ variabel Produk (X1)

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:
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e 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.

e Jika nila f hi gnifikan < atau besar

.@L‘ﬁ ‘ “\““ .&a . h terhadap
.‘.’-

W

A YR8 0

Sig.

415.388 .000

,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.
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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

ukan hasil di

kategori formance To

Specificati sesuai”, yang
artinya resp( di Resti Optikal
memilki spe skor terendah

adalah dime emuaskan atau

“‘“ﬁw

.
a

&

=

0

@

(@)

=1

%

D

tidak dalam

d

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

0si penjualan
dimensi yang
aan “Memiliki
promosi penjue ( J me .' ; apat simpulkan

bahwa responden dala : C njualan di Resti

Q@ ,. aan’ “Resti Optikal memiliki
kebutuhan yang sesuai”. . ahwa 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

Produk be : ' L <h i p kep belian. Yang
artinya bahwa.g )3 ingkatkan mina o anggan kacamata di
Resti Opti
dengan hasil .pene i ‘ a hasil penelitian
menunjukk 3 . s 3 erhadap Keputusan

Pembelian.

Q m i am penelitian ini menunjukan bahwa
y L\ N |

harga berpengaruh positif dan arhadap 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 pesitif dan signifikan terhadap_keputusan pembelian. Yang

dan Si berpe S erhadap keputusan

pembelian. ° arga da omosi ‘mam orong pelanggan
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BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 KESIMPULAN

Keputusan Pembelian kaca 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

ga dan Promosi secara
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