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INTRODUCTION

Seiring dengan perkembangan zaman yang semakin modern ini menyebabkan banyaknya
persaingan dalam dunia bisnis, termasuk bisnis ritel. Setiap pelaku usaha di setiap kategori bisnis dituntut
untuk memiliki kepekaan terhadap setiap perubahan yang terjadi dan menempatkan orientasi pada
kepuasan pelanggan sebagai tujuan utama. Penjualan eceran meliputi semua kegiatan yang melibatkan
penjualan barang dan jasa kepada konsumen akhir untuk penggunaan yang bersifat pribadi dan bukan
bisnis.

Masalah yang sering dihadapi oleh perusahaan saat ini adalah bagaimana mendapatkan pelanggan
baru dan mempertahankan pelanggan lama sehingga perusahaan dapat bertahan dan berkembang sesuai
dengan tujuannya. Faktor pengaruh harga, promosi dan kualitas produk merupakan hal yang paling
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penting dan tidak dapat dihindari oleh setiap perusahaan bisnis barang atau jasa. Dengan memberikan
harga, promosi dan kualitas produk yang terbaik kepada pelanggan dalam melakukan transaksi maka
pelanggan akan senang berbelanja ditoko tersebut. Untuk itu para pelaku bisnis perlu melakukan
berbagai macam strategi salah satunya dengan harga, dimana harga merupakan pengorbanan ekonomis
yang dilakukan oleh pelanggan untuk memperoleh produk atau jasa yang diinginkan.

Toserba merupakan salah satu contoh bisnis yang saat ini berorientasi untuk memenuhi kebutuhan
konsumennya di daerah padat penduduk. Dengan berbagai macam kebutuhan yang harus dipenuhi
dengan memberikan nilai dan kepuasan kepada para konsumennya. Toserba memiliki ciri khas,
yaitu memberikan kepuasan kepada konsumennya dengan sistem pelayanan mandiri (self service),
sehingga dengan berbelanja di toserba konsumen dapat memilih produk/barang dan harga yang sesuai
dengan keinginan dan kemampuan mereka.

Toserba Mbangi Mart yang berada di Desa Woromarto Kecamatan Purwoasri ini merupakan salah
satu toko ritel yang menawarkan berbagai macam kebutuhan rumah tangga. Toserba Mbangi Mart ini di
dirikan pada tahun 2014 oleh Bapak Wawan Yulsadi. Peneliti memilih Toserba Mbangi Mart sebagai objek
penelitian karena Mbangi Mart merupakan tempat belanja yang berusaha untuk menjadi Toserba yang
baik dibandingkan dengan Toserba lainnya. Berusaha menawarkan suatu produk yang diharapkan dapat
menarik minat konsumen lebih banyak. Sebab setiap perusahaan pasti memiliki strategi untuk
mendapatkan konsumen dan mampu bertahan di tengah persaingan yang ketat.

Harga merupakan hal yang memegang peranan penting jika dilihat dari sisi konsumen. Harga yang
terlalu tinggi akan membentuk persepsi konsumen bahwa produk kita termasuk dalam kategori barang
mewah yang unggul (high quality). Sedangkan jika harga yang kita tawarkan terlalu rendah, maka dapat
membentuk persepsi konsumen bahwa produk kita adalah barang interior (kualitas rendah). Menurut
Hakim & Saragih (2019:42) Harga adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh konsumen untuk
memperoleh keuntungan atas kepentingan atau penggunaan produk atau jasa dalam perusahaan. Jadi,
tidak mudah bagi sebuah perusahaan dalam menentukan harga, perusahaan harus ekstra hati-hati
dalam membuat kebijakan yang berkaitan dengan harga. Pada harga berapa sebenarnya,barang atau jasa
harus dijual? Pertanyaan ini diulang beberapa kali dalam sehari di toko-toko di seluruh dunia. Ungkapan
tersebut menunjukkan betapa pentingnya keputusan yang dibuat oleh perusahaan dalam menetapkan
harga, dan juga bahwa konsumen dan organisasi akan membeli sesuatu dalam jumlah besar jika harganya
tepat atau sesuai.

Harga juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Penentuan harga adalah yang paling
krusial dan sulit di antara elemen-elemen dalam bauran pemasaran ritel (barang dagangan, promosi,
atmosfer toko, harga, dan layanan ritel). Harga merupakan satu-satunya elemen dari berbagai elemen
bauran pemasaran ritel yang akan mendatangkan keuntungan bagi peritel. Penentuan harga produk atau
jasa produk atau jasa yang dijual, baik perusahaan besar maupun usaha kecil harus memperhatikan
konsumen dan pesaingnya.

Semakin harga produk tersebut terjangkau oleh konsumen, maka semakin tinggi pula keputusan
pembelian terhadap suatu produk. Toserba Mbangi Mart menawarkan harga yang terjangkau dan
tentunya harga yang ditawarkan oleh toserba ini sesuai dengan kualitas produk yang ditawarkan atau
dijual kepada konsumen serta kesesuaian harga dengan manfaat dari produk tersebut. Yang ditawarkan
atau dijual kepada konsumen serta kesesuaian harga dengan manfaat produk yang ditawarkan dapat
membantu konsumen dalam memenuhi kebutuhannya, kebutuhan rumah tangga serta dapat
menyediakan produk yang tentunya banyak dicari oleh konsumen/pembeli.

Promosi adalah salah satu cara yang tepat untuk menciptakan permintaan melalui pemberian
informasi serta mempengaruhi dan menginformasikan kepada konsumen agar bersedia membeli produk
yang ditawarkan dan loyal terhadap perusahaan. Menurut Sukimo (dalam Sitorus & Utami, 2017)
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menyatakan bahwa promosi merupakan aktivitas pengenalan produk agar konsumen menyukai dan
kemudian membelinya.

Promosi penjualan dalam sebuah bisnis Toserba juga perlu diperhatikan mengingat semakin
banyaknya bisnis Toserba yang bermunculan pada saat ini, sehingga konsumen dapat memilih Toserba
yang lebih baik dan yang dapat memuaskan konsumen tersebut. Tujuan promosi suatu produk oleh
suatu perusahaan pada umumnya adalah untuk memperkenalkan produknya kepada konsumen dan
berharap konsumen yang mengetahuinya akan melakukan pembelian terhadap produk tersebut. Promosi
yang kreatif, menarik dan mudah diingat oleh konsumen tentunya akan mempengaruhi keputusan
pembelian nantinya. Hal ini juga yang dilakukan Toserba Mbangi Mart di Desa Woromarto Kecamatan
Purwoasri.

Namun fenomena yang terjadi di Toserba Mbangi Mart ini tidak terlalu menerapkan promosi secara
besar-besaran karena menurut pemiliknya, masyarakat pasti sudah mengetahui tentang cara penjualan
di Toserba pada umumnya, yaitu Toserba identik dengan harga yang yang relatif murah dan terjangkau.
Sehingga Toserba ini hanya menerapkan promosi penjualan berupa diskon potongan harga dan dengan
menawarkan paket-paket harga pada barang- barang yang dijual di toko. Namun, hal inilah yang
mendorong peneliti untuk meneliti keputusan pembelian di Toserba Mbangi Mart dan untuk
mengevaluasi seberapa penting harga, promosi penjualan, dan kualitas produk di Toserba Mbangi Mart
dalam upaya meningkatkan keputusan pembelian yang nantinya akan berpengaruh terhadap
kelangsungan toko tersebut.

Sehingga berdasarkan masalah yang sudah dijelaskan diatas, peneliti akhirnya mengangkat
permasalahan ini menjadi sebuah judul penelitian skripsi “Pengaruh Harga, Promosi Dan Kualitas
Produk Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toserba Mbangi Mart Waoromarto Purwoasri”.
RESEARCH METHODS

Jenis penelitian ini menggunakan jenis kuantitatif, hal ini dikarenakan penelitian ini membutuhkan
hasil statistik berupa hasil uji spss. Lokasi dari penelitian ini adalah Toserba Mbangi Mart yang terletak
di Desa Woromarto Kecamatan Purwoasri Kabupaten Kediri, Jawa Timur. Sampel dalam penelitian ini
adalah pelanggan Toserba Mbangi Mart dengan jumlah yang tidak diketahui secara pasti. Teknik
pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah observasi, wawancara, dokumentasi dan
pustaka atau literatur. Teknik analisis dalam penelitian ini menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji
asumsi klasik, analisis regresi linier berganda dan uji hipotesis.

RESULT AND DISCUSSIONS

Uji Validitas
Tabel 1. Hasil Uji Validitas
Variabel Item R Sig. Keterangan
X1 0,835 0,000 Valid
Xi2 0,768 0,000 Valid
Harga (X1 Xis 0,504 0,000 Valid
X4 0,715 0,000 Valid
X1 0,549 0,000 Valid
Promosi (X2) X2 0,867 0,000 Val%d
X23 0,742 0,000 Valid
Xa4 0,675 0,000 Valid
Xa1 0,739 0,000 Valid
Kualitas Produk (X3) Xz2 0,841 0,000 Valid
X3 0,708 0,000 Valid
Keputusan Y1 0,720 0,000 Valid
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Pembelian (Y) Y
Ys
Ya

0,781
0,505
0,738

0,000 Valid
0,000 Valid
0,000 Valid

Sumber : Data Diolah, 2023.

Berdasarkan tabel 1 diatas maka diketahui jika seluruh item pernyataan pada setiap variabel (harga
(X1), promosi (X2), kualitas produk (Xs) dan keputusan pembelian (Y)) memiliki nilai signifikansi sebesar

0,000 <0,05 dan dinyatakan valid.

Uji Reliabilitas
Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Standart Relible Cronbach’s Alpha Keterangan
Harga (X1) 0,60 0,679 Reliabel
Promosi (X2) 0,60 0,700 Reliabel
Kualitas Produk (Xs) 0,60 0,644 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 0,60 0,636 Reliabel

Sumber : Data Diolah, 2023.

Berdasarkan hasil uji reliabilitas pada tabel 2, maka diketahui jika setiap variabel memiliki nilai
Cronbach’s Alpha > 0,60. Sehingga dapat disimpulkan jika seluruh item dalam setiap variabel dinyatakan
reliabel atau layak untuk dijadikan alat ukur dalam penelitian.

Uji Normalitas

JULILUCL o

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y

Expected Cum Prob

04

Observed Cum Prob
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Berdasarkan hasil uji normalitas pada gambar 1 scatterplot, maka diketahui jika plot menybar

mengikuti garis diagonal yang membagi bidang, hal ini menunjukkan jika data dalam penelitian

terdistribusi normal.
Uji Heteroskedastisitas

sion Studentized Residual
L

Scatterplot

Dependent Variable: Y
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Gambar 2. Hasil Uji Heteroskedastisitas
Sumber : Data Diolah, 2023.

Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas pada gambar 4.3, maka diketahui jika titik menyebar baik
diatas maupun dibawah angka 0 pada sumbu Y. Hal ini menunjukkan jika dalam penelitian tidak terjadi
gejala heteroskedastisitas.

Uji Multikolinieritas
Tabel 3. Hasil Uji Multikolinieritas

Variabel Tolerance VIF Keterangan
Harga (X1) 0,321 3,116 Tidak terjadi multikolinieritas
Promosi (X2) 0,406 2,462 Tidak terjadi multikolinieritas
Kualitas Produk (Xs) 0,462 2,163 Tidak terjadi multikoliniertas

Sumber : Data Diolah, 2024.

Berdasarkan hasil uji multikolinieritas pada tabel 3, maka dikatahu jika setiap variabel harga (X1),
promosi (Xz2), dan kualitas produk (Xs) memiliki nilai Tolerance > 0,10 dan nilai VIF < 10. Hal ini
membuktikan jika dalam penelitian ini tidak terjadi multikolinieritas dalam variabel penelitian.

Uji Linieritas

Tabel 4. Hasil Uji Linieritas

Variabel Deviation from Linierity Keterangan
Harga (X1) 0,715 Linier
Promosi (X2) 0,738 Linier
Kualitas Produk (Xs) 0,811 Linier

Sumber : Data Diolah, 2024.

Berdasarkan hasil uji pada tabel 4, maka diketahui jika seluruh variabel memiliki nilai deviation from
linierity > 0,05. Sehingga diketahui terdapat hubungan yang linier antara variabel harga (X1), promosi (X2),
dan kualitas produk (Xs) terhadap keputusan pembelian (Y) pada Toserba Mbangil Mart.

Uji Regresi Linier Berganda
Dalam penelitian ini peneliti menggunakan uji analisis regresi linier berganda. Analisis regresi
dikembangkan untuk mengestimasi pengaruh antara variabel dependen terhadap variabel independen.

Tabel 5. Uji Regresi Linear Berganda

Variabel Regesi(B) t hitung Sig-t Keterangan
Harga (X1) 0,401 11,786 0,000 | H; diterima
Promosi (X>) 0,350 11,188 0,000 | H, diterima
Kualitas Produk (X3) 0,252 6,341 0,000 | H; diterima
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Konstanta (a) 1,499
Nilai Korelasi ® 0,914
Nilai Koefisien Determinasi (R?) 0,835
Fhitung 641,346
Signifikansi F 0,000
Y Keputusan Pembelian

Sumber : Data Diolah, 2024.

Berdasarkan hasil perhitungan yang tersaji dapat diperoleh persamaan regresi sebagai berikut :
Y =1,499 + 0,401 (X1) + 0,350 (Xz2) + 0,252 (X5)

1) Nilai konstanta sebesar 1,499 dapat diartikan jika harga (X1), promosi (Xz), dan kualitas produk (Xs)
nilainya tetap, maka keputusan pembelian nilainya juga tetap sebesar 1,499.

2) Koefisien regresi variabel harga (X1) sebesar 0,401 yang bernilai positif dan searah, sehingga ketika
variabel harga naik 1 satuan, maka keputusan pembelian pada Toserba Mbangil Mart juga akan
meningkat sebesar 0,401.

3) Koefisien regresi variabel promosi (X2) sebesar 0,350 yang bernilai positif dan searah sehingga variabel
promosi naik 1 satuan, maka keputusan pembelian pada Toserba Mbangi Mart juga akan meningkat
sebesar 0,350.

4) Koefisien regresi variabel kualitas produk (Xs) sebesar 0,252 yang bernilai positif dan searah sehingga
variabel kualitas produk naik 1 satuan, maka keputusan pembelian pada Toserba Mbangi Mart juga
akan meningkat sebesar 0,252.

Uji T
Tabel 6. Hasil Uji T
Variabel thitung teabel Signifikansi Keterangan
Harga (X1) terhadap 11,786 1,966 0,000 Ha: diterima dan Ho:
keputusan ditolak
pembelian (Y)
Promosi (X2) 11,188 1,966 0,000 Ha2 diterima dan Hoz
terhadap Keputusan ditolak
Pembelian (Y)
Kualitas Produk (Xs) 6,841 1,966 0,000 Hasditerima dan Hos
terhadap Keputusan ditolak
Pembelian (Y)

Sumber : Data Diolah, 2024.

Berdasarkan tabel 6 diatas maka dapat dijelaskan secara rinci mengenai pengaruh parsial antar
variabel :

1) Pada variabel harga (Xi1) diketahui bahwa nilai signifikansinya sebesar 0,000 < 0,05 dan thitung> trabel yaitu
sebesar 11,786 > 1,966. Sehingga dapat disimpulkan jika variabel harga berpengaruh secara parsial dan
signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toserba Mbangi Mart.

2) Pada variabel promosi (X2) diketahui bahwa nilai signifikansinya sebesar 0,000 < 0,05 dan thitung > ttabel
yaitu sebesar 11,188 > 1,966. Sehingga dapat disimpulkan jika variabel promosi berpengaruh secara
parsial dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toserba Mbangi Mart.

3) Pada variabel kualitas produk (Xs) diketahui bahwa nilai signifikansinya sebesar 0,000 < 0,05 dan tnitung
> twbel yaitu sebesar 6,841 > 1,966. Sehingga dapat disimpulkan jika variabel kualitas produk
berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toserba Mbangi Mart.
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Uji F

Tabel 7. Hasil Uji F

Variabel Fhitung Frabel Signifikansi Keterangan

Harga (X1), promosi
(X2), dan kualitas
produk (X3, 641,346 2,628 0,000
terhadap keputusan
pembelian (Y)

Has diterima dan Hos
ditolak

Sumber : Data Diolah, 2024.

Berdasarkan hasil uji F pada tabel 7, maka diketahui jika variabel harga (X1), promosi (Xz2), dan

kualitas produk (Xs) berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian (Y) pada Toserba
Mbangi Mart. Hal ini dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 dan Fnitung > Frabel yaitu
sebesar 641,346 > 2,628.

Koefisien Determinasi R?2

Tabel 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi R?

R R2 Adjusted R Square Std. Eror of the Estimate

0,914 0,835 0,833 0,672

Sumber : Data Diolah, 2024.

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi R? pada tabel 8, maka dapat diketahui jika nilai R

Squarenya sebesar 0,835. Hal ini menunjukkan jika variabel harga (X1), promosi (Xz2), dan kualitas produk
(X3) dapat mempengaruhi keputusan pembelian (Y) sebesar 83,5% dan sisanya sebesar 16,5% dipengaruhi
oleh variabel di luar penelitian, misalnya lokasi, kualitas pelayanan, citra toko, dan masih banyak lagi.

CONCLUSION

Pada bab akhir dalam pembahasan penyusunan skripsi ini berisi tentang kesimpulan secara

keseluruhan dari hasil penelitian dan saran yang diharapkan berguna sebagai bahan pertimbangan pada

Toserba Mbangi Mart dalam meningkatkan keputusan pembelian yaitu :

1)

2)

3)

Berdasarkan hasil uji t maka diketahui jika variabel harga (X:1) diketahui bahwa nilai signifikansinya
sebesar 0,000 < 0,05 dan thitung > twbel yaitu sebesar 11,786 > 1,966. Sehingga dapat disimpulkan jika
variabel harga berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada
Toserba Mbangi Mart.

Berdasarkan hasil uji t maka diketahui jika variabel promosi (X2) diketahui bahwa nilai
signifikansinya sebesar 0,000 < 0,05 dan tniung > tewbel yaitu sebesar 11,188 > 1,966. Sehingga dapat
disimpulkan jika variabel promosi berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan
pembelian pada Toserba Mbangi Mart.

Berdasarkan hasil uji t, maka diketahui jika variabel kualitas produk (Xs) diketahui bahwa nilai
signifikansinya sebesar 0,000 < 0,05 dan thitung > twbel yaitu sebesar 6,841 > 1,966. Sehingga dapat
disimpulkan jika variabel kualitas produk berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap
keputusan pembelian pada Toserba Mbangi Mart.
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4) Berdasarkan hasil uji F, maka diketahui jika variabel harga (X1), promosi (Xz), dan kualitas produk
(X3) berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian (Y) pada Toserba Mbangi Mart. Hal
ini dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 dan Fhitung > Frabel yaitu sebesar 641,346 >
2,628.
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