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Abstract This study aims to look at the effect of price, product quality, and promotion on consumer purchasing 

decisions. The population in this study were all consumers who made purchases at PT Anugrah Packaging Indo 

Kemasan. Sampling using a non-probability sampling approach and obtained 125 respondents. The data analysis 

technique uses the Multiple Linear Regression Analysis method. The results showed that, partially (t test) price 

has a positive and significant effect on purchasing decisions. Product quality has a positive and significant effect 

on purchasing decisions and promotions also have a positive and significant effect on purchasing decisions. 

Simultaneous test results (F test) show that price, product quality, and promotion have a positive and significant 

effect on purchasing decisions. 
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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk melihat pengaruh harga, kualitas produk, dan promosi terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang melakukan pembelian di PT 

Anugrah Packaging Indo Kemasan. Penentuan sampel menggunakan pendekatan non-probability sampling dan 

diperoleh sebanyak 125 responden. Teknik analisis data menggunakan metode Analisis Regresi Linier Berganda. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa, secara parsial (uji t) harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dan 

promosi juga memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil uji secara 

simultan (uji F) menunjukkan bahwa harga, kualitas produk, dan promosi berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

 

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

 

1. LATAR BELAKANG 

Menurut ahli yakni  Kotler & Keller (2016) : Packaging diartikan perusahaan yang 

didirikan dengan tujuan mendongkrak penjualan dengan menjunjung tinggi mereknya. Agar 

pelanggan bisa membedakan antar produk yang dibuat oleh perusahaan dengan produk yang 

dibuat oleh bisnis pesaing, maka perusahaan berupaya keras untuk menciptakan kesan positif 

kepada mereka melalui kemasan produknya dan berupaya untuk membedakannya dengan 

kemasan produk sejenis lainnya. Pelanggan lebih cenderung mengingat dan memperhatikan 

kemasan produk yang menarik. 

Promosi ialah mempromosikan merek ataupun produk, menaikkan penjualan, dan 

membangun pengikut setia merek tersebut. Ini ialah satu diantara dari empat komponen dasar 

bauran pemasaran, bersama dengan orang, proses, fisik, harga, produk, dan promosi (7P). 

Profesional pemasaran dengan strategi komunikasi sebagai bagian dari promosi untuk memberi 

tahu konsumen mengenai barang mereka. Kata-kata dan gambar dapat menyampaikan 

informasi. Promosi dilaksanakan di luar toko, diantaranya SMS blast dan iklan media sosial di 
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Facebook, Instagram, Kaskus, dan platform lainnya, dapat dipakai  mengamati fenomena ini. 

Promosi menarik pun dilaksanakan perusahaan sebagai upaya mendongkrak penjualan. 

Keputusan pembelian diartikan komponen krusial dalam menentukan keberhasilan 

bisnis perdagangan suatu perusahaan. Persepsi harga, nilai, dan kualitas semuanya berperan 

dalam keputusan pembelian yang diinginkan. Pelanggan melihat kemasan tidak hanya sebab 

nilai intrinsiknya, namun juga sebab desainnya, yang dapat mereka tukarkan dengan produk 

ataupun fitur-fiturnya. Pengemasan melibatkan lebih dari packaging is branding. Apapun jenis 

produk yang telah dijual, kemasannya akan mewakili identitas mereknya ketika diberi merek 

dan dikemas. Janji yang menyimpulkan juga akan dibuat mengenai kualitas, nilai, keunggulan, 

dan detail lainnya dari suatu produk. Setelah itu, pelanggan memutuskan apakah akan membeli 

produk yang diberikan ataupun tidak.  

 

2. KAJIAN TEORITIS  

Harga 

Menurut Kotler & Amstrong (2016:324) : “Price the amount of money charged for a 

product or service, or the sum of the value that customers exchange for the benefits or having 

or using the product or service.” (Harga suatu barang ataupun jasa ialah jumlah uang 

dibayarkan barang ataupun jasa tersebut, dengan nilai yang ditukarkan pelanggan sebagai 

imbalan atas kepemilikan, manfaat, ataupun penggunaannya). 

Kualitas Produk 

Menurut Kotler dan Keller (2016:156) mengemukakan “Quality is the totality of 

features and characteristics of a product orservice that bear on its ability to satisfy stated or 

implied needs”, Menurut satu diantara interpretasi frasa ini, kualitas ialah jumlah atribut suatu 

produk ataupun layanan mempengaruhi seberapa baik produk ataupun layanan itu dapat 

memenuhi ataupun melampaui kebutuhan pelanggan. 

Promosi Promosi 

Promosi dapat memberikan suatu informasi berupa pengetahuan mengenai produk 

yang ditawarkan, diartikan satu diantara cara untuk membantu pelaku bisnis berkomunikasi 

dengan konsumen. Menurut para ahli promosi diartikan : Kotler dan Keller (2016:47) 

mengartikan promosi sebagai tindakan yang dimaksudkan untuk menyampaikan keunggulan 

suatu produk serta meyakinkan konsumen sasaran membelinya. Pernyataan ini memperjelas  

fungsi utama promosi ialah komunikasi. Promosi diartikan sebagai proses mengkomunikasikan 

dua manfaat produk dan meyakinkan pelanggan sasaran dalam melaksanakan pembelian.  
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Keputusan Pembelian 

Satu diantara fase proses keputusan pembelian yang terjadi sebelum perilaku pasca 

pembelian dikenal sebagai keputusan pembelian. Ketika konsumen mencapai tahap 

pengambilan keputusan pembelian, sebelumnya mereka telah dihadapkan pada sejumlah 

pilihan. Menurut pilihan mereka, mereka sekarang akan mengambil tindakan untuk 

memutuskan apakah akan membeli produk tersebut ataupun tidak. Menurut ahli Kotler & 

Armstrong (2016:177) mengemukakan keputusan pembelian : “Consumer behavior is the 

study of how individual, groups, and organizations select, buy, use, and dispose of goods, 

services, ideas, or experiences to satisfy their needs and wants”. yang menyiratkan pilihan 

mengenai apa yang hendak dibeli dikategorikan sebagai komponen perilaku konsumen. Studi 

mengenai bagaimana orang, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, dengan, dan 

memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka melalui produk, layanan, konsep, ataupun 

pengalaman dikenal sebagai perilaku konsumen. Kotler dan Keller (2016:195) mengartikan 

keputusan pembelian konsumen sebagai pilihan terakhir dibuat masyarakat serta rumah tangga 

dengan tujuan melaksanakan pembelian barang dan jasa untuk dipakai sendiri. 

 

3. METODE PENELITIAN 

Desain Penelitian 

Jenis penelitian yang dipakai diartikan jenis penelitian kuantitatif. Pengujian teori 

melalui pengukuran numerik terhadap variabel penelitian dan metode statistik untuk analisis 

data menjadi fokus utama penelitian kuantitatif. Terdapat tiga jenis variabel pada penelitian 

kuantitatif ini yakni variabel bebas (independen) yang meliputi Harga (X1), Kualitas Produk 

(X2), Promosi (X3) dan variabel terikat (dependen) yang meliputi Keputusan Pembelian 

sebagai variabel (Y). 

Teknik Analisis Data 

Pengujian Instrument dalam penelitian tertulis dengan bantuan Sofware SPSS 22. 

SPSS ialah singkatan dari “Statistical Package for the Social Sciences”. Platform analisis 

data dapat dibangun dengan mengintegrasikan aplikasi diantaranya SPSS, yang didefinisikan 

sebagai program ataupun perangkat lunak untuk melaksanakan analisis data besar, algoritma 

pembelajaran mesin, analisis statistik tingkat lanjut, analisis string, dan analisis data. 

Menurut Sugiyono (2018), kegiatan yang dilaksanakan setelah pengumpulan data dari 

seluruh responden (populasi/sampel) diartikan teknik analisis data kuantitatif. Tugas analisis 

data diantaranya mengorganisasikan data menurut variabel dan jenis responden, mentabulasi 

data menurut variabel dari seluruh responden, menyajikan data untuk setiap variabel yang 
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diteliti, melaksanakan komputasi untuk menjawab rumusan masalah, dan melaksanakan 

komputasi untuk memverifikasi hipotesis yang telah diajukan. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

Deskripsi Data 

Analisis Deskriptif 

Satu diantara cara agar penelitian tertulis mudah dipahami, maka penelitian tertulis 

dengan analisis deskriptif diartikan satu diantara bagian dari statistic yang dipakai. Variabel 

yang dipakai dalam penelitian tertulis ialah harga, kualitas produk, promosi, dan keputusan 

pembelian produk. 

1. Analisis Deskriptif Variabel Harga 

Data untuk variabel Harga (X1) yang terkumpul dari hasil penyebaran kuesioner 

berjumlah 125 responden dengan jumlah pernyataan sejumlah 10 dan dibagi dalam 5 indikator 

harga yakni harga terjangkau, kesesuaian harga, potongan harga, daya saing harga, dan harga 

paket. 

Tabel 1 Skor Indikator Variabel Harga 

No Pernyataan SS S TS STS 
Rata-

rata 

Harga Terjangkau 

1. 

Produk-produk dari PT Anugrah 

Packaging Indo Kemasan (PT APIK) 

dianggap terjangkau oleh sebagian 

besar pelanggan. 

64 58 1 2 3.47 

2. 

Harga-harga yang ditetapkan oleh PT 

APIK dinilai cukup terjangkau, sesuai 

dengan anggaran pelanggan. 

58 64 1 2 3.42 

Kesesuaian Harga 

3. 

Harga-harga produk PT Anugrah 

Packaging Indo Kemasan dianggap 

sesuai dengan kualitas yang diberikan. 

65 57 1 2 3.48 

4. 

Kesesuaian harga-harga PT APIK 

dengan standar industri dan persaingan 

pasar menjadi perhatian utama dalam 

penilaian pelanggan. 

63 61 0 1 3.48 

Potongan Harga 
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No Pernyataan SS S TS STS 
Rata-

rata 

5. 

PT Anugrah Packaging Indo Kemasan 

sering memberikan potongan harga 

yang menarik bagi pelanggan. 

63 58 1 3 3.44 

6. 

Pelanggan sering memanfaatkan 

penawaran potongan harga dari PT 

APIK dalam pembelian produk 

kemasan. 

55 67 1 2 3.40 

Daya Saing Harga 

7. 

Produk-produk PT Anugrah Packaging 

Indo Kemasan dinilai dengan daya 

saing harga yang tinggi dibandingkan 

dengan pesaingnya. 

56 66 3 0 3.42 

8. 

Faktor harga menjadi pertimbangan 

utama dalam memilih produk kemasan 

dari PT APIK dibandingkan merek lain. 

65 57 3 0 3.49 

Harga Paket 

9. 

Penawaran harga paket dari PT 

Anugrah Packaging Indo Kemasan 

sering menarik minat pelanggan. 

52 72 0 1 3.40 

10. 

Paket-paket yang ditawarkan oleh PT 

APIK dinilai berharga dan bermanfaat 

bagi kebutuhan pengemasan pelanggan. 

59 63 2 1 3.44 

Rata-Rata Harga 3.45 

Sumber: Data diolah, 2024 

Menurut Tabel 1 tersebut mengetahui  nilai rata-rata dari variabel Harga pada 

indikator daya saing harga dengan item pernyataan “Faktor harga menjadi pertimbangan utama 

dalam memilih produk kemasan dari PT APIK dibandingkan merek lain.” dengan rata-rata 

tertinggi yakni 3,496 diartikan  konsumen merasa daya saing harga yang dilaksanakan cukup 

kompetitif dan harga yang ditawarkan PT APIK menjadi pilihan konsumen. 

2. Analisis Deskriptif Variabel Kualitas produk 

Data untuk variabel Kualitas produk (X2) yang terkumpul dari hasil penyebaran 

kuesioner berjumlah 125 responden dengan jumlah pernyataan sejumlah 10 dan dibagi dalam 

5 indikator kualitas produk yakni daya tahan produk, keistimewaan produk, keandalan produk, 

estetika produk, dan kesesuaian produk. 
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Tabel 2 Skor Indikator Variabel Kualitas produk 

No Pernyataan SS S TS STS 
Rata-

rata 

Daya Tahan Produk 

1. 

Produk dari PT Anugrah Packaging 

Indo Kemasan dengan daya tahan yang 

baik selama penggunaan. 

56 67 1 1 3.42 

2. 

Saya merasa puas dengan lamanya 

masa pakai produk dari PT Anugrah 

Packaging Indo Kemasan. 

51 73 0 1 3.39 

Keistimewaan Produk 

3. 

Produk dari PT Anugrah Packaging 

Indo Kemasan dengan fitur khusus yang 

membedakannya dari produk sejenis. 

64 58 0 3 3.46 

4. 

Saya merasa produk dari PT Anugrah 

Packaging Indo Kemasan memberikan 

nilai tambah dibandingkan dengan 

produk lain di pasaran. 

63 58 4 0 3.47 

Keandalan Produk 

5. 

Produk dari PT Anugrah Packaging 

Indo Kemasan selalu berfungsi dengan 

baik sesuai harapan. 

63 59 1 2 3.46 

6. 

Saya tidak pernah mengalami masalah 

diartikan saat dengan produk dari PT 

Anugrah Packaging Indo Kemasan. 

59 62 2 2 3.42 

Estetika Produk 

7. 

Desain produk dari PT Anugrah 

Packaging Indo Kemasan sangat 

menarik dan modern. 

57 65 0 3 3.40 

8. 

Saya merasa puas dengan tampilan 

visual produk dari PT Anugrah 

Packaging Indo Kemasan. 

56 65 2 2 3.40 

Kesesuaian Produk 

9. 

Produk dari PT Anugrah Packaging 

Indo Kemasan selalu sesuai dengan 

spesifikasi yang dijanjikan. 

55 67 0 3 3.39 

10. 

Saya merasa produk dari PT Anugrah 

Packaging Indo Kemasan memenuhi 

kebutuhan saya dengan baik. 

62 61 1 1 3.47 
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No Pernyataan SS S TS STS 
Rata-

rata 

Rata-Rata Kualitas Produk 3.43 

Sumber: Data diolah, 2024 

Menurut Tabel 2 tersebut mengetahui  nilai rata-rata dari variabel Kualitas produk 

pada indikator keistimewaan produk dengan item pernyataan “Saya merasa produk dari PT 

Anugrah Packaging Indo Kemasan memberikan nilai tambah dibandingkan dengan produk lain 

di pasaran.” dan kesesuaian produk dengan item pernyataan “Saya merasa produk dari PT 

Anugrah Packaging Indo Kemasan memenuhi kebutuhan saya dengan baik.” Dengan rata-rata 

tertinggi yakni 3,4720 diartikan  konsumen merasa keistimewaan dan kesesuaian produk PT 

Anugrah Packaging Indo Kemasan (APIK) telah sesuai dengan standar dan keinginan 

konsumen. 

3. Analisis Deskriptif Variabel Promosi 

Data untuk variabel Keputusan Pembelian Produk (Y) yang terkumpul dari hasil 

penyebaran kuesioner berjumlah 125 responden dengan jumlah pernyataan sejumlah 10 dan 

dibagi dalam 5 indikator yakni, periklanan, hubungan masyarakat, pelayanan, event, promosi 

penjualan. 

Tabel 3 Skor Indikator Variabel Promosi 

No Pernyataan SS S TS STS 
Rata-

rata 

Periklanan 

1. 

Iklan PT Anugrah Packaging Indo 

Kemasan efektif dalam menarik 

perhatian saya. 

50 72 3 0 3.37 

2. 

Saya sering melihat iklan PT Anugrah 

Packaging Indo Kemasan di berbagai 

media. 

55 68 1 1 3.41 

Hubungan Masyarakat 

3. 

Aktivitas hubungan masyarakat yang 

dilaksanakan oleh PT Anugrah 

Packaging Indo Kemasan sangat positif. 

56 65 2 2 3.40 

4. 

PT Anugrah Packaging Indo Kemasan 

aktif dalam menjalin hubungan baik 

dengan masyarakat. 

45 78 1 1 3.33 

Pelayanan 
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No Pernyataan SS S TS STS 
Rata-

rata 

5. 

Kualitas pelayanan yang diberikan oleh 

PT Anugrah Packaging Indo Kemasan 

sangat memuaskan. 

65 59 0 1 3.50 

6. 

PT Anugrah Packaging Indo Kemasan 

sangat responsif dalam menangani 

pertanyaan ataupun keluhan saya. 

55 68 0 2 3.40 

Event 

7. 

Saya pernah menghadiri event ataupun 

pameran yang diselenggarakan oleh PT 

Anugrah Packaging Indo Kemasan. 

62 59 3 1 3.45 

8. 

Event ataupun pameran yang diadakan 

oleh PT Anugrah Packaging Indo 

Kemasan sangat bermanfaat bagi saya. 

58 64 1 2 3.42 

Promosi Penjualan 

9. 

Diskon ataupun penawaran khusus 

yang diberikan oleh PT Anugrah 

Packaging Indo Kemasan sangat 

menarik. 

70 54 0 1 3.54 

10. 

Saya sering memanfaatkan promosi 

penjualan dari PT Anugrah Packaging 

Indo Kemasan. 

64 59 0 2 3.48 

Rata-Rata Promosi 3.43 

Sumber: Data diolah, 2024 

Menurut Tabel 3 tersebut mengetahui  nilai rata-rata dari variabel Keputusan 

Pembelian Produk pada indikator promosi penjualan dengan item pernyataan “Diskon ataupun 

penawaran khusus yang diberikan oleh PT Anugrah Packaging Indo Kemasan sangat menarik.” 

dengan rata-rata tertinggi yakni 3,4344 diartikan  konsumen merasa penawaran diskon yang 

diberikan PT Anugrah Packaging Indo Kemasan (APIK) sangat menarik dikalangan 

masyarakat. 

4. Analisis Deskriptif Variabel Keputusan Pembelian Produk 

Data untuk variabel Keputusan Pembelian Produk (Y) yang terkumpul dari hasil 

penyebaran kuesioner berjumlah 125 responden dengan jumlah pernyataan sejumlah 10 dan 

dibagi dalam 5 indikator yakni, pilihan produk, pilihan merk, pilihan penyalur, waktu 

pembelian, jumlah pembelian, dan metode pembayaran. 
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Tabel 4 Skor Indikator Variabel Keputusan Pembelian 

No Pernyataan SS S TS STS 
Rata-

rata 

Pilihan Produk 

1. 

Saya memilih produk menurut kualitas 

bahan yang dipakai oleh PT Anugrah 

Packaging Indo Kemasan. 

55 67 0 3 3.39 

2. 

Keberagaman produk yang ditawarkan 

oleh PT Anugrah Packaging Indo 

Kemasan mempengaruhi keputusan 

pembelian saya. 

56 65 2 2 3.40 

Pilihan Merk 

3. 

Saya memilih PT Anugrah Packaging 

Indo Kemasan sebab reputasinya 

sebagai merk yang terpercaya. 

64 59 1 1 3.48 

4. 

Merk PT Anugrah Packaging Indo 

Kemasan dikenal dengan produk-

produk yang aman untuk makanan. 

57 64 3 1 3.41 

Waktu Pembelian 

5. 

Saya cenderung membeli produk PT 

Anugrah Packaging Indo Kemasan 

pada saat ada promosi ataupun diskon. 

64 58 2 1 3.48 

6. 

Saya melaksanakan pembelian produk 

dari PT Anugrah Packaging Indo 

Kemasan sesuai dengan kebutuhan 

rutin saya. 

53 69 3 0 3.40 

Jumlah Pembelian 

7. 

Saya membeli produk dalam jumlah 

besar dari PT Anugrah Packaging Indo 

Kemasan untuk mendapatkan harga 

yang lebih murah. 

62 61 2 0 3.48 

8. 

Keputusan saya dalam jumlah 

pembelian adanya pengaruh oleh 

frekuensi penggunaan produk tersebut 

dalam bisnis saya. 

74 49 2 0 3.57 

Metode Pembayaran 

9. 

Saya memilih metode pembayaran yang 

paling praktis saat membeli produk dari 

PT Anugrah Packaging Indo Kemasan. 

51 74 0 0 3.40 
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No Pernyataan SS S TS STS 
Rata-

rata 

10. 

Tersedianya berbagai opsi pembayaran 

memudahkan saya dalam melaksanakan 

transaksi dengan PT Anugrah 

Packaging Indo Kemasan. 

48 75 2 0 3.36 

Rata-Rata Keputusan Pembelian 3.44 

Sumber: Data diolah, 2024 

Menurut Tabel 4 tersebut mengetahui  nilai rata-rata dari variabel Keputusan 

Pembelian Produk pada indikator jumlah pembelian dengan item pernyataan “Keputusan saya 

dalam jumlah pembelian adanya pengaruh oleh frekuensi penggunaan produk tersebut dalam 

bisnis saya.” dengan rata-rata tertinggi yakni 3,576 diartikan  pembelian produk di PT Anugrah 

Packaging Indo Kemasan (APIK) sesuai dengan kebutuhan konsumen. 

Uji Validitas 

Ketika suatu pernyataan dalam kuesioner dapat secara akurat menyampaikan gagasan 

bahwa kuesioner tersebut mengukur, maka pernyataan tersebut dianggap valid. Item 

pernyataan dikatakan sah apabila terdapat tingkat korelasi yang signifikan antara skor masing-

masing item dalam total skor pernyataan kurang dari 0,05, begitu pula sebaliknya (Ghozali, 

2009). 

Tabel 5 Hasil Uji Validitas 

Variabel Item rhitung rtabel Sign. Kesimpulan 

Harga (X1) 

X1.1 0.599 0.176 .000 Valid 

X1.2 0.537 0.176 .000 Valid 

X1.3 0.596 0.176 .000 Valid 

X1.4 0.383 0.176 .000 Valid 

X1.5 0.696 0.176 .000 Valid 

X1.6 0.551 0.176 .000 Valid 

X1.7 0.506 0.176 .000 Valid 

X1.8 0.519 0.176 .000 Valid 

X1.9 0.410 0.176 .000 Valid 

X1.10 0.483 0.176 .000 Valid 

Kualitas produk 

(X2) 

X2.1 0.530 0.176 .000 Valid 

X2.2 0.431 0.176 .000 Valid 

X2.3 0.637 0.176 .000 Valid 

X2.4 0.568 0.176 .000 Valid 

X2.5 0.602 0.176 .000 Valid 

X2.6 0.594 0.176 .000 Valid 
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Variabel Item rhitung rtabel Sign. Kesimpulan 

X2.7 0.621 0.176 .000 Valid 

X2.8 0.582 0.176 .000 Valid 

X2.9 0.610 0.176 .000 Valid 

X2.10 0.543 0.176 .000 Valid 

Promosi (X3) 

X3.1 0.472 0.176 .000 Valid 

X3.2 0.525 0.176 .000 Valid 

X3.3 0.603 0.176 .000 Valid 

X3.4 0.410 0.176 .000 Valid 

X3.5 0.386 0.176 .000 Valid 

X3.6 0.502 0.176 .000 Valid 

X3.7 0.602 0.176 .000 Valid 

X3.8 0.528 0.176 .000 Valid 

X3.9 0.486 0.176 .000 Valid 

X3.10 0.510 0.176 .000 Valid 

Keputusan 

Pembelian Produk 

(Y) 

Y.1 0.619 0.176 0.000 Valid 

Y.2 0.615 0.176 0.000 Valid 

Y.3 0.453 0.176 0.000 Valid 

Y.4 0.571 0.176 0.000 Valid 

Y.5 0.536 0.176 0.000 Valid 

Y.6 0.470 0.176 0.000 Valid 

Y.7 0.386 0.176 0.000 Valid 

Y.8 0.480 0.176 0.000 Valid 

Y.9 0.289 0.176 0.000 Valid 

Y.10 0.419 0.176 0.000 Valid 

Sumber: Hasil olah data SPSS (2024) 

Uji Reabilitas 

Suatu kuesioner dikatakan reliabel jika nilai Cronbach alpha > 0,60 sehingga 

kuesioner dinyatakan reliabel dan sebaliknya jika nilai Cronbach alpha < 0,60 sehingga 

kuesioner dinyatakan tidak reliabel. 

Tabel 6 Hasil Uji Reabilitas 

Variabel Cronbach Alpha Cronbach Alpha > 0,60 Kesimpulan 

Harga (X1) 0.718 0.60 Reliabel 

Kualitas produk (X2) 0.774 0.60 Reliabel 

Promosi (X3) 0.674 0.60 Reliabel 

Keputusan Pembelian 

Produk (Y) 
0.647 0.60 Reliabel 

Sumber: Hasil olah data SPSS (2024) 
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Tabel 6 memperlihatkan  nilai Cronbach’s Alpha yang disajikan lebih besar dari 0,60 

sehingga dapat dikatakan pernyataan-pernyataan dalam semua variabel dikatakan reliabel. 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Uji normalitas yakni untuk mengetahui apakah variabel bebas, variabel terikat, dan 

model regresi semuanya berdistribusi normal. Regresi berganda adalah analisis statistik 

parametrik yang digunakan jika datanya normal; analisis statistik non parametrik dapat 

digunakan bila datanya tidak normal. Secara umum normalitas dapat diketahui dengan 

memeriksa histogram residu ataupun sebaran data (titik) pada sumbu diagonal grafik. Untuk 

itu dipakai uji Kolmogorov-smirov menurut Ghozali (2016) dengan kriteria: 

1. Jika p > 0,05 sebaran datanya berdistribusi normal. 

2. Jika p < 0,05 sebaran datanya berdistribusi tidak normal. 

Tabel 7 Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 125 

Normal 

Parametersa,b 

 

Mean .0000000 

Std. Deviation 1.67915052 

Most Extreme 

Differences 

 

Absolute .050 

Positive .038 

Negative -.050 

Test Statistic .050 

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

Sumber: Hasil olah data SPSS (2024) 

Menurut Tabel 7 diatas terlihat sanya nilai signifikansi yakni 0,200 ataupun sig.>0,05. 

Diartikan data yang dipakai dalam penelitian tertulis telah memenuhi asumsi normalitas. 

Uji Multikolinearitas 

Uji multikolineritas dipakai  memeriksa apakah terdapat korelasi antar variabel 

independen dalam model regresi (Ghozali, 2016). Seharusnya tidak ada korelasi antara variabel 

independen dalam model regresi yang dirancang dengan baik. Untuk mengetahui ada tidaknya 

gejala multikolinearitas dengan memeriksa nilai toleransi dan Variance Inflation Factor (VIF). 

Dapat disimpulkan tidak terjadi multikolinearitas pada penelitian jika nilai toleransi > 0,10 dan 

VIF < 10, dan multikolinearitas terjadi jika nilai toleransi < 0,10 dan VIF > 10. 
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Tabel 8 Hasil Uji Multikolinearitas 

Variabel Tolerance VIF 

Harga (X1) 0.337 2.965 

Kualitas produk (X2) 0.337 2.970 

Promosi (X3) 0.337 3.006 

Sumber: Hasil olah data SPSS (2024) 

Menurut tabel 8 diatas seluruh variabel independen (Harga, Kualitas Produk, dan 

Promosi) meiliki nilai Tolerance ≠ 0 dan VIF yang dibawah < 10. Hal tersebut menandakan 

data dalam penelitian tertulis tidak mengalami gejala multikolinieritas ataupun tidak dengan 

hubungan antara variabel bebas terhadap variabel bebas lainnya. 

Uji Heteroskedastisitas 

Menurut Ghozali (2016), uji heterokedastisitas dipakai  menentukan apakah varians 

dalam model regresi tidak sama antar observasi. Heteroskedastisitas model regresi tidak 

diinginkan. Alasan dilakukannya uji heteroskedastisitas: 

1. Jika nilai signifikan > 0.05 maka tidak terjadinya heteroskedastisitas 

2. Jika nilai signifiksn < 0,05 maka terjadinya heteroskedastisitas 

Tabel 9 Hasil Uji Heterokedastisitas 

Variabel Sig. Sig. >0,05 

Harga (X1) 1.000 0,05 

Kualitas produk (X2) 1.000 0,05 

Sumber: Hasil olah data SPSS (2024) 

Menurut Tabel 9 diatas, nilai signifikan semua variabel independen > nilai sig. 0,05. 

Dengan begitu, data tersebut dapat dikatakan tidak mengalami gejala heteroskedastisitas dan 

memenuhi persyaratan untuk analisis regresi. 

Pembahasan Hasil Penelitian 

1. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Menurut analisis Tabel, adanya nilai thitung sejumlah 2,989 dengan tingkat signifikansi 

0,000. Sebagai perbandingan, nilai ttabel dari tabel distribusi t ialah 1,979. Dengan begitu, 

sebab thitung (2,989) melebihi ttabel (1,979) pada tingkat signifikansi 0,000, hipotesis nol (Ho) 

ditolak dan hipotesis alternatif (Ha) diterima. Angka tersebut lebih kecil dibandingkan tingkat 

signifikansi yang telah ditetapkan sebelumnya yakni sejumah 0,05 yang ditunjukkan dengan 

nilai signifikansi sejumah 0,000 yang didapatkan dari hasil perhitungan dan analisis data. 

Dengan begitu, secara parsial dapat dikatakan  Harga (X1) mempunyai pengaruh yang kuat dan 

positif terhadap Keputusan Pembelian Produk (Y). 
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Temuan ini konsisten dalam hasil penelitian sebelumnya yang dilaksanakan oleh (Made 

et.al., 2018), (Dhio et.al., 2020), (Rihasto & Mustofa, 2015),  Malardy & Sari, 2015), dan 

(Yulasmi, 2015) yang meneliti mengenai pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

dikatakan  harga dengan pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Harga 

ialah satu diantara elemen dari bauran pemasaran (marketing mix) yang memainkan peran 

penting dalam menarik konsumen dan mempengaruhi keputusan pembelian. Konsumen 

seringkali dengan harga sebagai indikator kualitas produk dan nilai yang diterima. Jika 

konsumen merasa  harga yang ditawarkan sepadan dengan manfaat yang didapatkan, mereka 

cenderung lebih mungkin untuk melaksanakan pembelian. Selain itu, penetapan harga yang 

tepat juga dapat membantu perusahaan untuk bersaing di pasar yang kompetitif dan menaikkan 

pangsa pasar. Oleh sebab itu, perusahaan perlu mempertimbangkan strategi harga yang efektif 

untuk menaikkan keputusan pembelian konsumen. 

2. Pengaruh Kualitas produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Menurut analisis tabel, terdapat nilai thitung sejumlah 2,785 dengan tingkat signifikansi 

0,000. Sebagai perbandingan, nilai ttabel dari tabel distribusi t ialah 1,979. Dengan begitu, 

sebab thitung (2,785) melebihi ttabel (1,979) pada tingkat signifikansi 0,000, hipotesis nol (Ho) 

ditolak dan hipotesis alternatif (Ha) diterima. Nilai signifikansi sejumlah 0,000 yang 

didapatkan dari hasil perhitungan dan analisis data juga memperlihatkan  angka tersebut lebih 

kecil daripada taraf signifikansi yang ditetapkan sebelumnya, yakni 0,05. Sehingga, secara 

parsial, menyimpulkan  adanya pengaruh positif dan signifikan antara Kualitas produk (X2) 

terhadap Keputusan Pembelian Produk (Y). 

Temuan ini konsisten dengan hasil penelitian sebelumnya yang dilaksanakan oleh 

(Made et.al., 2018), (Dhio et.al., 2020), (Rihasto & Mustofa, 2015),  Malardy & Sari, 2015), 

dan (Yulasmi, 2015), yang meneliti mengenai pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian dikatakan  kualitas produk dengan pengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Kualitas produk mencakup berbagai aspek diantaranya daya tahan, 

keandalan, dan performa produk yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Produk yang berkualitas tinggi cenderung memberikan nilai lebih bagi konsumen, sehingga 

mereka lebih mungkin untuk melaksanakan pembelian ulang dan merekomendasikan produk 

tersebut kepada orang lain. Kualitas produk juga berperan dalam membentuk citra dan reputasi 

merek, yang sangat penting dalam mempertahankan pangsa pasar dan menarik konsumen baru. 

Oleh sebab itu, perusahaan perlu terus menaikkan kualitas produk mereka untuk memastikan 

kepuasan konsumen dan mendorong keputusan pembelian. 

3. Pengaruh Harga, Kualitas Produk, dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 
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Menurut analisis dalam Tabel, pada nilai Fhitung sejumlah 66,053 serta tingkat 

signifikansi 0,000. Sebagai perbandingan, nilai ttabel dari tabel distribusi F ialah 2,75. Dengan 

begitu, sebab Fhitung (66,053) melebihi Ftabel (2,75) pada tingkat signifikansi 0,000, hipotesis 

nol (Ho) ditolak serta hipotesis alternatif (Ha) diterima. Nilai signifikansi sejumlah 0,000 

didapatkan dari hasil perhitungan dan analisis data juga memperlihatkan  angka tersebut lebih 

kecil daripada taraf signifikansi yang ditetapkan sebelumnya, yakni 0,05. Sehingga, secara 

simultan, menyimpulkan  adanya pengaruh positif dan signifikan antara Harga (X1), Kualitas 

produk (X2), dan Promosi (X3) terhadap Keputusan Pembelian Produk (Y). 

Penemuan itu menekankan pentingnya ketiga variabel tersebut dalam membentuk 

keputusan pembelian. Harga kompetitif dan sesuai nilai yang dirasakan konsumen dapat 

menarik minat beli. Kualitas produk yang tinggi memastikan  konsumen merasa puas dan 

percaya dengan produk yang dibeli, dapat menaikkan loyalitas mereka. Sementara itu, promosi 

yang efektif dapat menaikkan kesadaran dan minat konsumen pada produk, mempengaruhi 

keputusan mereka untuk membeli. Kombinasi dari ketiga faktor ini menciptakan nilai menarik 

serta komprehensif bagi konsumen, yang pada gilirannya mendorong keputusan pembelian 

yang positif. Secara keseluruhan, perusahaan yang berhasil mengelola harga, kualitas produk, 

dan strategi promosi dengan baik akan lebih mampu untuk menarik dan mempertahankan 

konsumen dalam pasar yang kompetitif. 

 

5. KESIMPULAN 

Kesimpulan 

Kesimpulan peneltian ini tujuannya untuk menguji pengaruh promosi dan kualitas 

pelayanan terhadap keputusan pembelian pada PT Anugrah Packaging Indo Kemasan (APIK) 

wilayah Surabaya. Menurut analisis data dan pembahasan mengenai variabel promosi dan 

kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian maka kesimpulannya :  

1. Dalam penelitian tertulis didapatkan hasil, harga adanya pengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada PT APIK di wilayah Surabaya.  

2. Dalam penelitian tertulis didapatkan hasil, kualitas produk adanya pengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT APIK di wilayah Surabaya. 

3. Dalam penelitian tertulis didapatkan hasil, promosi adanya pengaruh secara signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada PT APIK di wilayah Surabaya. 

4. Dalam penelitian tertulis didapatkan hasil, harga, kualitas produk, dan promosi adanya 

pengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT APIK di wilayah 

Surabaya. 
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Saran 

Menurut hasil penelitian yang memperlihatkan pengaruh positif serta signifikan dari 

harga, kualitas produk, dan pengaruh simultan keduanya terhadap keputusan pembelian produk 

PT Anugrah Packaging Indo Kemasan (APIK) di Surabaya, beberapa saran berikut dapat 

diusulkan: 

1. Saran bagi Perusahaan 

PT APIK perlu terus mengkaji dan menyesuaikan strategi harga mereka untuk tetap 

kompetitif di pasar. Menawarkan harga yang sepadan dengan nilai yang dirasakan 

konsumen akan mendorong keputusan pembelian dan menaikkan kepuasan pelanggan. 

Selain itu, menjaga dan menaikkan kualitas produk ialah kunci untuk mempertahankan 

loyalitas pelanggan. PT APIK harus terus melaksanakan pengawasan ketat terhadap proses 

produksi dan bahan baku yang dipakai memastikan produk selalu memenuhi standar 

kualitas tinggi. Dalam hal promosi, PT APIK perlu mengembangkan kampanye yang lebih 

menarik dan kreatif untuk menaikkan kesadaran dan minat konsumen. Dengan berbagai 

saluran promosi, baik online maupun offline, serta menawarkan diskon ataupun penawaran 

khusus, dapat menaikkan daya tarik produk dan memperluas jangkauan pasar. 

2. Saran bagi Konsumen 

Konsumen harus selalu melaksanakan evaluasi terhadap kualitas produk serta harga yang 

ditawarkan PT APIK. Memilih produk memberikan nilai terbaik akan memastikan 

kepuasan dan manfaat jangka panjang. Dengan membandingkan produk yang ditawarkan 

dengan produk dari kompetitor, konsumen dapat membuat keputusan yang lebih bijak dan 

ekonomis. Selain itu, konsumen sebaiknya memanfaatkan berbagai promosi yang 

ditawarkan oleh PT APIK. Mengikuti informasi promosi secara rutin dan berlangganan 

newsletter ataupun mengikuti media sosial perusahaan dapat membantu mendapatkan 

produk berkualitas dengan harga yang lebih ekonomis, sehingga konsumen dapat 

menghemat biaya sekaligus mendapatkan nilai maksimal dari pembelian mereka. 

3. Saran bagi Penelitian Berikutnya 

Penelitian berikutnya dapat menambahkan variabel lain diantaranya loyalitas pelanggan, 

reputasi merek, dan layanan purna jual untuk melihat pengaruhnya terhadap keputusan 

pembelian. Dengan memasukkan variabel-variabel tambahan ini, penelitian dapat 

memberikan wawasan yang lebih komprehensif mengenai faktor-faktor yang 

mempengaruhi perilaku konsumen. Selain itu, melaksanakan penelitian di wilayah lain 

selain Surabaya dapat memberikan gambaran yang lebih luas dan diversifikasi mengenai 

perilaku konsumen dan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian di 
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berbagai daerah. Penggunaan metode kualitatif ataupun mixed-method dalam penelitian 

berikutnya juga disarankan untuk mendapatkan wawasan yang lebih mendalam mengenai 

faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian dan preferensi konsumen, 

sehingga dapat memberikan rekomendasi yang lebih akurat dan aplikatif bagi perusahaan. 
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