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ABSTRAK 

PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA, DAN PROMOSI 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN  

PRODUK MOTHER OF PEARL 

 

 

Hirda Saskia  

Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis  

Universitas Sumatera Utara 

Email : hirdasaskia55@gmail.com  

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Kualitas 

Produk, Harga, dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Produk Mother Of 

Pearl pada Mahasiswa Universitas Muhammadiya Sumatera Utara. Metode yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan metode pendekatan 

Kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah Mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara. Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian 

ini berjumlah 100 responden. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah menggunakan kuisioner/angket. Teknik analisis data dalam 

penelitian ini menggunakan analisis statistik deskriptif dan analisis linear berganda. 

Pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan program Software SPSS. 

Berdasarkan hasil penelitian Kualitas Produk tidak berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian, Harga tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian, dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  

Kata Kunci: Kualitas Produk, Harga, Promosi, Keputusan Pembelian  
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ABSTRACT 

 

THE INFLUENCE OF PRODUCT QUALITY, PRICE, AND PROMOTION 

ON PURCHASE DECISIONS OF MOTHER OF PEARL PRODUCTS 

Hirda Saskia 

Management Study Program, Faculty of Economics and Business 

University of North Sumatra 

Email: hirdasaskia55@gmail.com  

The purpose of this study is to determine and analyze the influence of Product 

Quality, Price, and Promotion on the Purchase Decisions of Mother of Pearl 

products among students of Muhammadiyah University of North Sumatra. This 

study uses a quantitative approach. The population in this study consists of students 

of Muhammadiyah University of North Sumatra. The sample used in this study 

amounted to 100 respondents. The data collection technique used in this study was 

a questionnaire. The data analysis techniques used were descriptive statistical 

analysis and multiple linear regression analysis. Data processing in this study was 

carried out using SPSS software. 

Based on the results of the study, Product Quality does not have a significant effect 

on Purchase Decisions, Price does not have a significant effect on Purchase 

Decisions, and Promotion has an effect on Purchase Decisions. 

Keywords: Product Quality, Price, Promotion, Purchase Decision 
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BAB 1  

PENDAHULUAN  

1.1 Latar Belakang Masalah  

 Saat ini perkembangan dunia digital mengalami perkembangan yang sangat 

pesat dan memberikan dampak yang besar pada segala bidang kehidupan 

masyarakat. Banyak perusahaan bersaing untuk meningkatkan keunggulannya. 

Banyak perusahaan secara aktif mempromosikan produk yang mereka jual dapat 

menaruk minat beli masyarakat (Yoebrilianti & Dugarri, 2024) 

 Meningkatnya perkembangan teknologi serta kecanggihan dimasa sekarang 

ini menimbulkan banyak sekali peluang bisnis terutama di bidang kosmetik dan 

kecantikan. Dengan jumlah penduduk Indonesia yang menyentuh angkat 250 juta 

jiwa, hal ini menjadi salah satu alasan mengapa perkembangan dunia kecantikan 

sangat pesat (Rusdianto & Candraningrum, 2025). 

 Kosmetik merupakan salah satu produk yang pemakaiannya dalam jangka 

waktu yang lama. Saat ini wanita dan pria dari berbagai kalangan usia 

menggunakan produk kosmetik di kehidupan sehari – harinya (Safitri & Rini, 

2021). Salah satu pengguna terbanyak produk kosmetik adalah dikalangan 

mahasiswa. Mahasiswa akan mencoba berbagai produk untuk melihat manakah 

yang dirasa cocok untuk digunakan (Saputra & Rangkuti, 2022). 

 Perkembangan industri kosmetik saat ini berkembang begitu pesat. Kini 

banyak produk kecantikan dengan merek baru yang bersaing baik di luar negeri 

maupun di dalam negeri (Farasya, 2024). Selain itu tingkat pembelian masyarakat 
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indonesia akan produk kecantikan juga meningkat signifikan karena perkembangan 

teknologi. Pesatnya kecanggihan perkembangan teknologi internet juga berdampak 

pada penggunaan media sosial sebagai alat pemasaran. 

 Perubahan sosial yang terjadi di masyarakat merupakan hal yang tidak dapat 

dipisahkan seiring dengan perkembangan saat ini. Kebutuhan akan teknologi 

menjadikan kita sebagai masyarakat yang haus akan berbagai kebutuhan (Hadinata, 

2024). Saat ini penggunaan media sosial menjadi salah satu faktor utama dalam 

mengambil sebuah keputusan pembelian. Salah satu platform yang sangat populer 

saat ini adalah Tiktok Shop, yang awalnya hanya sebatas aplikasi penyedia 

informasi namun sekarang menjadi salah satu platform E- Commerce yang diminati 

banyak orang (Kamila et al., 2025). 

 Dengan kemudahan mengakses banyak informasi melalui media sosial 

menjadikan masyarakat lebih mudah ketika ingin membeli suatu barang (Gunawan, 

2022). Tidak harus membeli barang tersebut terlebih dahulu untuk mengetahui 

kualitas produknya, namun kita bisa melihat ulasan orang lain yang sudah terlebih 

dahulu membeli barang tersebut (Munaf et al., 2025). Hal ini merupakan suatu 

dampak yang dihasilkan dengan perkembangan teknologi sistem berbelanja saat ini.  

 Pasar kosmetik indonesia menunjukan perkembangan yang sangat pesat dan 

dipastikan akan terus meningkat di tahun – tahun mendatang. Pemasaran dari pasar 

kosmetik ini bukan hanya melalui Online saja namun ada berbagai saluran seperti 

pemasaran langsung, penjualan di supermarket, departement store, klinik 

kecantikan dan juga salon kecantikan yang sedang berkembang pesat saat ini 

(Purnomo, Esa et al., 2025) 



3 

 

 

 

 Perkembangan sektor kosmetik di Indonesia tidak hanya di minati oleh 

masyarakat yang tinggal di kota – kota besar saja, masyarakat yang tinggal di daerah 

pedesaan juga menunjukkan minat yang lebih besar terhadap kosmetik (Farasya, 

2024). Saat ini wanita menganggap kecantikan sebagai suatu hal yang penting, 

wanita berusaha untuk mempercantik dirinya semaksimal mungkin, hal ini dicapai 

wanita dengan menggunakan beberapa produk kecantikan (Safitri & Rini, 2021). 

Berdasarkan kepentingan tersebut menjadikan makeup sebagai prioritas utama 

untuk wanita khususnya di Indonesia. 

 Mother Of Pearl  (MOP) merupakan sebuah brand yang menghasilkan 

berbagai produk kosmetik dari Indonesia yang didirikan oleh Tasya Farasya yang 

juga merupakan seorang Beauty Influencer di Indonesia. Mother Of Pearl (MOP) 

terkenal dengan kosmetiknya yang bersertifikat halal, ramah vegan, dan terdaftar di 

badan pengawas obat dan makanan (BPOM). Tujuan MOP adalah untuk menjadi 

brand kecantikan lokal yang menyediakan makeup, skincare, dan juga beauty tools 

untuk para wanita Indonesia.  

 Kompetitor dari Mother Of Pearl (MOP) saat ini salah satunya adalah 

Luxcrime, yaitu brand kosmetik yang lebih awal terbentuk di tahun 2015 sedangkan 

Mother Of Pearl (MOP) baru terjun di September 2021. Luxcrime juga 

menawarkan hal yang sama dengan MOP seperti branding produk lokal dan juga 

bahan kosmetik yang sudah BPOM dan bebas dari bahan berbahaya. Luxcrime 

dikenal banyak orang juga melalui sosial media Instagram. Banyak yang sudah jadi 

pengguna tetap produknya sampai saat ini.  
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 Sebagian kecil dari Mahasiswi Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara 

( UMSU ) merupakan pengguna dari produk Mother Of Pearl ( MOP ) namun yang 

menjadi pertimbangan saat ini adalah harga yang ditawarkan oleh Mother Of Pearl 

( MOP ) bisa di katakan cukup tinggi untuk kalangan Mahasiswi. Tidak hanya di 

Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara ( UMSU ) saja, banyak kalangan 

mahasiswi dari universitas berbeda yang juga sependapat akan harga dari produk 

Mother Of Pearl  ( MOP ) yang cukup tinggi. 

 Harga merupakan salah satu unsur bauran pemasaran yang menghasilkan 

pendapatan dan unsur-unsur lainnya yang memerlukan biaya (Musnaini et al ., 

2021). Ketika memilih diantara produk- produk yang ada, konsumen akan 

mengevaluasi harga secara absolute dengan membandingkan beberapa standar 

harga sebagai referensi untuk melakukan pembelian (Safitri, 2020). Konsumen 

akan membeli suatu produk jika harganya dipandang layak oleh mereka. Dalam 

membeli suatu produk, konsumen tidak hanya mempertimbangkan harga tetapi juga 

kualitas, reputasi merek, serta kepercayaan terhadap informasi yang beredar 

mengenai produk tersebut (Desi, 2020).  

 

  

 

  
Gambar 1.  1 Pendapat orang mengenai Produk MOP 
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 Pada gambar 1.1 diatas penulis mengutip dari beberapa komentar yang ada 

di salah satu akun tiktok yang mereview penggunaan produk MOP di akun 

tiktoknya. Dapat dilihat bahwa banyak juga yang setuju dengan pernyataan tersebut 

yang dimana tertulis bahwa harga yang di tawarkan oleh MOP termasuk kedalam 

kategori cukup mahal. Untuk kisaran harga yang ditawarkan yaitu mulai dari Rp. 

85.000 – Rp. 420.000, yang dimana harga tersebut tergolong dalam kategori cukup 

mahal untuk kantong mahasiswi.  

 Harga yang ditawarkan oleh Mother Of Pearl (MOP) bisa dikatakan 

termasuk ke dalam kategori cukup tinggi di kalangan banyak orang. Mother Of 

Pearl ( MOP ) melakukan penargetan pasar pada kelas menengah atas, sehingga 

tidak heran harga yang di tawarkan cukup tinggi. Harga juga bisa memicu jumlah 

penjualan suatu produk (Farasya, 2024). Dibandingkan dengan beberapa produk 

lokal, memang Mother Of Pearl termasuk kedalam kategori harga produk yang 

cukup tinggi. Berikut beberapa list harga dari produk Mother Of Pearl (MOP) :  

NO Produk Harga 

1. G.W.S Plump Gloss Rp. 85.000 

2. Unbothered Matte Cushion Rp. 140.000 

3. Anti Cakey Lock Primer  Rp. 130.000 

4. So Extra Matte Foundation  Rp. 199.000 

5. Maxcara Rp. 149.000 

 

Tabel 1. 1 Daftar harga produk MOP 

Sumber : https://motherofpearl.id/  

 

 Pada Tabel 1.1 diatas penulis menampilkan beberapa harga produk dari 

Mother Of Pearl ( MOP ) yang bersumber dari Official Storenya di Shopee, dilihat 

https://motherofpearl.id/
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harga yang bervariasi dan terbilang cukup relatif juga. Sebagian konsumen menilai 

harga yang ditawarkan sesuai dengan kualitas produk yang didapat, namun ada juga 

yang beranggapan harga tersebut termasuk dalam kategori mahal untuk jenis 

produk lokal. 

 Selain faktor persepsi dan kebutuhan konsumen, harga jual juga menjadi 

suatu pertimbangan yang penting dalam pengambilan keputusan pembelian. Produk 

Mother Of Pearl (MOP) sering sekali dibandingkan dengan sesama produk lokal 

yang harganya terbilang cukup berbeda. Hal itu tentu menjadi tantangan besar bagi 

Mother Of Pear (MOP) luntuk mempertahankan harga di pasaran serta bagaimana 

cara nya agar menarik minat konsumen.  

 Masalah ini juga semakin diperkuat dengan berbagai komentar di media 

sosial yang menyatakan bahwa produk Mother Of Pear (MOP) terbilang cukup 

mahal untuk sekelas produk lokal, sehingga hal tersebut membuat rasa minat beli 

konsumen menurun. Berikut beberapa perbandingan harga produk Mother Of Pearl  

(MOP) dengan produk kompetitor : 

 

 

Sumber : https://s.shopee.co.id/7pmC9KZ1KT  

No Merk Produk Nama Produk Harga 

1. Mother Of Pearl 
Unbotherd Demi-Matte 

Cushion 
Rp. 148.000 

2. OMG OMG Coverlast Cushion Rp. 58.143 

3. Hanasui Hanasui Serum Cushion Rp. 69.500 

4. Pixy Filter free airy cushion Rp. 85.400 

5. Wardah 
Colorfit 5D Cloud 

Cushion 
Rp. 120.000 

 

Tabel 1. 2 Perbandingan harga MOP dengan Kompetitor 

https://s.shopee.co.id/7pmC9KZ1KT
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 Dari tabel 1.2 dapat dilihat perbandingan harga yang cukup signifikan dari 

produk sejenis yang masih dalam kategori produk lokal. Maka dari itu perbedaan 

harga ini juga dapat memengaruhi persepsi konsumen, terutama mereka yang 

pemilih terhadap suatu produk dan memiliki pertimbangan yang pasti sebelum 

membeli suatu barang. Dengan harga yang terbilang cukup tinggi ini bisa menjadi 

celah bagi para kompetitor untuk bersaing mendapatkan pelanggan.hal ini akhirnya 

dapat memengaruhi rasa kepercayaan konsumen serta minat beli terhadap produk 

MOP. 

 Kualitas produk adalah kualitas yang meliputi usaha memenuhi atau 

melebihi harapan pelanggan yang mencakup produk, jasa, manusia, proses, dan 

lingkungan. Kualitas produk juga merupakan sebuah kondisi dimana akan selalu 

berubah (Pahmi, 2024). Semakin meningkatnya persaingan saat ini, perusahaan di 

tuntut untuk menawarkan produk yang berkualitas dan memiliki nilai tambah yang 

dimana akan menarik minat beli para konsumennya (Djaya, 2023). Kualitas suatu 

produk juga mempengaruhi keinginan konsumen untuk melakukan pembelian 

ulang (Rahmawati & Susyani, 2024). Maka dari itu kualitas produk yang konsisten, 

kualitas produk yang bagus menciptakan rasa minat beli bagi konsumennya.  

 Kualitas produk juga dapat dijadikan sebagai salah satu faktor keberhasilan 

bagi sebuah brand (Nurmulya et al., 2023). Ketika produk dapat dipercaya oleh 

konsumen maka akan lebih mudah bagi perusahaan untuk mengenalkan produknya. 

Jika suatu saat ingin mengeluarkan suatu produk baru maka pasti ada pelanggan 

yang selalu ingin mencobanya karena sudah merasakan kualitas yang baik dari 

produk sebelumnya. Konsumen akan menilai seberapa efektif produk untuk 

kebutuhannya, fungsi, serta berbagai aspek lainnya (Lailah & Herawati, 2025).  
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 Banyak ulasan yang sudah tersebar di berbagai platform E-Commerce 

mengenai kualitas dari produk Mother Of  Pearl, baik dari ulasan positif hingga 

krikitan mengenai kualitas produknya. Sebagian besar adalah orang yang sudah 

menggunakan produk kemudian melakukan review produk dalam bentuk vidio, 

ulasan di E- Commerce hingga menuliskan review personal di kolom komentar 

media sosial. Jelas hal ini dapat menjadi point bagi orang lain sebelum membuat 

keputusan pembelian produk MOP. Berikut beberapa review dari media sosial : 

 

 Dari gambar 1.2 diatas, penulis mengutip beberapa komentar dari tiktok 

mengenai keluhan dari pengguna Mother Of Pearl, disana mereka menyampaikan 

bahwa mereka merasa bahwa packaging dari produk Mother Of Pearl itu kurang 

bagus dan tidak sesuai dengan kualitas produknya. Bisa dilihat dari komentar 

@bufairy, ia menuliskan bahwa packaging dari Mother Of Pearl  (MOP) itu kurang 

bagus, namun ia tetap membeli dikarenakan kualitas dari produknya yang bagus. 

 Hal ini menunjukkan bahwa persepsi dari konsumen terhadap produk tidak 

hanya berdasar dari satu aspek saja (Rahmawati & Susyani, 2024). Beberapa dari 

Gambar 1.  2 Komentar dari pengguna produk MOP 

Sumber : akun Tiktok @calcalah 
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mereka merasa sangat puas dengan kualitas yang diberikan oleh MOP namun 

merasa tidak puas dengan kualitas packaging yang ada. Dengan adanya review dari 

pengguna lain inilah yang bisa dijadikan sebuah pertimbangan untuk memutuskan 

membeli produk tersebut. Dengan kualitas produk yang baik harusnya menjadi 

sebuah tolak ukur minat beli oleh konsumen, minat akan membeli suatu produk 

akan terbentuk ketika kualitas yang di tawarkan produk sesuai dengan apa yang kita 

mau.  

 Promosi adalah kegiatan – kegiatan yang secara aktif dilakukan perusaan 

untuk mendorong konsumen untuk membeli produk yang di tawarkan (Wahjono, 

2018). Promosi adalah sebuah komunikasi antara penjual dan pembeli ataupun 

pihak – pihak lain dalam saluran untuk memengaruhi sikap dan perilaku (Hastuti & 

Anasrulloh, 2020). Hal ini dilakukan untuk mengenalkan produk kepada konsumen, 

sehingga konsumen dapat mengetahui keunggulan dari produk yang ingin 

dibelinya. Bagi mahasiswi, promosi produk kecantikan sangat dibutuhkan untuk 

melihat berbagai aspek pertimbangan seperti kualitas produk, harga, dan juga 

kekeurangan dari produk tersebut. Tujuannya untuk meminimalisir kerugian 

ataupun ketidakcocokan ketika barang tersebut digunakan (Safitri & Rini, 2021). 

 Pada era digital saat ini bisa dilihat kalau pengguna sosial meningkat juga 

semakin meningkat, banyak dari kita yang ketika ingin membeli sesuatu pasti 

memilih untuk melihat review ataupun promosi produk dari media sosial. Sebagian 

orang lebih percaya ketika produk sudah di promosikan dan sudah di ulas di media 

sosial. Meskipun produk memiliki kualitas yang unggul, namun jika strategi 

promosinya kurang tepat maka bisa saja produk tersebut sepi peminat. Promosi 

berperan penting dalam mengkomunikasikan nilai dan manfaat kepada konsumen, 
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sehingga mereka dapat memahami potensi yang nantinya akan didapat setelah 

memasarkan produk (Fasridon, 2018) 

 Promosi dapat mengubah pandangan konsumen dan memotivasi mereka 

untuk melakukan keputusan pembelian. Oleh karena itu, upaya promosi yang 

dilakukan oleh Mother Of Pearl (MOP) perlu dirancang secara efektif untuk 

memengaruhi dan menarik minat pelanggan agar mereka mengakses situs resmi 

perusahaan tersebut guna menyelesaikan transaksi. Salah satu pendekatan yang 

potensial adalah dengan memanfaatkan ulasan penggunaan kosmetik melalui 

kolaborasi dengan beauty influencer ternama, yang dapat menampilkan secara 

autentik keunggulan kualitas produk Mother Of Pearl. Hal ini diharapkan mampu 

meyakinkan konsumen untuk melakukan pembelian, sekaligus memberikan 

inspirasi bahwa penggunaan kosmetik tersebut dapat meningkatkan daya tarik 

mereka, mirip dengan penampilan beauty influencer favorit yang sering mereka 

kagumi. 

 Promosi memberikan dampak positif terhadap keputusan pembelian (Utami 

& Yohana, 2023). Dalam promosi yang dilakukan oleh Mother Of Pearl (MOP) 

hampir seluruhnya mengandalkan sosial media. Mother Of Pearl (MOP) banyak 

menggunakan jasa Beauty Reviewer untuk memasarkan produknya karena dinilai 

akan lebih cepat dikenal banyak orang. Semua itu terbukti dari berbagai produk 

Mother Of Pearl (MOP) semua dikenal banyak orang diberbagai kalangan. Tidak 

hanya di kalangan remaja saja, namun produk Mother Of Pearl (MOP) juga banyak 

digunakan oleh banyak Make Up Artist ( MUA ) profesional karena kualitasnya 

yang baik.   
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 Melalui penelitian ini, penulis berupaya untuk menganalisis keterkaitan 

antara Kualitas produk, Harga, Promosi terhadap keputusan pembelian pada 

Mahasiswi UMSU. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan 

yang baru untuk para pelaku usaha yang saat ini masuk di era digital.  

1.2 Identifikasi Masalah  

 Berdasarkan fenomena tersebut, penelitian mengenai “ Pengaruh Kualitas 

Produk, Harga, dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Produk Mother 

Of Pearl“ menjadi relevan untuk dilakukan, untuk memahami sejauh mana dampak 

dari ketiga faktor tersebut mempengaruhi Keputusan Pembelian. Berdasarkan 

uraian latar belakang, permasalahan dalam penelitian ini dapat diidentifikasi 

sebagai berikut :  

1. Trend kecantikan saat ini belum sepenuhnya dapat terpenuhi oleh wanita 

akibat dari banyaknya produk makeup yang terus berkembang. 

2. Harga produk Mother Of Pearl cukup tinggi di banyak kalangan wanita  

3. Timbulnya rasa ketidaktertarikan konsumen terhadap produk mother of 

pearl disebabkan banyak komentar negatif dimedia sosial. 

4. Citra yang dimiliki oleh mother of pearl belum kuat, sehingga produknya 

masih jarang dikenal oleh kalangan mahasiswa.  

 

1.3 Batasan Masalah  

 Agar penelitian lebih fokus dan terarah, maka permasalahan dalam 

penelitian ini dibatasi pada hal – hal berikut : 
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1. Objek penelitian dibatasi hanya pada produk Mother Of Pearl, yaitu 

Unbothered Demi-Matte Cushion yang di jual di berbagai platform digital 

seperti Tiktokshop, Shopee, Lazada, Dll. 

2. Penelitian ini meneliti tiga variabel X dan satu variabel Y, yaitu : 

Kualitas Produk : yang dimaksud dalam penelitian ini adalah keunggulan 

ataupun kekurangan produk berdasarkan pengalaman pengguna hingga 

komentar yang tersebar di media sosial 

Harga : persepsi konsumen terhadap harga dari produk Mother Of Pearl, 

apakah sudah sesuai atau merasa terlalu mahal atau bahkan terlalu murah 

untuk kualitas yang di tawarkan. 

Promosi : berdasar pada pengaruh kegiatan promosi terhadap keputusan 

pembelian produk  

Keputusan Pembelian : penilaian persepsi konsumen terhadap produk 

Mother Of Pearlsetelah melihat dari ketiga aspek yaitu kualitas produk, 

harga, promosi, apakah dengan mempertimbangkan tiga hal itu sudah cukup 

untuk membuat keputusan pembelian. 

3. Terbatas pada konteks konsumen, penelitian ini hanya berfokus pada 

konsumen yang telah menggunakan produk Mother Of Pearldan dalam 

penelitian ini diukur dari persepsi konsumen setelah menggunakan 

produknya.  

4. Responden penelitian dibatasi pada konsumen ataupun calon konsumen 

produk Mother Of Pearlyang mencari informasi pembelian produk melaui 

media sosial. 
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1.4 Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang, identifikasi masalah, dan batasan masalah, maka 

rumusan masalah dalam penelitian ini adalah : 

1. Apakah kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembeliaan produk Mother Of Pearl ( MOP )? 

2. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk Mother Of Pearl ( MOP )? 

3. Apakah promosi yang dilakukan MOP dapat menarik minat masyarakat 

untuk menjadikannya sebuah keputusan pembelian? 

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

keputusan pembelian pada produk Mother Of Pearl ( MOP )? 

1.5 Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini adalah untuk:  

1. Menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

produk Mother Of Pearl. 

2. Menganalisis pengaruh harga produk terhadap keputusan pembelian produk 

Mother Of Pearl. 

3. Menganalisis pengaruh promosi yang di lakukan Mother Of Pearl terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

4. Menganalisis pengaruh keterkaitan kualitas produk, harga, promosi 

terhadap keputusan pembelian produk Mother Of Pearl. 
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1.6 Manfaat Penelitian  

 Manfaat dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontibusi serta 

manfaat yang baik secara teoritis dan praktis, adapun manfaat penelitian ini yaitu : 

1. Bagi Penulis 

Menjadikan kesempatan untuk menambah wawasan dan ilmu pengetahuan 

yang di dapat selama kuliah, serta untuk berlatih berfikir secara logis dan 

mampu menganalisis serta mengintegrasikan teori-teori yang ada untuk 

diterapkan dalam sumber daya manusia serta untuk memenuhi syarat agar 

dapat memperoleh gelar sarjana manejemen. 

2. Bagi Perusahaan 

Sebagai bahan masukan dan pertimbangan perusahaan yang diharapkan 

mampu untuk mengimplementasikan hasil penelitian ini.  

3. Bagi Akademis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan kajian atau 

referensi bagi pembaca, dan dapat digunakan sebagai bahan penelitian 

untuk penelitian selanjutnya.  
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BAB II  

KAJIAN PUSTAKA  

2.1 Landasan Teori  

2.1.1 Keputusan Pembelian 

2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian  

 Keputusan pembelian adalah sebuah tindakan dari konsumen untuk 

membeli atau tidak terhadap produk, umumnya konsumen akan melakukan 

pertimbangan kualitas, harga dan produk yang sudah dikenal di masyarakat (Kotler 

& Keller, 2011). Keputusan pembelian mengharuskan pembeli untuk memilih dari 

banyaknya penawaran, sehingga mereka harus tegas dan berpengetahuan luas 

(Santoso, 2023).  

 Pengambilan keputusan pembelian merupakan suatu kegiatan individu yang 

secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang 

ditawarkan (Nurmartiani, 2024). Pengambilan keputusan pembelian adalah sebagai 

anggapan untuk hasil atau keluaran dari proses mental ( kognitif ) yang membawa 

pemilihan suatu tindakan diantara beberapa pilihan yang ada, kemudian akan ada 

satu pilihan final pada setiap proses pengambilan keputusan pembelian (Puspita et 

al., 2022). 

 Keputusan pembelian adalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi 

oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, promosi, 

physical evidence, people and process, sehingga membentuk suatu sikap pada 

konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa 
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respon yang muncul dan memutuskan untuk membeli produk (Damayanti et al., 

2023). 

2.1.1.2 Tujuan dan Manfaat Keputusan Pembelian  

 Keputusan  pembelian produk memiliki tujuan dan manfaat yang bervariasi 

tergantung pada konteks dan kebutuhan individu atau organisasi. Berikut adalah 

tujuan dari keputusan pembelian produk (Ria, 2023) : 

1) Pemenuhan Kebutuhan : Tujuan utama dari keputusan pembuatan atau 

pembelian produk adalah untuk memenuhi kebutuhan konsumen atau 

organisasi. 

2) Efisiensi Biaya : Keputusan pembelian produk dapat membantu mencapai 

efisiensi biaya melalui anailisi biaya – benefit, seseorang dapat 

membandingkan biaya produksi dengan biaya membeli dipasar. 

3) Kecepatan Dan Waktu : Keputusan pembelian dapat menghemat waktu 

yang berharga dan membantu memenuhi kebutuhan dengan cepat. 

4) Kualitas Dan Keandalan : Keputusan pembelian dapat memberikan akses 

kepada produk – produk yang telah melalui proses pengujian dan memiliki 

kualitas terjamin. 

5) Inovasi Dan Keunggulan Kompetitif : Keputusan pembelian produk dapat 

memungkinkan organisasi untuk mengakses produk – produk yang 

dibangun di atas inovasi terbaru atau teknologi yang lebih canggih.  
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Berdasarkan tujuan keputusan pembelian konsumen, ada dua klasifikasi yaitu (K. 

Nugraha, 2023) : 

1) Konsumen Akhir ( Individual ) : yaitu konsumen yang terdiri atas individu 

atau rumah yang tujuan akhirnya adalah untuk memenuhi kebutuhan sendiri 

atau konsumsi. 

2) Konsumen Organisasional ( Konsumen Industrial, Konsumen Bisnis ) : 

Konsumen kelompok ini terdiri dari organisasi, pemakai industri, pedagang, 

dan lembaga non-profit yang tujuan pembeliannya untuk keperluan bisnis 

(memperoleh laba) atau meningkatkan kesejahteraan anggotanya.  

 Manfaat dari keputusan pembelian membentuk persepsi nilai konsumen dari 

perbandingan antara manfaat yang diterima dengan biaya yang dikeluarkan. Jika 

manfaat yang dirasakan lebih besar dari pada biaya, maka konsumen menganggap 

produk tersebut bernilai tinggi. Sebaliknya, jika biaya melebihi manfaat, produk 

dianggap tidak bernilai. Oleh karena itu, penting bagi perusahaan untuk 

memastikan bahwa kualitas produk mencerminkan manfaat yang diberikan kepada 

konsumen (Kotler & Keller, 2011). 

 Sedangkan manfaat dari keputusan pembelian produk menurut (Wulandari 

& Mulyanto, 2024) yaitu : 

1) Memahami keputusan pembelian, membantu dalam mengidentifikasi dan 

memahami kelompok konsumen yang berbeda, memungkinkan perusahaan 

untuk mengembangkan strategi pemasaran yang lebih terfokus dan 

segmentasi yang lebih baik. 
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2) Dengan mengetahui apa yang memotivasi konsumen, perusahaan dapat 

merancang pesan pemasaran yang lebih relevan dan menarik. 

3) Informasi tentang keputusan pembelian, dapat menjadi dasar untuk inovasi 

produk yang lebih baik sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. 

4) Memahami tingkat sensitivitas konsumen terhadap harga membantu 

perusahaan menentukan strategi harga yang optimal. 

5) Pemahaman terhadap preferensi konsumen, membantu perusahaan 

meningkatkan kualitas layanan pelanggan dan memberikan pengalaman 

yang lebih baik. 

6) Mengetahui faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian 

membantu perusahaan mengidentifikasi dan mengelola risiko dengan lebih 

efektif.  

7) Informasi keputusan pembelian membantu perusahaan menyesuaikan 

strategi distribusi untuk mencapai target pasar dengan lebih efisien. 

2.1.1.3 Faktor – Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian  

 Keputusan pembelian dapat dipengaruhi dari berbagai faktor, berikut yang 

merupakan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian (Putra, 2024) :  

1) Strategi Harga : Penetapan harga yang kompetitif atau penawaran diskon 

dapat mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli. 

2) Promosi Dan Iklan : Kampanye iklan yang menarik dapat meningkatkan 

minat dan kesadaran konsumen, serta mendorong keputusan pembelian. 

3) Pengalaman Penggunaan Dan Layanan Pelanggan : Pengalaman positif 

yang diberikan konsumen, baik secara langsung ataupun produk yang 
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berkualitas, dapat meningkatkan kemungkinan pembelian dan menciptakan 

loyalitas pelanggan. 

4) Distibusi Dan Ketersediaan Produk : Akses yang mudah dan ketersediaan 

produk juga menjadi faktor dalam keputusan pembelian konsumen.  

Keputusuan pembelian bersifat internal ataupun eksternal, faktor internal dan 

eksternal yaitu (Nurmartiani, 2024) : 

1) Faktor Eksternal : Mencakup pada budaya (culture), sub-budaya (sub-

culture), demografis (demografhics), status sosial (social status), kelompok 

rujukan (reference group), keluarga (family), dan kegiatan pemasaran 

(marketing activities) 

2) Faktor Internal : Mencakup pada persepsi (perception), pembelajaran 

(learning), memori (memory), motivasi (motivation), kepribadian 

(personality), emosi (emotion), dan sikap (attitude). 

2.1.1.4 Indikator Keputusan Pembelian  

 keputusan pembelian adalah persepsi konsumen terhadap pemilihan dari 

dua atau lebih altematif keputusan pembelian, artinya bahwa seseorang dapat 

membuat keputusan, apabila tersedia beberapa alternatif pilihan.  Adapun indikator 

keputusan pembelian menurut (Kotler & Keller, 2011) pembelian yaitu :  

1) Pembelian produk, adalah proses pembelian yang dilakukan konsumen 

dalam membeli barang atau jasa yang diinginkan. 

2) Pembelian merek, adalah proses pembelian yang dilakukan konsumen yang 

hanya mempertimbangkan merek dari produknya saja. 
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3) Pemilihan saluran pembelian, adalah setiap barang yang ingin dibeli 

konsumen harus di pilih terlebih dahulu dalam saluran pembelian. 

4) Penentuan waktu pembelian, adalah setiap konsumen ingin membeli produk 

atau barang yang diinginkan konsumen harus terlebih dahulu menentukan 

kapan waktu pembelian yang sudah dijadwalkan konsumen. 

5) Jumlah, adalah berapa banyak produk yang diinginkan atau dibeli 

konsumen 

Menurut (Gunawan, 2022) keputusan pembelian memeiliki beberapa indikator, 

yaitu :  

1) Sesuai kebutuhan, calon pembeli dengan dengan mmudah dapat 

menemukan produk yang ditawarkan sesuai permintaan.  

2) Mepunyai manfaat, pembeli akan mencari produk yang berguna dan 

bermanfaat.  

3) Ketepatan dalam membeli produk, pembeli akan menemukan kualitas 

produk sesuai dengan harga yang ditawarkan. 

4) Pembelian berulang, calon pembeli merasakan kepuasan dengan transaksi 

sebelumnya dan akan selalu melakukan transaksi dimasa yang akn datang.  

2.1.2 Kualitas Produk  

2.1.2.1 Pengertian Kualitas Produk  

 Kualitas produk adalah kondisi fisik, fungsi dan sifat suatu produk baik 

barang atau jasa berdasarkan tingkat mutu yang diharapkan seperti durabilitas, 

reliabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian, reparasi produk serta atribut 
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produk lainnya dengan tujuan memenuhi dan memuaskan kebutuhan konsumen 

atau pelanggan (Nurhayati, 2022). 

 Kualitas produk merupakan hal penting yang harus diusahakan oleh setiap 

perusahaan apabila menginginkan produk yang dihasilkan dapat bersaing dipasar 

(Ramdan, 2023). Tingkat ekonomi dan juga pendidikan yang semakin meningkat 

mempengaruhi sebagian masyarakat semakin kritis dalam mengkonsumsi suatu 

produk seperti selalu menginginkan produk dengan kualitas terbaik sesuai dengan 

harga yang dibayarkan. 

 Kualitas produk adalah kemampuan produk dalam memperagakan 

fungsinya, hal ini termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan, 

kemudahan pengoperasian, dan reparasi produk, juga atribut lainnya (Gultom, 

2024). Bila suatu produk tidak sesuai dengan spesifik yang diinginkan konsumen 

maka bukan tidak mungkin kalau konsumen akan kecewa. Sekalipun produk 

tersebut masih dikatakan dapat ditoleransi sebaiknya perlu dijadikan catatan untuk 

menghindari terjadinya kesalahan yang lebih besar di waktu yang akan datang 

(Kalangi, 2021). Sama hal nya dengan konsumen dalam membeli suatu produk, 

konsumen selalu berharap agar barang yang dibelinya dapat memuaskan segala 

keinginan dan kebutuhannya. Untuk itu penting bagi sebuah perusahaan melakukan 

reset pasar untuk melihat apa yang sedang dibutuhkan banyak konsumen.  

2.1.2.2 Tujuan dan Manfaat Kualitas Produk  

 Tujuan dari adanya kualitas produk adalah sebagai kunci dalam 

keberhasilan bisnis. Berikut beberapa tujuan mengapa kualitas produk sangat 

penting (Serlia, 2022) :  
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1. Meningkatkan kepuasan pelanggan (customer satisfaction), apabila Produk 

yang memiliki mutu baik akan sesuai dengan kebutuhan, harapan, dan 

standar yang diinginkan konsumen dan ketika performa produk memenuhi 

ekspektasi, konsumen merasa puas. 

2. Menciptakan loyalitas pelanggan, apabila kualitas produk yang didapat 

konsumen itu baik maka mereka akan loyal terhadap produk tersebut, 

loyalitas membuat pelanggan tidak mudah pindah ke merek lain. 

3. Mendorong keputusan pembelian, Konsumen cenderung memilih produk 

yang dianggap berkualitas dibanding produk yang diragukan mutunya, 

selain itu kualitas menjadi pertimbangan utama saat membeli. 

4. Meningkatkan minat beli ulang (repeat purchase), apabila kualitas sebuah 

produk konsisten, konsumen akan melakukan pembelian berulang. Hal ini 

menjadi sangat penting bagi keberlangsungan bisnis. 

5. Meningkatkan daya saing perusahaan, Persaingan bisnis tinggi membuat 

perusahaan harus unggul dari kompetitor, maka dari itu salah satu cara 

utama adalah menjaga kualitas produk. 

Tujuan dari kualitas produk yang baik menurut (Caniago & Rustanto, 2022) yaitu : 

1) Memastikan produk mencapai standar yang telah ditetapkan, sehingga 

konsistensi kinerja produk dapat dipertahankan dan memenuhi ekspektasi 

konsumen dalam segmen pasar target. 

2) Meminimalkan biaya inspeksi melalui proses pengendalian mutu yang 

efisien, yang pada akhirnya meningkatkan efisiensi operasional tanpa 

mengorbankan integritas produk. 
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Menurut (Nurhayati, 2022) terdapat beberapa manfaat yang diperoleh dengan 

menciptakan kualitas produk yang baik, yaitu  :  

1) Meningkatkan Reputasi Perusahaan : Perusahaan atau organisasi yang telah 

menghasilkan suatu produk atau jasa yang berkualitas akan mendapatkan 

predikat sebagai organisasi yang mengutamakan kualitas dan tentunya akan 

dinilai lebih baik oleh masyarakat.  

2) Menurunkan Biaya : Hal ini disebabkan karena perusahaan atau organisasi 

tersebut berorientasi pada (customer satisfaction), yaitu dengan 

mendasarkan jenis, tipe, waktu, dan jumlah produk yang dihasilkan sesuai 

dengan harapan dan kebutuhan konsumen.  

3) Meningkatkan Pangsa Pasar : Pangsa pasar akan meningkat bila minimasi 

biaya tercapai karena organisasi atau perusahaan dapat menekan harga, 

walaupun kualitas tetap menjadi yang utama. 

4) Dampak Internasional : Jika produk berkualitas dan mampu menawarkan ke 

pasar lokal, maka bukan hal sulit untuk produk bisa dikenal di pasar 

Internasional. 

5) Adanya Tanggung Jawab Produk : Dengan meningkatnya persaingan 

kualitas produk atau jasa yang dihasilkan, maka organisasi akan terus 

meningkatkan kualitas produknya untuk memenuhi kebutuhan konsumen.  

Manfaat dari kualitas produk yang baik menurut (Agustina, 2019) adalah : 

1) Menciptakan kepuasan pelanggan melalui pemenuhan ekspektasi terhadap 

fitur fungsional, daya tahan, dan performa produk, yang pada gilirannya 

membangun loyalitas berulang dan mengurangi churn rate. 
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2) Mempertahankan kepercayaan konsumen dengan menghindari keluhan atau 

tuntutan hukum akibat cacat produk, sehingga hubungan jangka panjang 

terbentuk berdasarkan pengalaman positif yang konsisten. 

2.1.2.3 Faktor – faktor yang mempengaruhi Kualitas Produk  

 Kualitas produk dipengaruhi oleh berbagai faktor yang kompleks, berikut 

merupakan faktor dari kualitas produk (Desi, 2020): 

1) Bahan Baku, kualitas bahan baku yang digunakan dalam pembuatan 

produk sangat berpengaruh pada hasil produk, bahan baku yang 

berkualitas akan menghasilkan produk yang baik juga. 

2) Proses Produksi, proses yang efisien dan terstruktur dengan baik dapat 

meningkatkan kualitas produk. 

3) Teknologi, penggunaan teknologi yang tepat akan meningkatkan 

kualitas produk. 

4) Tenaga Kerja, keterampilan dan pengetahuan tenaga kerja memiliki 

dampak besar terhadap kualitas produk. 

5) Desain Produk, desain produk yang baik mempertimbangkan tidak 

hanya aspek estetika tetapi juga fungsional, keamanan, dan kenyamanan 

pengguna. 

6) Pengendalian Kualitas, mengatur segala rantai pasokan yang membantu 

mendeteksi dan mencegah kecacatan produk. 

7) Umpan Balik Pelanggan, memberikan wawasan berharga tentang 

bagaimana meningkatkan kualitas produk. 
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8) Lingkungan, faktor lingkungan seperti kelembaban, suhu, dan 

kebersihan lingkungan produksi, juga dapat mempengaruhi kualitas 

produk.  

Mutu suatu produk dipengaruhi oleh beberapa faktor, faktor tersebut antara lain 

(Setiawan, 2025):  

1) Manusia : peran manusia atau karyawan yang terlibat dalam usaha memiliki 

dampak langsung terhadap kualitas produk yang dihasilkan. 

2) Manajemen : tanggung jawab terhadap mutu produk dalam suatu usaha 

diberikan kepada kelompok – kelompok tertentu yang dikenal sebagai 

function group, pemimpin harus menjalankan itu dengan baik agar 

menghasilkan kualitas produk yang baik. 

3) Uang : pelaku usaha menyeddiakan sumber daya finansial yang mencakupi 

dalam menjaga atau meningkatkan mutu produksinya. 

4) Bahan baku : bahan baku memegang peran untuk menentukan mutu produk. 

5) Mesin dan peralatan : penggunaan mesin dan peralatan memiliki pengaruh 

terhadap hasil akhir kualitas produk. 

2.1.2.4 Indikator Kualitas Produk  

 Indikator kualitas produk adalah kriteria atau faktor yang digunakan untuk 

mengevaluasi seberapa baik atau buruknya suatu produk (Lailah & Herawati, 2025) 

Berikut adalah indikator produk yaitu :  

1) Ketepatan, indikator yang mengacu sejauh mana produk memenuhi 

kebutuhan dan harapan pengguna. Produk yang tepat akan memenuhi 

spesifikasi dan tujuan pengguna yang baik. 
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2) Keandalan, mengukur seberapa konsisten produk dapat berfungsi tanda 

kegagalan dan masalh dalam jangka waktu tertentu. 

3) Ketahanan, mengacu pada kemampuan untuk bertahan terhadap 

penggunaan yang intensif atau kondisi lingkungan yang tidak ideal. 

4) Kesesuaian, ini mencakup sejauh mana produk sesuai dengan standar atau 

regulasi yang berlaku. Produk yang sesuai akan memenuhi persyaratan 

hukum dan peraturan, serta standar industri yang relevan. 

5) Kinerja, mengacu pada kemampuan untuk melakukan tugas atau fungsi 

yang diinginkan dengan baik. 

6) Kemudahan pengguna, mencakup seberapa mudah produk dapat dipahami, 

digunakan, dan dirawat pengguna. 

7) Estetika, mencakup aspek visual dan sensorik seperti desain, warna, tekstur, 

dan presentasi keseluruhanproduk.  

8) Harga, produk dengan harga yang sesuai dengan kualitas dianggap lebih 

baik dari pada produk yang terlalu mahal atau terlalu murah . 

9) Reputasi merk, merupakan gambaran umum tentang kualitas produk 

berdasarkan pengalaman dari pelanggan sebelumnya, ulasan media 

sosial,ataupun reputasi merk di media sosial. 

10) Pelayanan pelanggan, mencakup responsibilitas produsen atau penjual 

terhadap kebutuhan, pertanyaan, dan keluhan pelanggan 

Indikator dalam penilaian tingkat kualitas produk dapat mencakup beberapa 

penilaian, berikut adalah indikator kualitas produk (Mulyana, 2024) : 

1) Jumlah keluhan pelanggan : mengukur jumlah keluhan yang diterima dari 

pelanggan dengan kualitas produk atau layanan. Jumlah keluhan yang 
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rendah menunjukkan bahwa produk atau layanan memiliki kualitas yang 

baik.  

2) Tingkat kepuasan pelanggan : dapat dilihat melalui survei atau penilaian 

pelanggan terhadap kualitas produk atau layanan yang diterima.  

3) Tingkat kepatuhan dan spesifikasi : mengukur kualitas produk atau layanan 

yang memenuhi spesifikasi yang ditetapkan. 

4) Tingkat pengembalian atau pembatalan produk : dapat dilihat dari jumlah 

produk yang dikembalikan atau dibatalkan oleh pelanggan karena masalah 

kualitas. 

5) Evaluasi eksternal : melibatkan evaluasi atau penilaian dari pihak eksternal 

yang independen terhadap kualitas suatu produk atau layanan.  

2.1.3 Harga  

2.1.3.1 Pengertian Harga  

 Harga merupakan sebuah nilai uang yang harus dibayarkan oleh konsumen 

kepada penjual untuk memperoleh barang atau jasa yang kita inginkan. dengan kata 

lain, harga mencerminkan nilai dari suatu barang yang ditentukan oleh penjual dan 

diterima oleh pembeli sebagai imbalan dan manfaat atau kepemilikan barang dan 

jasa tersebut (Kotler, 2009). 

 Harga merupakan salah satu elemen paling penting dalam strategi bisnis, 

terutama dalam menentukan pangsa pasar dan keuntungan perusahaan (Mujito, 

2025). Harga dinilai sebagai suatu barang atau jasa yang dinyatakan dalam bentuk 

uang. Dalam hal ini, harga mencerminkan persepsi nilai barang atau jasa yang 

ditawarkan, yang sering dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti kualitas produk, 

merek, dan daya saing (Maharani & Hidayat, 2025). 
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 Harga merupakan salah satu faktor penting dalam penjualan. Harga yang 

ditetapkan harus sesuai dengan perekonomian konsumen agar konsumen dapat 

membeli produk tersebut (Agustina, 2019). Harga menjadi sebuah atribut yang 

melekat pada suatu barang yang memungkinkan barang tersebut dapat memenuhi 

kebutuhan (needs), keinginan (wants), dan memuaskan konsumen (satisfaction) 

(Farasya, 2024). Dari beberapa definisi harga di atas dapat disimpulkan bahwa 

harga merupakan sebuah komponen penting dalam menjalankan suatu bisnis, 

karena harga menentukan hasil yang akan dicapai perusahaan dan juga sebagai 

mekanisme yang digunakan konsumen untuk memperdagangkan produk atau jasa. 

2.1.3.2 Tujuan dan Manfaat Penetapan Harga  

 Sebuah perusahaan tentu memikirkan pertimbangan harga yang terbaik 

untuk para konsumennya, berikut tujuan dari adanya penetapan harga (Trihastuti, 

2021) : 

1) Kondisi perekonomian, saat resesi ekonomi atau krisis ekonomi terjadi akan 

menyebabkan nilai mata uang yang melemah, maka dari itu perusahaan 

harus berperan untuk mempertahankan harga yang sudah ditetapkan agar 

tidak terjadi kerugian. 

2) Penawaran dan permintaan, penawaran adalah barang yang ditawarkan 

penjual pada tingkat harga tertentu. Pada harga tinggi maka jumlah 

penawaran ( angka yang dibayarkan ) akan lebih besar. Permintaan adalah 

jumlah barang yang dibeli pada tingkat harga tertentu. Semakin tinggi 

penawaran yang diberikan perusahaan maka akan semakin tinggi pula 

permintaan konsumen.  
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 Dalam menetapkan sebuah harga setiap perusahaan mempunyai strategi dan 

tujuannya tersendiri, berikut adalah tujuan penetapan harga yang dikemukakan oleh 

(Kotler, 2009) : 

1) Kemampuan bertahan : Perusahaan mengejar kemampuan bertahan sebagai 

tujuan utama jika mengalami kelebihan kapasitas, persaingan ketat, ataupun 

konsumen yang keinginan berubah. 

2) Laba yang maksimum : Strategi mengasumsikan perusahaan ini bahwa 

mempunyai pengetahuan atas fungsi permintaan dan biayanya, pada 

keyataannya fungsi ini sulit diperkirakan. Dalam menetapkan kinerja saat 

ini, perusahaan mungkin mengorbankan kinerja jangka panjang dengan 

mengabaikan pengaruh variabel bauran pemasaran lain, reaksi pesaing dan 

batasan hukum pada harga. 

3) Pangsa pasar maksimum : beberapa pasar ingin memaksimalkan pangsa 

pasar mereka. Mereka percaya bahwa semakin tinggi volume penjualan, 

biaya unit akan semakin rendah dan laba jangka panjang semakin tinggi. 

 Manfaat dari adanya penetapan harga bersifat ekonomis dan non ekonomis, 

yaitu (Saragih, 2015) : 

1) Memaksimalkan Laba : Penetapan harga ini biasanya memperhitungkan 

tingkat profit (keuntungan) yang ingin diperoleh. Semakin besar marjin 

keuntungan yang ingin didapat, maka semakin menjadi tinggi pula harga 

yang ditetapkan untuk konsumen.  

2) Meraih Pangsa Pasar : Guna menarik perhatian konsumen yang menjadi 

target pasar maka sebuah perusahaan sebaiknya menetapkan harga yang 
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serendah mungkin. Dengan harga yang turun, maka akan menimbulkan 

peningkatan permintaan yang juga datang dari market share kompetitor, 

sehingga harga akan disesuaikan dengan tingkat laba yang diinginkan. 

3) Pengembalian Moda Usaha : Setiap usaha pasti menginginkan tingkat 

pengembalian modal yang tinggi. ROI (Return on Investment) yang tinggi 

dapat dicapai dengan jalan menaikkan profit margin serta meningkatkan 

angka penjualan. 

4) Mempertahankan dan Memperbaiki Pangsa Pasar : Ketika perusahaan 

memiliki pasar tersendiri, maka perlu adanya penetapan harga yang tepat 

agar dapat tetap mempertahankan pangsa pasar yang ada. Selain 

mempertahankan pangsa pasar, perusahaan juga harus berusaha untuk 

memperbaiki pangsa pasarnya.  

 Manfaat lain dari adanya penetapan harga yaitu memperoleh laba, terbagi 

atas dua manfaat laba yaitu (Respatiningsih, 2023) :  

1) Memperoleh laba. Perusahaan menetapkan harga produk tertentu dengan 

keyakinan akan memperoleh laba atau keuntungan yang memuaskan. 

2) Memperoleh manfaat bukan laba. Manfaat bukan laba tujuan penetapannya 

adalah untuk memper-baiki dan mempertahankan market share stabilitas 

harga pesaingnya, kepuasan konsumen dan mencapai target pengembalian 

investasi. 

2.1.3.3 Faktor yang mempengaruhi Harga  

 Ada 3 faktor yang mempengaruhi harga sebuah produk, yaitu 

(Respatiningsih, 2023) :  
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1) Keadaan dari Perekonomian : Kondisi dari keadaan perekonomian akan 

berpengaruh terhadap tingkat harga. 

2) Kurva Permintaan : memperlihatkan tingkat dari pembelian ataupun 

penjualan pada pasar dari berbagai tingkatan harga. Kurva ini 

menjumlahkan reaksi dari berbagai individu yang memiliki suatu kepekaan 

pasar yang beragam. 

3) Biaya : merupakan suatu faktor dasar dalam penetapan serta mempengaruhi 

harga, karena bila suatu harga yang telah ditetapkan tidak sesuai maka 

perusahaan akan mengalami kerugian. Untuk dapat menentukan biaya 

dengan tepat kita harus mengetahui bagaimana biaya bervariasi bila level 

dari produksinya berubah. 

 Tingkat harga berpengaruh akan kualitas yang akan konsumen dapatkan, 

karena kuantitas yang terjual berpengaruh pada biaya yang ditimbulkan. Berikut 

faktor – faktor yang mempengaruhi harga (Trihastuti, 2021) :  

1) Permintaan dan penawaran  

2) Kondisi perekonomian  

3) Elastisitas permintaan  

4) Biaya  

5) Tujuan perusahaan  

6) Kebijakan pemerintah  
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2.1.3.4 Indikator Harga  

 Terdapat lima indikator harga yang sering digunakan dalam penelitian 

pemasaran untuk menentukan bagaimana harga dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen, yaitu (Azam et al., 2025) :  

1) Keterjangkauan harga : hal ini mengacu pada sejauhmana harga suatu 

produk atau jasa dapat dijangkau oleh konsumen berdasarkan kemampuan 

finansialnya. 

2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk : Jika harga yang ditawarkan 

sebanding dengan kualitas yang dirasakan, maka konsumen cenderung 

merasa puas dan memutuskan membeli. 

3) Daya saing harga : hal ini mengacu pada sejauh mana harga suatu produk 

dibandingkan dengan produk sejenis yang ditawarkan oleh pesaing di pasar 

4) Nilai yang dirasakan : hal ini merupakan perbandingan antara manfaat yang 

diterima dengan harga yang dibayar. Jika konsumen merasa bahwa manfaat 

atau kualitas produk melebihi harga yang dibayar, mereka akan 

menganggap produk tersebut memiliki nilai yang tinggi. 

5) Kesesuaian harga dengan manfaat : hal ini mengacu pada seberapa besar 

manfaat yang diberikan oleh produk sebanding dengan harga yang dibayar 

oleh konsumen.  

Menurut (Hidayat et al., 2025) ada empat indikator yang mencirikan harga, 

diantaranya yaitu : 

1) Harga kompetitif, yaitu harga yang ditetapkan oleh penjual dengan 

kompetitif  
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2) Harga terjangkau, yaitu daya beli konsumen terhadap suatu produk 

3) Harga kualitas, merupakan harga yang relatif dan sesuai dengan kualitas 

suatu produk. 

4) Harga terhadap manfaat, yaitu kesesuain harga terhadap manfaat produk 

relatif  

2.1.4 Promosi  

2.1.4.1 Pengertian Promosi  

 Promosi merupakan kegiatan – kegiatan yang aktif dilakukan perusahaan 

untuk mendorong konsumen membeli produk yang ditawarkan. Promosi adalah 

sebuah proses berlanjut karena dapat menimbulkan rangkaian kegiatan perusahaan 

selanjutnya. Karena dari itu promosi dianggap sebagai sumber informasi bagi para 

konsumen dan juga sebagi arah dalam pemasaran (Wahjono, 2018). 

 Promosi merupakan upaya pemasaran yang bersifat media dan non media 

untuk merangsang coba – coba dari konsumen, meningkatkan permintaan dari 

konsumen atau untuk memperbaiki kualitas produk (H. Puspita et al., 2024). Hal 

ini dapat dengan mudah kita nilai karena semua orang sebelum membuat keputusan 

pembelian akan terlebih dahulu melihat promosi diberbagai sumber. Sedangkan 

menurut (Hastuti & Anasrulloh, 2020) promosi merupakan kegiatan yang 

ditunjukkan untuk mempengaruhi konsumen agar mereka menjadi kenal akan 

produk yang ditawarkan dan akan dibeli mereka.  

 Dari pengertian diatas maka penulis dapat menyimpulkan jika promosi 

adalah sebuah bentuk komunikasi antar penjual dan pembeli yang memiliki tujuan 

untuk saling mengenalkan produk dan menyampaikan informasi produk, 
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komunikasi, Serta meyakinkan masyatakat untuk percaya dengan  produk yang 

ditawarkan.  

2.1.4.2 Tujuan Promosi  

 Tujuan utama promosi adalah untuk menginformasikan, mempengaruhi dan 

membujuk serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran 

pemasarannya. Berikut adalah tujuan dari adanya promosi (Fasridon, 2018) : 

1) Menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu produk  

2) Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk  

3) Menyampaikan peribahan harga kepasar  

4) Menjelaskan cara kerja suatu produk  

5) Menginformasikan jasa jasa yang disediakan oleh perusahaan  

6) Meluruskan kesan yang keliru   

 Tujuan promosi tidak hanya berdampak terhadap penjualan dalam jangka 

penddek, namun juga dijadikan sebagi fondasi keberlanjutan keberhasilan jangka 

panjang bagi perusahaan, berikut manfaat dari dibuatnya promosi produk, yaitu 

(Musnaini et al  ., 2021) : 

1) Penghematan (Saving): Promosi penjualan dapat memberikan persepsi 

tentang penghematan uang dengan menurunkan harga unit produk yang 

dipromosikan, menawarkan lebih dari produk yang sama secara gratis, atau 

memberikan pengembalian dana atau diskon pada pembelian berikutnya 

dari produk sama atau lainnya. 

2) Kualitas: Dengan mengurangi harga produk atau menawarkan ukuran paket 

yang lebih kecil, promosi penjualan dapat meringankan pembatasan 
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anggaran dan memungkinkan konsumen untuk meningkatkan ke produk 

yang lebih baik.  

3) Kemudahan (convenience): Promosi penjualan dapat meningkatkan 

efisiensi belanja dengan mengurangi biaya pencarian. Hal ini dilakukan 

dengan membantu konsumen menemukan produk yang diinginkan atau 

dengan mengingatkan konsumen tentang produk yang harus dibeli. 

4) Eksplorasi: Promosi penjualan secara dinamis terus berubah, dan ini 

menarik perhatian konsumen, promosi penjualan dapat memenuhi 

kebutuhan intrinsik untuk eksplorasi, variasi, dan informasi. 

5) Entertainment: Banyak promosi penjualan, seperti undian, kontes, dan 

hadiah gratis, secara intrinsik menyenangkan untuk ditonton dan 

berpartisipasi. Manfaat hiburan ini manifestasinya dalam bentuk permainan 

aktif dan nilai estetika reaksi. 

Manfaat promosi berbeda menurut tahap proses kebutuhan membeli, yaitu 

(Triyono, 2019) : 

1) Pengenalan kebutuhan (need recognition) : Salah satu tujuan komunikasi 

khususnya untuk memperkenalkan produk-produk baru, adalah untuk 

merangsang munculnya kebutuhan. Pengenalan kebutuhan mungkin juga 

penting untuk produk-produk yang sudah ada, khususnya bila si pembeli 

dapat menunda pembeliannya atau memilih untuk tidak melakukan 

pembelian. 

2) Mengumpulkan informasi (gathering information) : Promosi dapat 

memudahkan seorang calon pembeli mendapatkan informasi. Salah satu 

tujuan kegiatan promosi produk baru 
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3) Evaluasi Alternatif (evaluation of alternatives) : Promosi membantu para 

pembeli mengevaluasi produk-produk atau merek-merek alternative. Baik 

periklanan maupun penjualan personal cukup efektif dalam 

mendemonstrasikan kekuatankekuatan suatu merek dibandingkan dengan 

merek-merek produk pesaing, dengan memperlihatkan perbandingan yang 

baik untuk merek perusahaan yang memasang iklan tersebut.  

4) Kepuasan membeli (decision to purchase) : Penjualan personal seringkali 

digunakan untuk mendapatkan komitmen membeli barang konsumen yang 

tahan lama dan barang industri. Peragaan dalam toko ritail dimaksudkan 

untuk mempengaruhi keputusan pembelian, demikian juga pemberian 

sample dan kupon. 

5) Penggunaan produk (product use) : Berkomunikasi dengan para pembeli 

setelah mereka membeli suatu produk adalah suatu kegiatan promosi yang 

penting. 

Manfaat dari adanya sistem promosi menurut (Hanggara, 2020) yaitu : 

1) Sebagai media informasi : yaitu membuat konsumen sadar akan keberadaan 

merek baru, mengedukasi konsumen tentang fitur – fitur. 

2) Sebagai media yang mempengaruhi konsumen : contohnya mempengaruhi 

pelanggan untuk mencoba produk atau jasa yang diiklankan. 

3) Menjaga agar suatu merek perusahaan tetap diingat oleh konsumen 

4) Sebagai penambah nilai : melalui promosi dapat meningkatkan nilai tambah 

produk yang dipasarkan . 
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2.1.4.3 Faktor – Faktor yang mempengaruhi Promosi  

 Faktor – faktor yang dapat mempengaruhi Promosi yaitu (Kotler & Keller, 

2011) : 

1) Pemasaran : dalam hal ini digunakan push strategy dan pull strategi. Keiatan 

push adalah mendorong penjualan yang dapat terjadi karena produsen 

mendorong pedagang besar kemudian pedagang besar mendorong 

konsumen agar mau membeli suatu produk 

2) Target pasar : Penentu target pasar mengenai lokasi, usia, jenis kelamin, 

status ekonomi, status pendidikan dan lokasi pasar sebagai target yang akan 

dituju karena akan memengaruhi bauran pemasaran yang akan digunakan 

sehingga bauran pemasaran akan berjalan efektif dan efisien.  

3) Produk : melihat posisi produk dalam tingkatan siklus kehidupan, pada 

tahap introduksi produk, promosi diatahkan untuk memperkenalkan produk 

dengan cara memberi sampel gratis.  

4) Situasi : hal ini tergantung pada berbagai situasi lingkungan perusahaan, 

seperti persaingan, ekonomi, politik dan lainnya.  

 Sedangkan menurut , faktor promosi dikelompokkan menjadi beberapa 

poin, yaitu (Saptadi et al ., 2024) :  

1) Jenis produk (type of product) 

2) Penggunaan produk (use of product) 

3) Kompleksitas produk (complexity product) 

4) Kuantitas dan frekuensi pembelian (purchase quantity and frequency) 

5) Jenis pasar (type of market) 
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6) Ukuran pasar (size of market) 

7) Tahapan siklus hidup produk ( product life cycle) 

2.1.4.4 Indikator Promosi  

 Ada beberapa indikator – indikator yang dapat diukur dalam promosi yaitu 

(Djaya, 2023) : 

1) Frekuensi promosi : adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan dalam 

suatu waktu melalui media promosi penjualan. 

2) Kualitas promosi : adalah tolak ukur seberapa baik promosi penjualan 

dilakukan  

3) Kuantitas promosi : adalah nilai atau jumlah promosi penjualan yang 

diberikan pada konsumen 

4) Waktu promosi : adalah lamanya promosi yang dilakukan oleh perusahaan  

5) Ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi : merupakan faktor yang 

diperlukan untuk mencapai target yang diinginkan perusahaan.  

Sedangkan menurut (Mujito et al., 2023) indikator promosi adalah : 

1) Awareness : Tingkat kesadaran target pasar tentang produk atau jasa yang 

ditawarkan. 

2) Recall : Kemampuan target pasar untuk mengingat informasi yang 

disampaikan dalam promosi setelah beberapa waktu. 

3) Respons: Tingkat partisipasi target pasar dalam tindakan yang dunginkan, 

seperti mengunjung situs web atau membeli produk. 

4) Penjualan: Tingkat peningkatan penjualan produk atau jasa setelah promosi. 
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5) Loyalitas Pelanggan: Tingkat kecenderungan target pasar untuk membeli 

produk atau jasa dari perusahaan yang sama di masa yang akan datang. 

6) Nilai Pelanggan: Nilai yang diperoleh dari pelanggan selama masa hidup 

mercka sebagai pelanggan. 

7) Keuntungan: Tingkat peningkatan keuntungan perusahaan setelah promosi. 

8) Return on Investment (ROI): Rasio antara pengembalian investasi dan biaya 

promosi.  

2.2 Kerangka Konseptual  

 Kerangka konseptual adalah rancangan yang menggambarkan hubungan 

antar variabel penelitian yang disusun berdasarkan teori dan hasil penelitian 

terdahulu. Penelitian ini menggunakan tiga variabel utama, yaitu Kualitas Produk, 

Harga, Promosi dan Keputusan Pembelian. Hubungan antarvariabel didasarkan 

pada tinjauan literatur dan hasil penelitian yang mendukung sebelumnya. 

2.2.1 Pengaruh Kualitas Produk terhadap keputusan Pembelian 

 Kualitas produk adalah segala sesuatu yang dihasilkan melalui proses atau 

kreasi untuk memenuhi kebutuhan konsumen (Ningrum, 2019), seperti yang kita 

ketahui bahwa kualitas produk yang baik akan menarik minat beli konsumen 

terhadap suatu produk, bisa dikatakan jika kualitas produk menjadi petimbangan 

utama bagi konsumen untuk mengambil sebuah keputusan pembelian. 

 Kualitas produk merupakan sesuatu yang dijadikan pertimbangan oleh 

calon pembeli saat akan membeli sesuatu, baik berupa barang ataupun. Maka dari 

itu perusahan harus mempersiapkan produk dengan kualitas yang baik serta 

memiliki nilai mutu yang tinggi, agar produk menjadi terkenal dari segi kualitas 



40 

 

 

 

ataupun fungsinya (Nurmulya et al., 2023). Hal ini mendorong para pesaing untuk 

terus berinovasi guna meningkatkan minat beli konsumen. 

 Dalam meningkatkan kualitas produk yang bernilai mutu tinggi, perusahaan 

harus terus bekerja keras dalam memperbaiki dan menciptakan inovasi- inovasi 

baru terhadap kualitas produk itu sendiri dalam keputusan pembelian calon 

konsumen. Hal ini didukung dengan penelitian (Nurhayati, 2022) apabila produk 

sudah sesuai dengan kebutuhan yang diharapkan calon pembeli, maka dengan 

mudah mengambil keputusan pembelian.  

 (Djaya, 2023) Melakukan pendalaman mengenai pengaruh persepsi kualitas 

dan persepsi risiko terhadap keputusan pembelian produk susu formula.. Melalui 

pendalamannya, ia menemukan bahwa persepsi kualitas memiliki dampak positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. 

 Dalam penelitian (Nurmulya et al ., 2023), meyatakan bahwa Berdasarkan 

pengujian hipotesis secara simultan Kualitas Produk dan Pemasaran Digital secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Merek Wardah. Berdasarkan 

pengujian hipotesis secara parsial, Kualitas Produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Loyalitas Merek Produk Wardah. Hal ini membuktikan bahwa 

apabila Kualitas Produk yang diberikan terus ditingkatkan, maka dapat 

meningkatkan Loyalitas Merek dari Wardah. 

2.2.2 Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian  

 Harga adalah satu satunya elemen pasar yang mendatangkan pemasukan 

atau pendapatan bagi perusahaan. Harga menjadi salah satu poin utama dalam 

pengambilan keputusan pembelian konsumen (Desi, 2020). 
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 Banyak orang beranggapan jika sebuah harga itu bersifat relatif, yang 

dimana orang orang memliki penilaiannya masing-masing. Barang yang mungkin 

kita anggap mahal bisa saja dianggap standart oleh orang lain. Menurut penelitian 

(Kalangi, 2021) Harga adalah sejumlah uang sebagai alat tukar untuk memperoleh 

produk atau jasa atau dapat juga dikatakan penentuan nilai suatu produk. 

 Dalam hasil penelitian (Kalangi, 2021) menyatakan bahwa Harga 

berpengaruh signifikan dan negatif terhadap keputusan pembelian di Showroom 

Maxim Housewares Grand City Mall Surabaya, jadi jika harga naik maka keputusan 

pembelian akan turun dan sebaliknya jika harga turun maka keputusan pembelian 

akan naik, 

2.2.3 Pengaruh Promosi terhadap keputusan pembelian 

 Promosi merupakan pemberitahuan, penyebarluasan dan pemberian 

informasi membujuk dan memberi tawaran sebuah produk membujuk dan memberi 

tawaran sebuah produk atau jasa kepada calon pembeli yang bertujuan untuk 

menjual produk dan terjadi proses pembelian (Saptadi et al ., 2024). Dengan adanya 

promosi memudahkan konsumen untuk mengetahui spesifikasi produk yang akan 

dibeli. 

 Komunikasi dengan konsumen sangat diperlukan dalam kegiatan promosi 

bukan hanya sekedar membuat konsumen tersebut mengenal produk kita dengan 

segala keunggulannya sehingga perusahaan dapat membujuk dan menawarkan 

produk atau jasa secara lebih baik. 

 Penelitian oleh (Yoebrilianti & Dugarri, 2024) menyatakan bahwa 

pemasaran sebuah perusahaan melakukan kegiatan promosi didasarkan oleh 
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beberapa hal yaitu menyediakan informasi, meningkatkan peminat, memberikan 

peredaan produk, mengingatkan calon pembeli mengenai manfaat dan keunggulan 

produk, mencegah konsumen berpaling kepada perusahaan pesaing dan menjawab 

berita negatif yang mungkin menyebar kepada pihak publik dan menghindari 

pemalsuan. 

2.3 Hipotesis Penelitian  

 Berdasarkan rumusan masalah dan kajian teori yang telah dijelaskan pada 

bagian sebelumnya, maka hipotesis penelitian ini dirumuskan sebagai berikut:  

H1 : Kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 

H2 : harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 

H3 : promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

H4 : keputusan pembelian dipengaruhi oleh kualitas produk, harga, dan promosi 

  

 
Gambar 2. 1 Kerangka Konseptual 
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BAB III   

METODE PENELITIAN  

3.1 Jenis Penelitian  

Penelitian ini menggunakan pendekatan Kuantitatif. Metode penelitian 

kuantitatif merupakan salah satu jenis penelitian yang spesifikasinya adalah 

sistematis, terencana, dan terstruktur dengan jelas sejak awal hingga pembuatan 

desain penelitiannya (Sugiono, 2022). Definisi lain menyebutkan penelitian 

kuantitatif adalah penelitian yang banyak menuntut penggunaan angka, mulai dari 

pengumpulan data, penafsiran terhadap data tersebut, serta penampilan dari 

hasilnya.  

Penelitian ini bertujuan menjelaskan sebab akibat yang memengaruhi 

fenomena tertentu dengan menggunakan pengujian teoritis dan analisis statistik. 

Dengan pendekatan ini, penelitian berfokus pada pengukuran data numerik dari 

responden yang relevan, sehingga hasilnya dapat digeneralisasi pada populasi 

yang menjadi sasaran. Analisis dilakukan menggunakan teknik statistik untuk 

mengetahui:  

1) Pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen 

2) Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian konsumen 

3) Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian konsumen 

3.2 Definisi Operasional  

Definisi operasional adalah penjelasan mengenai bagaimana suatu 

variabel diukur dalam penelitian sehingga dapat diuji secara empiris. Definisi 
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operasional merupakan unsur penelitian yang memberi petunjuk bagaimana suatu 

variabel diukur. Dalam penelitian ini, setiap variabel di operasionalkan menjadi 

indikator-indikator yang dapat diukur dengan skala Likert 1–5  

Tabel 3. 1Tabel Definisi Operasional 

Variabel Definisi Operasional Indikator Skala 

Kualitas Produk 

( X1) 

kualitas produk adalah 

kemampuan suatu barang 

untuk memberikan nilai 

pada pelanggan yang paling 

unggul dan yang sesuai atau 

bahkan melebihi dari apa 

yang diinginkan pelanggan. 

1) Jumlah keluhan 

pelanggan 

2) Tingkat kepuasan 

pelanggan 

3) Tingkat kepatuhan 

dan spesifikasi 

4) Tingkat 

pengembalian atau 

pembatalan produk  

5) Evaluasi eksternal  

(Mulyana, 2024) 

 

Likert  

Harga (X2) Harga merupakan sebuah 

nilai uang yang harus 

dibayarkan oleh konsumen 

kepada penjual untuk 

memperoleh barang atau 

jasa yang kita inginkan 

1) Keterjangkauan 

harga  

2) Kesesuaian harga 

dengan kualitas 

produk  

3) Daya saing harga  

4) Nilai yang 

dirasakan  

5) Kesesuaian harga 

dengan manfaat  

(Azam et al., 2025) 

Likert 

Promosi (X3) Promosi merupakan 

kegiatan – kegiatan yang 

aktif dilakukan perusahaan 

untuk mendorong konsumen 

membeli produk yang 

ditawarkan. 

1) Frekuensi promosi  

2) Kualitas promosi  

3) Kuantitas promosi 

4) Waktu promosi  

5) Ketepatan atau 

kesesuaian sasaran 

promosi  

(Djaya, 2023) 

Likert 
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Variabel Definisi Operasional Indikator Skala 

Keputusan 

Pembelian  

(Y) 

keputusan pembelian adalah 

persepsi konsumen terhadap 

pemilihan dari dua atau 

lebih altematif keputusan 

pembelian, artinya bahwa 

seseorang dapat membuat 

keputusan, apabila tersedia 

beberapa alternatif pilihan 

1) Sesuai kebutuhan  

2) Mempunyai 

manfaat  

3) Ketepatan dalam 

membeli produk  

4) Pembelian 

berulang  

(Gunawan, 2022) 

Likert  

3.3 Tempat dan Waktu penelitian  

3.3.1 Tempat Penelitian  

 Pengambilan data penelitian dilakukan dengan membagikan kuisioner 

kepada mahasiswi UMSU yang sudah memakai ataupun berencana ingin membeli 

produk Mother Of Pearl( MOP ). 

3.3.2 Waktu penelitian  

Rentang waktu yang digunakan dalam penelitian ini dilaksanakan dalam 

beberapa tahapan mulai dari melakukan observasi dan penentuan topik penelitian 

hingga penyusunan proposal skripsi, sidang proposal skripsi, dan tahapanan 

penelitian yang meliputi pengolaha data yang telah didapatkan, penyusunan 

skripsi, penyelesaian skripsi, dan sidang skripsi.  

  



46 

 

 

 

Tabel 3. 2 Tabel Waktu Penelitian 

  

2025-2026  

September   Oktober   November   Desember   Januari   

  1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

Penentuan Topik 

Penelitian  
  

                                

                                

pengajuan Judul 

peneliatian  

        

  

                            

                                    

pengerjaan 

proposal  

            

  

                      

                                  

sidang proposal 

skripsi  

                  

  

                

                                  

pengolahan data  
                        

  

        

                                

penyusunan 

skripsi  
                              

  

    

                                  

sidang skripsi  
                                  

                                    

3.4 Populasi dan Sampel  

3.4.1 Populasi Penelitian  

 Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subjek yang 

mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiono, 2022). Populasi dalam 

penelitian ini adalah para Mahasiswi pengguna Makeup Mother Of Pearl. 

3.4.2 Sampel Penelitian  

 Dalam penelitian kuantitatif, sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti 

tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karena 
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keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel 

yang diambil dari populasi itu. 

Kriteria responden yang digunakan dalam penelitian ini adalah:  

1. Pengguna produk Mother Of Pearlselama lebih dari 2 bulan 

2. Pengguna aktif sosial media  

3. Berusia minimal 17 tahun.  

Pada penelitian ini jumlah konsumen pengguna produk Mother of pearl tidak 

diketahui dengan pasti, sehingga untuk menghitung jumlah sampel minimum yang 

dibutuhkan adalah dengan menggunakan rumus Lameshow karena populasi yang 

tidak diketahui. 

Rumusnya adalah :  

𝐧 =  
𝐙𝟐𝐗 𝐏 𝐗 ( 𝟏 − 𝐏 )

𝐝𝟐
 

Keterangan :  

n : Jumlah Sampel  

Z : Nilai standar deviasi normal ( Nilai Z 95% = 1,96 ) 

P : Proporsi perkiraan dalam populasi (biasanya 50% atau 0,5 digunakan jika 

tidak ada data awal, untuk menghasilkan ukuran sampel terbesar yang 

konservatif) 

d : Tingkat kesalahan absolut atau presisi yang diinginkan (nilainya 10% atau 0,1) 

Adapun untuk perhitungan dari rumus Lameshow sebagai berikut :  
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𝐧 =  
𝟏, 𝟗𝟔𝟐𝐗 𝟎, 𝟓 𝐗 ( 𝟏 − 𝟎, 𝟓 )

𝟎, 𝟏𝟐
 

𝐧 =  
𝟑, 𝟖𝟒𝟏𝟔𝐗 𝟎, 𝟓 𝐗 𝟎, 𝟓

𝟎, 𝟎𝟐
 

𝐧 =  
𝟎, 𝟗𝟔𝟎𝟒

𝟎, 𝟎𝟏
 

= 96,04  

Dari hasil perhitungan diatas maka penulis menarik kesimpulan untuk 

membulatkan jumlah sampel menjadi 100. 

3.5 Teknik Pengumpulan Data 

3.5.1 Kuisioner  

 Kuesioner merupakan pengumpulan data dengan cara memberi 

seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab. 

Kuesioner terdiri dari sejumlah pertanyan tertutup yang menggunakan skala likert 

yaitu skala yang memiliki point, mempunyai interval yang sama. Jadi skala 

pengukuran yang dilakukan bernama skala interval (Sugiono, 2022). 

Dalam penelitian ini, teknik pengumpulan data dilakukan dengan 

menyebarkan kuesioner kepada konsumen yang telah membeli produk Mother Of 

Pearl. Kuesioner merupakan metode pengumpulan data yang dilakukan dengan 

cara memberikan serangkaian pertanyaan tertulis kepada responden untuk 

dijawab secara mandiri (Sugiono, 2022). 



49 

 

 

 

Penyebaran kuesioner dilakukan baik secara daring maupun luring, salah 

satunya menggunakan platform Google Forms, guna mempermudah jangkauan 

responden. Jenis kuesioner yang digunakan adalah kuesioner tertutup, di mana 

responden diminta untuk memilih salah satu jawaban yang telah disediakan. 

Metode ini dinilai efektif dalam memperoleh data primer secara langsung dari 

partisipan.  

Kuesioner juga pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 

memberikan seperangkat pertanyaan tertulis secara online kepada responden 

untuk dijawabnya (Sugiono, 2022). Data dikumpulkan dengan metode survey 

kuesioner online, yang dibagikan melalui Google Form. Kusioner menggunakan 

skala likert 5 poin dengan rentang:  

 

Tabel 3. 3 Tabel Bobot nilai angket 

Pertanyaan Bobot 

Sangat Tidak Setuju 1 

Tidak Setuju 2 

Netral 3 

Setuju 4 

Sangat Setuju 5 

3.6 Teknik Analisis Data  

Teknik analisa data adalah proses mengolah data yang telah diperoleh dari 

hasil penelitian untuk mendapatkan kesimpulan yang valid dan sesuai dengan 

tujuan penelitian (Sugiono, 2022). Data yang diperoleh sebagai hasil penelitian 

diolah dan dianalisis. Tujuan pengolahan data penelitian adalah agar data yang 

diperoleh dapat digunakan dalam menganalisis data.  
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3.6.1 Analisis Regresi Linear Berganda   

 Analisis regresi digunakan untuk menilai hubungan antara satu atau lebih 

variabel independen (prediktor) dan satu variabel dependen (hasil). Analisis 

regresi linier sederhana adalah salah satu bentuk paling dasar dari analisis regresi, 

di mana hubungan antara satu variabel independen dan satu variabel dependen 

diuji (Rachmad, 2024). 

3.6.2 Uji asumsi Klasik  

3.6.2.1 Uji Validitas  

 Uji validitas digunakan untuk mengetahui sejauh mana instrumen penelitian 

mampu mengukur apa yang seharusnya diukur. Menurut (Sugiono, 2022), 

instrumen yang valid adalah instrumen yang memiliki tingkat ketepatan yang tinggi 

antara data yang diperoleh dengan kondisi yang sesungguhnya pada objek yang 

diteliti. Dengan kata lain, validitas menunjukkan ketepatan butir pernyataan dalam 

kuesioner dalam mengukur variabel penelitian.  

 Dalam penelitian ini, uji validitas direncanakan menggunakan korelasi 

Pearson Product Moment dengan membandingkan nilai r hitung dengan r tabel. 

Pengujian validitas dilakukan melalui uji coba instrumen kepada 30 responden di 

luar sampel penelitian, namun tetap memiliki karakteristik yang sama, yaitu 

konsumen yang pernah menggunakan produk Mother Of Pearl. 

 Rumus yang digunakan dalam uji validitas yaitu rumus kolerasi product 

moment adalah sebagai berikut:  
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Dimana:  

R = nilai instrument variabel dengan totalnya n = Jumlah sampel  

∑x  = Jumlah pengamatan variabel x  

∑y = Jumlah pengamatan variabel y   

(∑𝑥)2 = Jumlah kuadrat pengamatan variabel x  

(∑𝑦)2 = Jumlah kuadrat pengamatan variabel y  

∑xy = Jumlah hasil kali variabel x dan y  

Dengan kriteria:  

Jika nilai rhitung > rtabel dengan sig < 0,05 maka butir instrument tersebut valid  

Jika nilai rhitung < rtabel dengan sig > 0,05 maka butir instrument tersebut tidak 

valid dan tidak dapat dipergunakan sebagai instrument penelitian. Pada pengujian 

validitas ini, peneliti melakukan penyebaran angket kepada 100 responden namun 

masih merupakan pengguna iPhone pada generasi digital native.  

 Berdasarkan rtabel pada pedoman statistic menggunakan perhitungan df = 

n-2 yaitu df = 30-2=28 ditemukan bahwa nilai rhitung yang akan dibandingkan 

dengan nilai rtabel pada penelitian ini sebesar 0.196. Maka dari pada itu, berikut ini 

pemaparan hasil pengujian validitas pada ketiga variabel penelitian yang terdiri dari  

38 item pernyataan.  

3.6.2.2 Uji Normalitas  

 Tujuan dari uji normalitas adalah untuk menguji apakah model regresi 

variabel terikat dan variabel bebas, keduanya mempunyai distribusi normal atau 

tidak”, maka regresi yang baik adalah mempunyai distribusi data yang normal atau 

mendekati normal. Cara untuk melihat probability plot yang membandingkan 
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kumulatif dari distribusi normal, distribusi normal akan membentuk satu garis 

diagonal, apabila distribusi data adalah normal, maka garis yang menggambarkan 

data sesungguhnya akan mengikuti garis normalnya (Ghozali, 2021). 

3.6.2.3 Uji Asumsi Heteroskedastisitas 

 Uji Heteroskedastisitas, menggunakan Rank Spearman dan Scatterplot. Uji 

heteroskedastisitas untuk menyatakan dalam regresi dimana varian dari residual 

tidak sama untuk satu pengamatan ke pengamatan lain. Dalam regresi, salah satu 

asumsi yang harus dipenuhi adalah bahwa varian dari residual dari satu pengamatan 

ke pengamatan yang lain tidak memiliki pola tertentu. Pola yang tidak sama ini 

ditunjukkan dengan nilai yang tidak sama antar satu varian dari residual. Gejala 

yang tidak sama ini disebut dengan gejala heteroskedastisitas. Dalam menentukan 

hipotesis yang diambil dalam uji linearitas, diantaranya (B. Nugraha, 2022) :  

a. H0 : H0 diterima jika nilai r > nilai taraf signifikansi, maka kesimpulan yang 

diambil tidak heteroskedastisitas. 

b. H1 : Hl diterima jika nilai r < nilai taraf signifikansi, maka kesimpulan yang 

diambil heteroskedastisitas. 

3.6.2.4 Uji Asumsi Multikolinieritas 

 Uji Multikolinearitas, menggunakan VIF - Varian Inflation Factor. Uji 

multikolinearitas untuk menyatakan bahwa variabel independen harus terbebas dari 

gejala multikolinearitas. Gejala multikolinearitas adalah gejala korelasi antar 

variabel independen. Gejala ini ditunjukkan dengan korelasi yang signifikan antar 

variabel independen. Jika terjadi gejala multikolinearitas, salah satu. langkah untuk 

memperbaiki model adalah dengan menghilangkan variabel dari model regresi. 
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Dalam menentukan hipotesis yang diambil dalam uji multikolinearitas, diantaranya 

(B. Nugraha, 2022): 

a. HO = HO diterima jika nilai r square = VIF > nilai 10,00, maka kesimpulan 

yang diambil terjadi multikolinearitas. 

b. H1= Hl diterima jika nilai r square = VIF < nilai 10,00, maka kesimpulan 

yang diambil tidak terjadi multikolinearitas. 

3.6.3 Pengujian Hipotesis 

3.6.3.1 Uji Parsial (Uji T) 

 Uji stastistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 

variabel independen secara individual dalam menerangkan variabel dependen. 

Pengujian dilakukan dengan menggunakan significance level 0,05 (α=5%). 

Penerimaan atau penolakan hipotesis dilakukan dengan kriteria sebagai berikut 

(Ghozali, 2021) : 

 Jika nilai signifikan > 0,05 maka hipotesis ditolak (koefisien regresi tidak 

signifikan). Hal ini berarti bahwa variabel independen (X1) yaitu kualitas produk 

(KPk), (X2) Harga, (X3) Promosi tidak mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap variabel dependen (Y) yaitu keputusan pembelian (KP). 

 Jika nilai signifikan ≤ 0,05 maka hipotesis diterima (koefisien regresi 

signifikan). Hal ini berarti bahwa variabel independen (X1) yaitu kualitas produk 

(KPk), (X2) Harga, (X3) Promosi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

variabel dependen (Y) yaitu keputusan pembelian (KP).  
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3.6.3.2 Uji Simultan (Uji F)  

 Hipotesis F, uji F (distribusi F) digunakan untuk menguji ada tidaknya 

pengaruh variabel-variabel independen terhadap variabel dependen secara simultan 

(bersama-sama). Pengaruh satu variabel independen kualitas produk (X1), harga 

(X2) dan promosi (X3)) secara simultan (bersama-sama) terhadap variabel 

dependen (keputusan pembelian (Y)). Uji F digunakan untuk melihat apakah model 

regresi yang dianalisis memiliki tingkat kelayakan model yang tinggi yaitu variabel 

variabel yang digunakan model regresi untuk menjelaskan kenyataan yang 

dianalisis, dengan kriteria pengujian (B. Nugraha, 2022). Untuk menguji 

signifikansi koefisien korelasi ganda dapat dihitung dengan rumus berikut: 

 

Fh = 
𝑹𝟐

𝑲⁄
  

(𝟏−𝑹𝟐) (𝒏−𝒌−𝟏)⁄
 

Sumber : (Sugiono, 2022) 

Dimana : 

 Fh : Tingkat signifikan 

 R2 : Koefisien korelasi berganda  

 k : Jumlah variabel independen 

 n : Jumlah sampel 
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Cara pengujiannya adalah :  

a) Jika nilai probabilitas ≤ 0,05, maka model dihasilkan layak 

b) Jika nilai probabilitas > 0,05 , maka model dihasilkan tidak layak. 

3.6.3.3 Uji Koefisien Determinasi (R2)  

 Koefisien korelasi (R) digunakan untuk mengetahui seberapa besar 

keterikatan antara variabel independen (X) dan variabel dependen (Y) secara 

simultan, sedangkan koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengetahui 

seberapa besar hubungan variabel independen dengan variabel dependen secara 

parsial.  

 Koefisien determinasi (R2) pada intinya mengukur seberapa jauh 

kemampuan sebuah model menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien 

determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan 

variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen sangat 

terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel independen 

memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi 

variabel dependen (Ghozali, 2021). 

  

Gambar 3. 1 Kriteria Pengujian Uji Hipotesis F 
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BAB 4 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

4.1 Hasil Penelitian  

4.1.1 Deskripsi Data  

 Dalam penelitian ini, analisis deskripsi data dilakukan untuk mengetahui 

bagaimana distribusi jawaban responden terhadap kuesioner yang telah dibagikan 

sebelumnya. Penulis menggunkan Google From untuk menyebarkan angket secara 

online. Untuk memberikan penilaian, kuesioner tersebut disusun dengan 

menggunkan skala likert 5 (lima) poin.  

 Angket atau pun isntrumen penelitian, terdiri dari 38 pertanyaan. Detailnya 

adalah sebagai berikut: Kualitas Produk (X1) memiliki 10 pertanyaan, Variabel 

Harga (X2) memiliki 10 pertanyaan, Variabel Promosi (X3) memiliki 10 Pertanyaan 

dan keputusan pembelian (Y) memiliki 8 pertanyaan. Penentuan jumlah sampel 

dalam penelitian ini menggunakan rumus Lameshow, dengan jumlah responden 

sebanyak 100 0rang/ pengguna makeup dan skincare produk Mother Of Pearl di 

Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

 Data yang diperoleh dari angket selanjutnya deberi skor menggunakan skala 

likert kemudian di tabulasi dan dianalisis dengan bantuan SPSS Versi 22. Metode 

pengolahan data ini diterapkan untuk mengukur pengaruh variabel independen yang 

terdiri dari Kualitas Produk (X1), Harga (X2), Promosi (X3), dan Keputusan 

Pembelian (Y). 
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4.1.2 Karakteristik Identitas Responden  

 Sebelum data dianalisis lebih lanjut, peneliti pertama-pertama 

mengidentifikasi karakteristik responden yang menjadi sampel penelitian. Ini 

dilakukan untuk mendapatkan pemahaman yang lebih baik tentang profil 

responden. Usia yang terbagi menjadi tiga yaitu 17 tahun, 18-25 tahun dan 26-35 

tahun, jenis kelamin perempuan dan laki-laki dan pengguna aktif media sosial.  

 Adapun data pada identitas responden dapat disimpulkan sebagai berikut :  

1. Deskripsi Responden Berdasarkan Usia  

 

Sumber : Hasil Pengolahan Angket (2026) 

 

 Berdasarkan tabel 4.1 menunjukkan bahwa mayoritas responden pada 

penelitian ini yaitu berusia 17 berjumlah 1 orang (10.0%), responden yang berusia 

18-25 tahun berjumlah 70 orang (70.0%), dan responden berusia 26-35 tahun 

berjumlah 29 orang (29.0%). Dengan demikian disimpulkan bahwa keputusan 

pembelian, harga, da promosi terhadap keputusan pembelian produk Mother Of 

Pearl didominasi oleh konsumen yang berusia 18-25 tahun. 

 Hal ini mengindikasikan bahwa kelompok usia 18-25 tahun merupakan 

segmen konsumen yang paling responsif terhadap kualitas dan keterikatan 

emosional dalam pengambilan keputusan pembelian. Pada rentang usia tersebut, 

Tabel 4. 1 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 

Usia 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 17 Tahun 1 1.0 1.0 1.0 

18-25 Tahun 70 70.0 70.0 71.0 

26-35 Tahun 29 29.0 29.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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konsumen umumnya memiliki tingkat mobilitas, interaksi sosial, serta keterlibatan 

dengan teknologi dan media sosial yang tinggi, sehingga lebih peka terhadap 

kualitas produk yang dibangun oleh perusahaan. Selain itu, konsumen usia 18-25 

tahun cenderung menjadikan makeup sebagai alat untuk mempercantik diri, dan 

juga sebuah kebutuhan penting dikehidupan sehari hari. 

2. Deskripsi Responden berdasarkan jenis kelamin  

 

Sumber : Hasil Pengolahan Angket (2026) 

 

 Berdasarkan tabel 4.2 menunjukkan bahwa mayoritas responden pada 

penelitian ini yaitu berjenis kelamin Perempuan yang berjumlah 95 orang (95,0%), 

sedangkan sisanya merupakan responden yang berjenis kelamin Laki-laki yang 

berjumlah 5 orang (5,0%). Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa keputusan 

pembelian produk Mother Of Pearl berdasarkan pengisian angket ini didominasi 

oleh konsumen yang berjenis kelamin Perempuan.  

 Hal ini mengindikasikan bahwa konsumen perempuan memiliki 

kecenderungan yang lebih tinggi dalam membentuk persepsi positif terhadap 

kualitas produk, harga, dan juga promosi yang ditawarkan Mother Of Pearl. 

Makeup produk dijadikan sebagai alat untuk menunjang kepercayaan diri para 

perempuan. Oleh karena itu, dominasi responden perempuan menunjukkan bahwa 

kualitas produk, harga, dan promosi memiliki peran yang lebih kuat dalam 

Tabel 4. 2 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Laki-Laki 5 5.0 5.0 5.0 

Perempuan 95 95.0 95.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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memengaruhi keputusan pembelian Produk Mother Of Pearl pada konsumen 

perempuan dibandingkan konsumen laki-laki.  

3. Deskripsi Responden Berdasarkan Masa Aktif Media Sosial  

 
 

 

  

 

Sumber : Hasil Pengolahan Angket (2026) 

 

 Berdasarkan tabel 4.3 menunjukkan bahwa mayoritas responden pada 

penelitian ini yaitu pengguna Media Sosial >1 Tahun yang berjumlah 78 orang 

(78,0%), sedangkan sisanya merupakan responden yang aAktif Media Sosial <1 

Tahun yang berjumlah 22 orang (22,0%). Dengan demikian dapat disimpulkan 

bahwa keputusan pembelian produk Mother Of Pearl berdasarkan pengisian angket 

ini didominasi oleh konsumen yang Aktif Media Sosial >1 tahun.   

 Hal ini mengindikasikan bahwa konsumen pengguna sosial media >1 tahun 

memiliki kecenderungan yang lebih tinggi dalam membentuk persepsi positif 

terhadap kualitas produk, harga, dan juga promosi yang ditawarkan Mother Of 

Pearl. Konsumen yang lebih lama aktif di media sosial cenderung lebih update akan 

trend terbaru di media sosial. Maka dari itu, dominasi responden pengguna media 

sosial >1tahun menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, dan promosi produk 

Mother Of Pearl membantu mereka dalam mengambil keputusan pembelian 

dibandingkan konsumen pengguna media sosial <1 tahun.  

Tabel 4. 3 Deskripsi Responden Berdasarkan Masa Aktif Media Sosial 

Media Sosial 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid <1 Tahun 22 22.0 22.0 22.0 

> 1 Tahun 78 78.0 78.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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4.1.3 Deskripsi Variabel Penelitian  

 4.1.3.1 Kualitas Produk  

 Deskripsi atau penyajian data dari variabel Kualitas Produk yang dirangkum 

di dalam tabel frekuensi adalah sebagai berikut: 

Tabel 4. 4 Jawaban Variabel Kualitas Produk 

Jawaban Responden  

No SS S KS TS STS TOTAL  

Per F % F % F % F % F % F % 

1 17 17% 71 71% 8 8% 3 3% 1 1% 100 100% 

2 24 24% 68 68% 5 5% 2 2% 1 1% 100 100% 

3 21 21% 53 53% 15 15% 11 11% - - 100 100% 

4 28 28% 36 36% 14 14% 21 21% 1 1% 100 100% 

5 22 22% 39 39% 11 11% 24 24% 4 4% 100 100% 

6 31 31% 55 55% 10 10% 4 4% - - 100 100% 

7 42 42% 53 53% 3 3% - - 2 2% 100 100% 

8 42 42% 53 53% 3 3% 1 1% 1 1% 100 100% 

9 27 27% 65 65% 6 6% 1 1% 1 1% 100 100% 

10 23 23% 52 52% 15 15% 9 9% 1 1% 100 100% 

Sumber : Pengolahan Data SPSS (2026) 

Dari data di atas dapat diuraikan sebagai berikut : 

1. Dari jawaban mengenai pernyataan bahwa sebagai konsumen produk 

Mother Of Pearl jarang mengalami masalah atau keluhan saat menggunakan 

produk, mayoritas menjawab setuju dengan total 71 orang (71%). Hal ini 

menunjukkan bahwa sebagian besar pengguna produk Mother Of Pearl 

merasa kualitas produk sudah konsisten dan dapat meningkatkan minat beli.  

2. Dari jawaban mengenai pernyataan bahwa respon dari Mother Of Pearl 

dianggap sangat baik saat konsumen memberi keluhan, mayoritas 

menjawab setuju dengan total 68 orang (68%). Hal ini menunjukkan bahwa 

sebagian besar pengguna produk Mother Of Pearl merasa direspon dengan 
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baik setiap memberi keluhan mengenai produknya, sehingga hal ini bisa 

menjadi pengalaman yang baik bagi para konsumen Mother Of Pearl. 

3. Dari jawaban mengenaik pernyataan bahwa konsumen merasa puas dengan 

kualitas produk Mother Of Pearl, mayoritas menjawab setuju dengan total 

53 orang (53%). Hal ini membuktikan bahwa sebagian besar dari pengguna 

produk Mother Of Pearl merasa kalau produk yang mereka pakai sesuai 

dengan kualitasnya. 

4. Dari jawaban mengenai produk Mother Of Pearl yang dibeli sesuai dengan 

harapan para konsumennya, mayoritas menjawab setuju dengan total 36 

orang (36%). Hal ini menunjukkan bahwa produk yang di berikan oleh 

Mother Of Pearl sesuai dengan apa yang sudah tertera di media sosial, jadi 

konsumen merasa puas ketika sudah membeli produknya.  

5. Dari jawaban mengenai pernyataan produk Mother Of Pearl yang sesuai 

dengan spesifikasi yang diberikan, mayoritas menjawab setuju dengan total 

39 orang (39%). Hal ini menunjukkan bahwa tingkat loyalitas dan kejujuran 

brand Mother Of Pearl dapat dipercaya oleh konsumen dengan baik, hal ini 

juga bisa meningkatkan keputusan pembelian pada produk Mother Of Pearl. 

6. Dari jawaban mengenai pernyataan bahwa produk Mother Of Pearl di jual 

dengan standar yang dijelaskan oleh penjual, mayoritas menjawab setuju 

dengan total 55 orang (55%). Hal ini menunjukkan bahwa Mother Of Pearl 

dapat menarik minat dari konsumen dengan kualitas produk dan kejujuran 

dari produknya sendiri.  

7. Dari jawaban mengenai pernyataan bahwa konsumen tidak pernah 

melakukan pengembalian produk karena alasan kualitas, mayoritas 
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menjawab setuju dengan total 53 orang (53%). Hal ini menunjukkan bahwa 

tingkat kualitas yang diberikan produk Mother Of Pearl sangat baik 

sehingga konsumen merasa puas dan tidak mengalami keluhan apapun. 

8. Dari jawaban pernyataan bahwa konsumen jarang membatalkan pesanan 

ataupun mengembalikan pesanan, mayoritas menjawab setuju dengan total 

53 orang (53%). Hal ini menunjukkan jika tingkat kualitas produk yang 

diterima oleh konsumen sangat baik, sehingga konsumen tidak melakukan 

pengembalian pesanan. 

9. Dari jawaban pernyataan bahwa produk Mother Of Pearl memiliki kualitas 

yang baik dibandingkan dengam produk sejenis, mayoritas menjawab setuju 

dengan total 65 orang (65%). Hal ini menunjukkan bahwa tingkat 

kepercayaan konsumen terhadap kualitas produk Mother Of Pearl sangat 

baik. 

10. Dari jawaban pernyataan bahwa Mother Of Pearl layak mendapatkan 

penilaian yang baik karena kualitas produknya, mayoritas menjawab setuju 

dengan total 52 orang (52%). Hal ini menunjukkan bahwa konsumen merasa 

puas terhadap kualitas dari produk Mother Of Pearl, sehingga mereka 

memberikan penilaian yang baik.  

4.1.3.2 Harga   

 Deskripsi atau penyajian data dari variabel Harga yang dirangkum di dalam 

tabel frekuensi adalah sebagai berikut: 
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Tabel 4. 5 Jawaban Variabel Harga 

Jawaban Responden  

No SS S KS TS STS TOTAL  

Per F % F % F % F % F % F % 

1 61 61% 38 38% - - - - 1 1% 100 100% 

2 61 61% 32 32% 2 2% 1 1% 4 4% 100 100% 

3 55 55% 39 39% 3 3% - - 3 3% 100 100% 

4 57 57% 37 37% 5 5% - - 1 1% 100 100% 

5 58 58% 38 38% 2 2% - - 2 2% 100 100% 

6 70 70% 26 26% 4 4% - - - - 100 100% 

7 56 56% 39 39% 4 4% - - 1 1% 100 100% 

8 60 60% 35 35% 4 4% - - 1 1% 100 100% 

9 57 57% 40 40% 2 2% - - 1 1% 100 100% 

10 58 58% 39 39% 1 1% - - 2 2% 100 100% 

Sumber : Pengolahan Data SPSS (2026) 

Dari data diatas dapat diuraikan sebagai berikut :  

1. Dari jawaban pernyataan bahwa harga yang ditawarkan Mother Of Pearl 

cukup terjangkau, mayoritas responden sangat setuju sejumlah 61 orang 

(61%). Artinya banyak konsumen menganggap jika harga produk dinilai 

masih terjangkau dan menjadi pilihan mereka. 

2. Dari pernyataan bahwa harga Mother Of Pearl sudah sesuai dengan 

kemampuan konsumen untuk membelinya, mayoritas menjawab sangat 

setuju berjumlah 61 orang. Artinya, produk Mother Of Pearl sudah memiliki 

kelompok harga yang baik untuk digunakan sesuai dengan pendapatan dan 

keputusan konsumennya. 

3. Dari pernyataan bahwa harga Mother Of Pearl sudah sesuai dengan kualitas 

produk yang didapat konsumen, mayoritas menjawab sangat setuju dengan 

total 55 orang. Artinya, konsumen mengganggap kualitas produk yang 
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ditawarkan dan yang mereka dapatkan sudah sesuai dengan harga yang 

diberikan, jadi mereka merasa puas dan suka dengan produknya. 

4. Dari pernyataan bahwa harga Mother Of Pearl sudah sebanding dengan apa 

yang saya bayarkan, mayoritas menjawab sangat setuju dengan jumlah 57 

orang. Artinya konsumen merasa bahwa apa yang ditawarkan Mother Of 

Pearl sangatlah sesuai dengan apa yang mereka bayarkan, jadi konsumen 

merasa uang yang dipakai tidak sia-sia. 

5. Dari pernyataan bahwa harga Mother Of Pearl dinilai cukup bersaing 

dengan produk sejenisnya, mayoritas menjawab sangat setuju dengan total 

58 orang. Artinya walaupun banyak kompetitor sejenis dengan harga yang 

berbeda, namun dengan konsisten dari kualitas produk Mother Of Pearl 

membuat mereka cukup kuat bersaing dan menjadi daya tarik bagi 

konsumennya. 

6. Dari pernyataan bahwa dibandingkan dengan merek lain, harga produk 

Mother Of Pearl masih dalam kategori yang wajar, mayoritas menjawab 

sangat setuju yaitu 70 orang. Artinya para konsumen percaya dengan harga 

yang ditawarkan Mother Of Pearl mereka akan mendapatkan kualitas yang 

baik dibandinng dengan merk lainnya. 

7. Dari pernyataan bahwa Mother Of Pearl memberikan nilai yang baik 

dibandingkan dengan harga yang diberikan, mayoritas menjawab asngat 

setuju yaitu 56 orang. Hal ini menunjukkan tingkat kepercayaan konsumen 

terhadap harga produk Mother Of Pearl dinilai cukup baik.  

8. Dari pernyataan bahwa konsumen mendapatkan manfaat yang sepadan 

dengan harga produk Mother Of Pearl, mayoritas menjawab sangat setuju 
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yaitu 60 orang. Artinya konsumen merasa puas dengan produk Mother Of 

Pearl dan juga harga yang ditawarkan. 

9. Dari pernyataan bahwa produk Mother Of Pearl sesuai dengan manfaat yang 

sepadan dengan harga yang dibayarkan, mayoritas menjawab sangat setuju 

yaitu 57 orang. Artinya para konsumen merasakan tingkat kepuasan yang 

baik terhadap produk Mother Of Pearl dan juga merasa puas akan harga 

yang dibayarkan. 

10. Dari pernyaatan bahwa manfaat yang diberikan Mother Of Pearl sebanding 

dengan harga yang dibayar konsumen, mayoritas menjawab sangat setuju 

yaitu 58 orang. Artinya konsumen merasakan kualitas produk yang sepadan 

dengan harga yang telah dikeluarkan.  

4.1.3.3 Promosi    

 Deskripsi atau penyajian data dari variabel promosi yang dirangkum di 

dalam tabel frekuensi adalah sebagai berikut: 

Tabel 4. 6 Jawaban Responden Promosi 

Jawaban Responden  

No SS S KS TS STS TOTAL  

Per F % F % F % F % F % F % 

1 29 29% 57 57% 12 12% 2 2% - - 100 100% 

2 32 32% 54 54% 13 13% 1 1% - - 100 100% 

3 35 35% 56 56% 9 9% - - - - 100 100% 

4 34 34% 56 56% 8 8% 2 2% - - 100 100% 

5 42 42% 50 50% 5 5% 2 2% 1 1% 100 100% 

6 34 34% 51 51% 7 7% 6 6% 2 2% 100 100% 

7 21 21% 65 65% 14 14% - - - - 100 100% 

8 34 34% 52 52% 12 12% 1 1% 1 1% 100 100% 

9 40 40% 53 53% 6 6% 1 1% - - 100 100% 

10 38 38% 56 56% 6 6% - - - - 100 100% 

Sumber : Pengolahan Data SPSS (2026)  
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Dari data diatas dapat diuraikan sebagai berikut :  

1. Dari jawaban mengenai promosi yang dilakukan Mother Of Pearl sangat 

menarik, mayoritas responden menjawab setuju dengan total 57 orang 

(57%). Hal ini menunjukkan bahwa konsumen memilliki ketertarikan dari 

promosi yang dibuat oleh brand. 

2. Dari jawaban mengenai sering melihat promosi yang dilakukan Mother Of 

Pearl di media sosial, mayoritas menjawab setuju dengan total 54 orang 

(54%). Hal ini membuktikkan bahwa promosi yang dilakukan di media 

sosial berpengaruh dalam menarik minat konsumen. 

3. Dari jawaban mengenai promosi Mother Of Pearl yang menarik dan mampu 

menjelaskan keunggulan produk dengan baik, mayoritas menjawab setuju 

dengan total 56 orang (56%). Hal ini menunjukkan ketertarikan dan 

mempermudah bagi para konsumen yang berencana ingin membeli Mother 

Of Pearl. 

4. Dari jawaban mengenai informasi yang disamoaikan saat promosi Mother 

Of Pearl mudah di pahami, mayoritas menjawab setuju dengan total 56 

orang (56%). Hal ini menunjukkan bahwa konsumen memiliki ketertarikan 

yang besar karena merasa dimudahkan saat mencari informasi sebelum 

membeli produk. 

5. Dari jawaban mengenai promosi yang dilakukan Mother Of Pearl dilakukan 

diberbagai media promosi, mayoritas menjawab setuju dengan total 50 

orang (50%). Hal ini menunjukkan jika promosi dapat memudahkan baik 

dari sisi brand ataupun sisi dari konsumen yang ingin mencari infotmasi 

produk sebelum membeli. 
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6. Dari jawaban jumlah promosi produk Mother Of Pearl yang ditemukan 

konsumen sudah cukup banyak, mayoritas menjawab setuju dengan total 51 

orang (51%). Hal ini menunjukkan jika konsumen akan dengan mudah 

untuk mencari informasi saat melihat promosi yang dilakukan Mother Of 

Pearl. 

7. Dari jawaban promosi yang dilakukan Mother Of Pearl dilakukan pada 

waktu yang tepat, mayoritas menjawab setuju dengan total 65 orang (65%). 

Artinya waktu yang dipilih untuk melakukan promosi berhasil membuat 

konsumen merasa tertarik terhadap produk Mother Of Pearl.  

8. Dari jawaban promosi Mother Of Pearl sering muncul ketika membutuhkan 

informasi produk, mayoritas menjawab setuju dengan total 52 orang (52%). 

Hal ini menunjukkan jika para konsumen dapat dengan mudah mencari 

informasi karena promosi produk sudah dillakukan secara rutin. 

9. Dari jawaban promosi produk Mother Of Pearl ditunjukkan kepada 

konsumen yang tepat, mayoritas menjawab setuju dengan total 53 orang 

(53%). Artinya promosi yang dilakukan sudah cukup kuat sebagai identitas 

brand dan membuat banyak konsumen tertarik. 

10. Dari jawaban promosi produk Mother Of Pearl sesuai dengan kebutuhan 

dan minat konsumen, mayoritas menjawab setuju dengan total 56 orang 

(56%). Artinya Mother Of Pearl berhasil memenuhi berbagai macam 

kebutuhan kecantikan bagi wanita. 

4.1.3.4 Keputusan Pembelian  

 Deskripsi atau penyajian data dari variabel Keputusan Pembelian yang 

dirangkum di dalam tabel frekuensi adalah sebagai berikut: 
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Tabel 4. 7 Jawaban Responden Keputusan Pembelian 

Jawaban Responden  

No SS S KS TS STS TOTAL  

Per F % F % F % F % F % F % 

1 28 28% 45 45% 18 18% 8 8% 1 1% 100 100% 

2 37 37% 37 37% 20 20% 5 5% 1 1% 100 100% 

3 27 27% 47 47% 13 13% 11 11% 2 2% 100 100% 

4 28 28% 44 44% 17 17% 10 10% 1 1% 100 100% 

5 17 17% 40 40% 18 18% 22 22% 3 3% 100 100% 

6 30 30% 27 27% 18 18% 20 20% 5 5% 100 100% 

7 31 31% 43 43% 10 10% 16 16% - - 100 100% 

8 33 33% 40 40% 15 15% 12 12% - - 100 100% 

Sumber : Pengolahan Data SPSS (2026) 

Dari data diatas dapat diuraikan sebagai berikut :  

1. Dari jawaban produk Mother Of Pearl yang dibeli konsumen sesuai dengan 

kebutuhannya, mayoritas menjawab setuju dengan total 45 orang (45%). 

Hal ini menunjukkan jika Mother Of Pearl bisa memenuhi standar produk 

kecantikan konsumennya. 

2. Dari jawaban konsumen menjadikan produk Mother Of Pearl sebagai 

pilihan produk makeup saya, mayoritas menjawab setuju sebanyak 37 orang 

(37%). Hal ini menunjukkan jika Mother Of Pearl berhasil menjadi brand 

yang dipercaya konsumen dan dapat menjadi pilihan para wanita. 

3. Dari jawaban produk Mother Of Pearl memberikan manfaat sesuai harapan, 

mayoritas menjawab total 47 orang (47%). Hal ini menunjukkan jika 

konsumen merasakan tingkat kepuasan yang baik terhadap produk Mother 

Of Pearl dan juga merasa puas. 

4. Dari jawaban produk Mother Of Pearl memberikan manfaat yang sesuai 

dengan tujuan konsumen membelinya, mayoritas menjawab setuju dengan 
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total 47 orang (47%). Hal ini menunjukkan bahwa kualitas produk yang 

diberikan sangat baik sehingga meningkatkan keputusan pembelian.  

5. Dari jawaban konsumen merasa keputusan membeli produk Mother Of 

Pearl adalah keputusan yang tepat, mayoritas menjawab setuju dengan total 

40 orang (40%). Hal ini menunjukkan tingkat kepercayaan konsumen 

terhadap produk Mother Of Pearl sangat baik. 

6. Dari jawaban konsumen yakin memilih produk Mother Of Pearl merupakan 

pilihan yang baik dibandingkan produk lain, mayoritas menjawab sangat 

setuju dengan total 30 orang (30%). Hal ini menunjukkan tingkat kualitas 

produk, harga, ataupun promosi yang dapat menjadi sebuah kepercayaan 

bagi konsumen. 

7. Dari jawaban konsumen berminat untuk membelu kembali produk Mother 

Of Pearl di masa yang akan datang, mayoritas menjawab setuju dengan total 

40 orang (40%). Hal ini menunjukkan jika Mother Of Pearl berhasil 

membangung kepercayan kepada konsumen sehingga konsumen yakin 

ingin melakukan pembelian ulang. 

8. Dari jawaban konsumen yang akan menggunakan produk Mother Of Pearl 

secara berulang, mayoritas menjawab setuju dengan total 40 orang (40%). 

Hal ini menunjukkan jika kualitas yang diberikan Mother Of Pearl berhasil 

membuat konsumen percaya terhadap kualitas produk Mother Of Pearl. 
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4.2 Analisa Data  

4.2.1 Uji Validitas Variabel  

1) Uji validitas kualitas produk (X1) 

 Adapun penyajian hasil uji validitas pada instrument Kualitas Produk 

dapat dilihat pada tabel di bawah ini, yaitu sebagai berikut:  

Tabel 3. 4 Uji Validitas Variabel Kualitas Produk (X1) 

Pernyataan  rhitung  rtabel  Kesimpulan  

1  0,788  0,195 Valid  

2  0,625  0,195 Valid  

3  0,867  0,195 Valid  

4  0,895  0,195  Valid  

5  0,830  0,195  Valid  

6  0,761  0,195  Valid  

7  0,750  0,195 Valid  

8  0,728  0,195 Valid  

9  0,809  0,195  Valid  

10  0,854  0,195 Valid  

Sumber : Pengolahan Data SPSS (2026) 

 Berdasarkan tabel 3.4 di atas, ditemukan bahwa nilai rhitung dari seluruh 

item yang terdiri dari 10 pernyataan pada variabel Kualitas Produk (X1) > rtabel 

0,195. Maka dari itu, dapat disimpulkan bahwa keseluruhan item pada variabel 

Kualitas Produk dinyatakan “Valid” serta layak sehingga dapat dipergunakan 

sebagai instrument pada penelitian ini.  

2) Uji Validitas Harga (X2) 

 Adapun penyajian hasil uji validitas pada instrument Harga dapat dilihat 

pada tabel di bawah ini, yaitu sebagai berikut:  
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Tabel 3. 5 Uji Validitas Variabel Harga (X2) 

Pernyataan  rhitung  rtabel  Kesimpulan  

1  0,657 0,195 Valid  

2  0,627  0,195 Valid  

3  0,618  0,195 Valid  

4  0,893  0,195  Valid  

5  0,821  0,195  Valid  

6  0,756  0,195  Valid  

7  0,743  0,195 Valid  

8  0,721  0,195 Valid  

9  0,793  0,195  Valid  

  10  0,834  0,195 Valid  

  

 Berdasarkan tabel 3.5 di atas, ditemukan bahwa nilai rhitung dari seluruh 

item yang terdiri dari 10 pernyataan pada variabel Harga (X2) > rtabel 0,195. Maka 

dari itu, dapat disimpulkan bahwa keseluruhan item pada variabel Harga dinyatakan 

“Valid” serta layak sehingga dapat dipergunakan sebagai instrument pada penelitian 

ini.  

3) Uji Validitas promosi (X3) 

 Adapun penyajian hasil uji validitas pada instrument Harga dapat dilihat 

pada tabel di bawah ini, yaitu sebagai berikut:  

Tabel 3. 6 Uji Validitas Variabel Promosi (X3) 

Pernyataan  rhitung  rtabel  Kesimpulan  

1  0,533 0,195 Valid  

2  0,662  0,195 Valid  

3  0,612  0,195 Valid  

4  0,657  0,195  Valid  

5  0,587  0,195  Valid  

6  0,651  0,195  Valid  

7  0,446  0,195 Valid  

8  0,555  0,195 Valid  

9  0,342  0,195  Valid  

10  0,245  0,195 Valid  
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 Berdasarkan tabel 3.6 di atas, ditemukan bahwa nilai rhitung dari seluruh 

item yang terdiri dari 10 pernyataan pada variabel Promosi (X3) > rtabel 0,195. 

Maka dari itu, dapat disimpulkan bahwa keseluruhan item pada variabel Promosi 

dinyatakan “Valid” serta layak sehingga dapat dipergunakan sebagai instrument 

pada penelitian ini. 

4) Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y) 

 Adapun penyajian hasil uji validitas pada instrument Harga dapat dilihat 

pada tabel di bawah ini, yaitu sebagai berikut:  

Tabel 3. 7 Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Pernyataan  rhitung  rtabel  Kesimpulan  

1  0,813 0,195 Valid  

2  0,853  0,195 Valid  

3  0,876  0,195 Valid  

4  0,912  0,195  Valid  

5  0,864  0,195  Valid  

6  0,931  0,195  Valid  

7  0,863  0,195 Valid  

8  0,836  0,195 Valid  

Sumber : Pengolahan Data SPSS (2026) 

 Berdasarkan tabel 3.7 di atas, ditemukan bahwa nilai rhitung dari seluruh 

item yang terdiri dari 8 pernyataan pada variabel Keputusan Pembelian (Y) > rtabel 

0,195. Maka dari itu, dapat disimpulkan bahwa keseluruhan item pada variabel 

Keputusan Pembelian dinyatakan “Valid” serta layak sehingga dapat dipergunakan 

sebagai instrument pada penelitian ini. 
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4.2.2 Uji Asumsi Klasik  

 Uji asumsi klasik merupakan model analisis yang dipakai adalah analisis 

regresi linear berganda. Dalam penelitian ini menggunakan uji normalitas, uji 

multikolinearitas dan uji heteroskedastisitas. Adapun uji asumsi klasik sebagai 

berikut: 

4.2.2.1 Uji Normalitas  

 Uji Normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah distribusi sebuah data 

mengikuti atau mendekati distribusi normal (Ghozali, 2021). Normalitas data 

merupakan hal yang penting karena data yang terdistribusi normal maka data 

tersebut dianggap dapat mewakili populasi. 

Sumber : Pengolahan Data SPSS (2026) 

 

 

 

Gambar 4. 1 Normal Probability Plots 
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 Berdasarkan gambar 4.1 normal probibality plots terlihat bahwa titik-titik 

menyebar sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa residul terdistribusi secara normal dan model regresi. Jadi, 

syarat normalitas sudah terpenuhi. Selain probability plots, uji normalitas juga 

dapat diuji dengan melihat nilai Asymp. Sig. (2- tailed) pada Kolmogrov-Smirnov 

Test. Apabila nilai Asymp. Sig. (2-tailed) > dari 0,05 maka dapat disimpulkan data 

terdistribusi secara normal. Hal tersebut sesuai dengan gambar hasil test 

Kolmogrov-Smirnov dibawah ini. 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 6.40899240 

Most Extreme Differences Absolute .094 

Positive .055 

Negative -.094 

Test Statistic .094 

Asymp. Sig. (2-tailed) .031c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

Tabel 4. 8 Uji Kolmogrov-Smirnov 

Sumber : Pengolahan Data SPSS (2026) 
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4.2.2.2 Uji Multikolinearitas 

 Uji Multikolinearita artinya variabel independen yang terdapat dalam model 

regresi memiliki hubungan linear yang sempurna atau mendekati sempurna 

(Ghozali, 2021). Nilai cutoff yang umumnya dipakai untuk menunjukkan adanya 

uji multikolinearitas adalah tidak terjadi gejala multikolinearitas, jika nilai 

Tolerance > 0,100 dan nilai VIF < 10,00. 

Tabel 4. 9 Uji Multikolinearitas 

Sumber : Pengolahan data SPSS (2026) 

 

 Berdasarkan tabel menunjukkan bahwa masing-masing variabel independen 

memiliki nilai tolerance ≥ 0,100 yang berarti bahwa tidak adanya korelasi diantara 

variabel independen. Dalam hasil perhitungan VIF juga dapat menunjukkan hal 

yang sama, dimana masing-masing variabel nilai independen dapat memiliki nilai 

VIF ≤ 10,00, maka dapat disimpulkan bahwa tidak adanya gejala multikolinearitas. 

4.2.2.3 Uji Heterokedastisitas 

 Uji Heteroskedastisitas memiliki tujuan untuk mengetahui apakah model 

regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual suatu pengamatan kepengamatan 

lainnya (Juliandi, 2018). Model regresi yang memenuhi persyaratan adalah dimana 

terdapat kesamaan varian dari residual satu pengamatan kepengamatan yang lain 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 
Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) -9.719 11.139  -.873 .385   

Kualitas Produk .001 .109 .001 .013 .989 .983 1.017 

Harga .133 .160 .077 .829 .409 .983 1.017 

Promosi .828 .177 .430 4.687 .000 .999 1.001 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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tetap atau disebut heteroskedastisitas. Berdasarkan hasil output SPSS maka diagram 

scatterplot dapat dilihat pada gambar 4.4 dibawah ini. 

Sumber : Pengolahan data SPSS (2026) 

 Berdasarkan gambar 4.4 diatas dapat dilihat bahwa titik-titik acak (random), 

baik diatas maupun dibawah angka 0 pada sumbu Y dan tidak menunjukkan pola 

atau bentuk tertentu. Maka asumsi untuk uji heteroskedastisitas dapat disimpulkan 

bahwa model regresi yang dapat digunakan tidak terjadi heteroskedastisitas 

4.2.3 Uji Analisis Linear Berganda  

 Model regresi linier berganda yang digunakan adalah keputusan pembelian 

sebagai variabel dependen dan Kualitas Produk, Harga, dan Promosi sebagai 

variabel independen. Dimana analisis berganda berguna untuk mengetahui 

pengaruh dari masing-masing variabel dependen terhadap variabel independen. 

Berikut hasil pengelolaan data dengan menggunakan SPSS. 

Gambar 4. 2 Uji Heterekedastisitas Scatter Plot 
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Tabel 4. 10 Hasil Analisis Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -9.719 11.139  -.873 .385 

Kualitas Produk .001 .109 .001 .013 .989 

Harga .133 .160 .077 .829 .409 

Promosi .828 .177 .430 4.687 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber : Pengolahan Data SPSS (2026) 

 Dari tabel 4.8 diatas diketahui nilai-nilai sebagai berikut : 1) konstanta 2) 

Kualitas produk 3) Harga 4) Promosi = -9.719 = 0.001 = 0.133 = 0.828. 

 Hasil tersebut dimasukkan kedalam persamaan regresi linear berganda 

sehingga diketahui persamaan berikut : 

Y = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 

Y = -9.719+0.001+0.133+0.828 

Keterangan : 

1. Nilai konstanta sebesar -9.719 menunjukkan bahwa apabila variabel 

kualitas produk, harga, dan promosi dianggap konstan atau bernilai nol, 

maka nilai keputusan pembelian sebesar -9,719. 

2. Koefisien regresi kualitas produk sebesar 0,001 berarti setiap peningkatan 

satu satuan pada kualitas produk, dengan asumsi variabel lain tetap akan 

meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,001. Hal ini menunjukkan 
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bahwa kualitas produk memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. 

3. Koefisien regresi harga sebesar 0,133 berarti setiap peningkatan satu satuan 

pada harga, dengan asumsi variabel lain tetap akan meningkatkan keputusan 

pembelian sebesar 0,133. Hal ini menunjukkan bahwa harga memiliki 

pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

4. Koefisien regresi promosi sebesar 0,828 berarti setiap peningkatan satu 

satuan pada promosi, dengan asumsi variabel lain tetap akan meningkatkan 

keputusan pembelian sebesar 0,828. Hal ini menunjukkan bahwa promosi 

memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

4.2.4 Pengujian Hipotesis 

4.2.4.1 Uji Parsial (Uji T) 

 Uji t parsial merupakan metode untuk menilai signifikansi pengaruh 

variabel X (independent) terhadap variabel Y(dependen) secara individual. Uji ini 

digunakan untuk menentukan sejauh mana variabel independen berkontribusi 

dalam menjelaskan variabel dependen. Dalam uji T ini, tingkat signifikansi yang 

umumnya digunakan adalah 0,05 (atau 5%). Beberapa kriteria yang digunakan 

dalam uji T adalah sebagai berikut:  

1) Bila t hitung > t tabel dan nilai signifikan < 0,05 maka hipotesis diterima, 

yang artinya secara parsial variabel independen memiliki pengaruh 

signifikan terhadap variabel dependen. 

2) Bila t hitung < t tabel dan nilai signifikan > 0,05 maka hipotesis ditolak, 

yang artinya secara parsial variabel independen tidak memiliki pengaruh 
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yang signifikan terhadap variabel dependen Berdasarkan hasil output SPSS 

25 maka hasil uji t dapat dilihat pada tabel 4.9 dibawah ini: 

Tabel 4. 11 Uji Parsial 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -9.719 11.139  -.873 .385 

Kualitas Produk .001 .109 .001 .013 .989 

Harga .133 .160 .077 .829 .409 

Promosi .828 .177 .430 4.687 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Pengolahan Data SPSS (2026) 

a. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian  

Berdasarkan hasil pengujian secara parsial pengaruh kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian, maka diperoleh nilai thitung untuk variabel 

Kualitas Produk sebesar 0,013 < nilai ttabel 1,984 dengan nilai sig 0,989 > 

0,05. Yang mana dideskripsikan bahwa Kualitas Produk tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian produk Mother Of Pearl. 

b. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian  

Berdasarkan hasil pengujian secara parsial pengaruh harga terhadap 

keputusan pembelian, maka diperoleh nilai thitung untuk variabel Kualitas 

Produk sebesar 0,829  < nilai ttabel 1,984 dengan nilai sig 0,409 > 0,05. Yang 

mana dideskripsikan bahwa harga tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk Mother Of Pearl. 

c. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian  

Berdasarkan hasil pengujian secara parsial pengaruh promosi terhadap 

keputusan pembelian, maka diperoleh nilai thitung untuk variabel Kualitas 
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Produk sebesar 4,697 >  nilai ttabel 1,984 dengan nilai sig 0,000 < 0,05. Yang 

mana dideskripsikan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk Mother Of Pearl. Dengan demikian 

disimpulkan bahwa H3 diterima dan H0 ditolak.  

4.2.4.2 Uji Simultan (Uji F) 

 Pengujian simultan (uji F) dilakukan untuk mengetahui adakah terdapat 

pengaruh secara serentak (bersama-sama) pada variabel independen yaitu, 

Keputusan Pembelian (X1), Harga (X2), Promosi (X3) terhadap variabel dependen 

yaitu Keputusan Pembelian (Y). Adapun asumsi penilaian yang dipergunakan untuk 

menentukan apakah hipotesis yang telah diajukan diterima atau justru ditolak yaitu 

jika nilai 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 dan sig < 0,05, berarti Ha diterima dan H0 ditolak.  

 Berdasarkan titik persentase distribusi F, diketahui bahwa taraf sig pada 

penelitian ini yaitu (α) = 5% dengan derajat kesalahan df1 = k-1 dan df2 = n- k, 

yang mana df1 = 3-1 = 2 sedangkan df2 = n-k =100-3 yaitu 97, sehingga ditemukan 

bahwa nilai 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 yaitu sebesar 3,09.  

Berikut ini merupakan tabel hasil pengujian secara simultan (uji F):  

Tabel 4. 12 Uji Simultan 

 
Sumber : Pengolahan Data SPSS (2026)   

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 966.307 3 322.102 7.604 .000b 

Residual 4066.443 96 42.359   

Total 5032.750 99    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Promosi , Harga, Kualitas Produk 
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Berdasarkan hasil pengujian simultan (uji F) yang dipaparkan pada tabel 4.10 di 

atas, mendapati nilai 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 sebesar 7,604 > nilai 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 3,09 dan nilai sig 0,000 < 

0,05. Yang mana dideksripsikan bahwa secara simultan  

Kualitas Produk, Harha dan Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian produk Mother Of Pearl. Dengan demikian disimpulkan 

bahwa H3 diterima dan H0 ditolak.  

4.2.4.3 Uji Koefisien Determinasi (𝑹𝟐) 

 Koefisien determinasi menunjukkan sejauh mana kontribusi variabel bebas 

dalam model regresi mampu menjelaskan variasi dari variabel terikatnya. Koefisien 

determinasi dapat dilihat melalui nilai R-square (R2) pada tabel Model Summary. 

Maka dari pada itu, melalui hasil uji koefisien determinasi (R2) ini akan diketahui 

seberapa baik sebuah model statistic yang ada pada penelitian ini dapat menjelaskan 

variasi pada variabel independent yang terdiri dari yaitu Kualitas Produk (X1), 

Harga (X2), dan Promosi (X3) terhadap variabel dependen yaitu Keputusan 

Pembelian (Y).  

Berikut ini merupakan tabel hasil pengujian koefisien determinasi (𝑅2):  

Tabel 4. 13 Uji Koefisien Determinasi (𝑹𝟐) 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .438a .192 .167 6.508 

a. Predictors: (Constant), Promosi , Harga, Kualitas Produk 

Sumber : Pengolahan Data SPSS (2026) 
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 Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi (𝑅2) yang dipaparkan pada tabel 

4.11 di atas, didapati nilai Adjust R Square sebesar 0,167 atau setara dengan 

persentase sebesar 16,7%. Hal tersebut mendiskripsikan bahwa variabel Keputusan 

Pembelian (Y) yang dapat diterangkan dengan menggunakan variabel Kualitas 

Produk (X1), Harga (X2), dan Promosi (X3) sebesar 16,7%, sedangkan sisanya 

sebesar 83,3% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain di luar penelitian ini seperti 

Kualitas Pelayanan, Brand Image, Brand Love, Customer Experience,Customer 

Trust dan banyak faktor lainnya. 

4.3 Pembahasan  

4.3.1 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian  

 Berdasarkan hasil pengujian secara parsial pengaruh kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian, maka diperoleh nilai thitung untuk variabel kualitas 

produk sebesar 0,013 < nilai ttabel 1,984 dan nilai sig 0,989 > 0,05. Hal ini 

menunjukkan bahwa variabel keputusan pembelian tidak memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian produk Mother Of Pearl.  

 Mayoritas responden pada tabel 4.9 menyatakan setuju (71 responden atau 

71%) bahwa ulasan dari media sosial mengenai keunggulan produk menjadi salah 

satu faktor pengambilan keputusan pembelian. Kesesuaian kualitas produk yang di 

ulas di media sosial oleh konsumen dapat meningkatkan kepercayaan sebelum 

melakukan pembelian produk.  

 Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian (Agustina, 2019) yang 

melakukan penelitian terhadap konsumen pengguna sepeda motor honda, dan hasil 

yang didapat adalah kualitas produk tidak berpengaruh signifikan terhadap 
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keputusan pembelian. Kualitas produk memegang peranan penting dalam menarik 

konsumen guna melakukan pembelian. Semakin baik kualitas produk semakin 

meningkatkan keputusan pembelian. Hasil penelitian ini juga didukung oleh 

peneliti (Nugroho, 2022) yang melakukan penelitian tentang produk Viva dan 

didapat hasil kalau kualitas produk tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen.  

 Dengan itu nilai koefisien β 0,013 < nilai ttabel 1,984, artinya pengaruh 

keputusan pembelian tidak signifikan secara statistik, distribusi responden 

mengenai produk Mother Of Pearl yang dibeli sesuai dengan informasi yang 

tersedia adalah 39% dan untuk respon tidak setuju sejumlah 24%, sedangkan yang 

setuju hanya 11%, dengan sejalannya hasil penyebaran kuisioner dimana kualitas 

produk tidak menjadi faktor penentu yang signifikan dalam keputusan pembelian 

menurut analisis statistik, sehingga persepsi konsumen cenderung biasa saja 

terhadap kualitas produk yang tercermin dalam rendahnya pengaruh variabel 

tersebut.  

4.3.2 pengaruh Harga terhadap keputusan pembelian  

 Berdasarkan hasil penelitian secara parsial disimpulkan jika variabel harga 

tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dilihat dari 

nilai thitung sebesar 0,829 < nilai ttabel 1,984 dengan nilai sig 0,409 > 0,05. Mk dari 

itu disimpulkan jika harga tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian.  

 Harga sebuah produk memiliki nilai yang relatif dari berbagai konsumen. 

Harga merupakan salah satu penentu bagi konsumen ketika ingin membeli sesuatu. 
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Harga bukan hanya menunjukkan kualitas produk yang baik, namun juga dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. Persepsi yang terbentuk dari berbagai 

konsumen menjadikan konsumen memiliki penilaiannya masing masing.  

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan (Nurhayati, 2017) , yang melakukan 

penelitian terhadap pengguna mobil Totota yang ada di Semarang, dari hasil yang 

didapat adalah Harga tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Persaingan harga dengan perusahaan pesaing akan memberi 

kesempatan pada seseorang untuk memilih produk mana yang akan dibeli lalu 

seseorang akan memutuskan untuk membeli. Dengan memasarkan sebuah produk 

dengan harga yang terjangkau namun berkualitas, maka seseorang akan memutukan 

membeli produk tersebut. Hal ini sesuai penelitian yang telah dilakukan (Y. D. 

Puspita & Rahmawan, 2021) yang menyebutkan bahwa apabila harga yang 

ditawarkan sesuai dengan kualitas dan manfaat yang diberikan, maka seseorang 

akan terus melakukan pembelian.  

 Faktor lain seperti Word Of Mouth, kemudahan layanan mungkin lebih 

berperan dalam keputusan pembelian. Hal ini didukung dengan hasil penyebaran 

kuisioner yang menunjukkan bahwa sebagian besar responden tidak terlalu 

memperhatikan harga sebagai faktor utama dalam memilih produk Mother Of Pearl. 

Dapat disimpulkan bahwa dalam penelitian ini, bahwa variabel harga belum 

memberikan kontribusi yang signifikan secara positif terhadap keputusan 

pembelian, sehingga perlu adanya strategi lain sesuai penyesuaian harga untuk 

meningkatkan keputusan pembelian.  
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4.3.3 Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian  

 Berdasarkan hasil analisi statistik terhadap pengaruh variabel promosi 

terhadap keputusan pembelian pada produk Mother Of Pearl, diperoleh nilai thitung 

sebesar 4,697 >  nilai ttabel 1,984 dengan nilai sig 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan 

bahwa variabel proses memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk Mother Of Pearl.  

 Mayoritas responden pada tabel 4.9 menyatakan setuju (57 responden atau 

57%) bahwa promosi yang dilakukan Mother Of Pearl sangat menarik, yang 

menjadi salah satu faktor utama dalam mengambil keputusan pembelian. 

Ketertarikan konsumen terhadap ide-ide kreatif Mother Of Pearl dalam 

memasarkan produknya memiliki penilaian yang baik terhadap konsumen. Promosi 

yang informatif juga ikut mendorong tingkat keputusan pembelian konsumen. 

Dapat disimpulkan bahwa peningkatan keputusan pembelian, terutama dalam hal 

promosi akan memberikan dampak positif yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk Mother Of Pearl. 

 Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil (Hastuti & Anasrulloh, 2020) 

bahwa terdapat pengaruh secara positif dan signifikan variabel promosi terhadap 

keputusan pembelian. Artinya, semakin menarik promosi yang dibuat oleh Mother 

Of Pearl, maka semakin banyak konsumen yang akan tertarik sehingga membuat 

keputusan pembelian.  
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4.3.4 pengaruh simultan antara kualitas produk, harga, dan promosi terhadap 

keputusan pembelian  

 Berdasarkan data pada tabel 4.10 dengan kriteria pengujian yang telah 

ditetapkan, diperoleh nilai F hitung sebesar 7,604 yang jauh lebih besar 

dibandingkan nilai F tabel sebesar 3,09. Selain itu, nilai signifikansi yang diperoleh 

adalah 0,000, yang berada di bawah taraf signifikansi 0,05. Hal ini menunjukkan 

bahwa secara simultan terdapat pengaruh yang signifikan antara seluruh variabel 

bebas (X) terhadap variabel terikat (Y). Dengan kata lain, variabel-variabel 

independen yang diuji dalam penelitian ini secara bersama-sama memberikan 

kontribusi yang berarti dalam mempengaruhi variabel dependen. Hasil ini 

memperkuat kesimpulan bahwa model regresi yang digunakan layak dan dapat 

menjelaskan hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat secara efektif. 

Oleh karena itu, perubahan pada variabel-variabel bebas akan berdampak signifikan 

terhadap perubahan pada variabel terikat.  

 Hasil penelitian ini sejalan dengan berbagai penelitian dari (Sari, 2021) yang 

menunjukkan bahwa variabel-variabel dalam marketing mix seperti kualitas 

produk, harga, promosi memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Artinya, kombinasi kualitas produk yang baik, harga yang 

kompetitif, promosi yang menarik secara bersama-sama mendorong konsumen 

untuk memilih dan menggunakan produk Mother Of Peral.  Adapun pada penelitian 

lain ditemukan (Safitri, 2020) bahwa secara simultan variabel kualitas produk, 

harga, promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

dengan nilai F hitung yang jauh lebih besar dari F tabel dan nilai signifikansi di 

bawah 0,05. Hal ini menegaskan bahwa kelima variabel tersebut secara bersama-
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sama memberikan kontribusi yang signifikan dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian produk Mother Of Pearl.  

 Berdasarkan hal tersebut, dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh 

simultan yang positif dan signifikan antara kualitas produk, harga, dan promosi 

terhadap keputusan pembelian produk Mother Of Pearl. Oleh karena itu, 

peningkatan kualitas pada semua aspek tersebut sangat penting untuk meningkatkan 

keputusan pembelian dan loyalitas pelanggan dalam melakukan pembelian produk 

Mother Of Pearl.  
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BAB 5 

PENUTUP  

5.1 Kesimpulan  

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan 

sebelumnya maka dapat diambil kesimpulan dari penelitian mengenai pengaruh 

kualitas produk, harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian produk Mother 

Of Pearl pada mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. Dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1. Secara parsial Tidak ada pengaruh yang signifikan Kualitas Produk terhadap 

Keputusan Pembelian produk Mother Of Pearl pada mahasiwa Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara. 

2. Secara parsial Tidak ada pengaruh yang signifikan harga terhadap 

Keputusan Pembelian produk Mother Of Pearl pada mahasiwa Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara. 

3. Secara parsial terdapat pengaruh yang signifikan promosi terhadap 

Keputusan Pembelian produk Mother Of Pearl pada mahasiwa Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara. 

4. Secara simultan ada pengaruh yang signifikan Kualitas Produk, harga, dan 

promosi terhadap Keputusan Pembelian produk Mother Of Pearl pada 

mahasiwa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

5.2 Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian tersebut, adapun peneliti memaparkan 

beberapa saran yang ditujukan kepada beberapa pihak, yaitu sebagai berikut:  
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1. Sebaiknya Mother Of Pearl terus mempertahankan kualitas produknya 

untuk memperkuat citra mereknya, dan terus ber inovasi terhadap produk-

produknya yang sudah banyak diminati konsumen. 

2. Perusahaan diharapkan dapat mempertimbangkan penyesuaian harga 

karena persaingan antar kompetitor semakin banyak. 

3. Sebaiknya Mother Of Pearl terus meningkatkan dan mempertahankan 

sistem promosi yang ada saat ini, mebuat promosi semenarik mungkin agar 

dapat menarik minat banyak orang. 

4. Untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk menambah variabel lain 

serta memperluas cakupan penelitian agar memperoleh hasil yang lebih 

komprehensif.  

5.3 Keterbatasan Penelitian  

 Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan yang bisa mempengaruhi 

hasil penelitian. Adapun keterbatasan tersebut yaitu:  

1. Penelitian hanya dilakukan pada mahasiswa Universitas Muhammadiyah 

Sumatera Utara, sehingga hasilnya mungkin tidak dapat digeneralisasi ke 

populasi yang lebih luas.  

2. Fokus penelitian terbatas pada pengaruh kualitas produk, harga, dan 

promosi terhadap keputusan pembelian pada produk tertentu, sehingga tidak 

mencakup variabel lain yang mungkin berpengaruh.  

3. Penggunaan metode kuantitatif dengan data berbentuk angka yang mungkin 

tidak menggali secara mendalam motivasi atau faktor psikologis konsumen.  

4. Penelitian dilakukan dalam rentang waktu tertentu yang terbatas, sehingga 

hasilnya hanya mencerminkan pada periode tertentu.  
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LAMPIRAN 

KUISIONER PENELITIAN 

 

KUISIONER PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA, DAN 

PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK MOTHER 

OF PEARL PADA MAHASISWA FEB UMSU 

 

Assalamualaikum Wr.Wb 

Perkenalkan nama saya Hirda Saskia dengan NPM 2205160127, 

Merupakan Mahasiswa Prodi Manajemen Universitas Muhammadiyah 

Sumatera Utara. Saat ini saya sedang melakukan penelitian yang 

bertujuan untuk melihat bagaimana “Pengaruh Kualitas Produk, 

Harga, Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Mother Of Pearl Pada Mahasiswa Feb Umsu”.  

Melalui pesan ini, saya memohon bantuan dan kesediaan untuk 

berpartisispasi sebagai responden dengan mengisi kuisioner penelitian 

yang telah disediakan. Jawaban yang diberikan diharapkan sesuai 

dengan pengalaman pribadi masing-masing.  

Saya mengucapkan Terima Kasih atas waktu, perhatian, dan 

ketersediaannya dalam mendukung penelitian ini. 

 

Nama : …………………… 

Berilah tanda (✔) untuk setiap pernyataan ini sesuai data diri anda  

Usia    Jenis Kelamin   Pengguna Aktif 

Sosial Media  

☐ 17-25 Tahun   ☐ Perempuan    ☐ < 1 Tahun  

☐ 26-35 Tahun   ☐ Laki-Laki    ☐ > 1 Tahun  
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Keterangan cara pengisian :  

Berilah tanda (✔) untuk setiap pertanyaan sesuai dengan nilai berikut ini :  

SS : Sangat Setuju  

S : Setuju  

KS : Kurang Setuju  

TS : Tidak Setuju  

STS : Sangat Tidak Setuju  
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KUALITAS PRODUK (X1) 

NO PERNYATAAN  SS SS S KS TS STS 

JUMLAH KELUHAN PELANGGAN 

1 
Saya jarang mengalami masalah atau keluhan saat 

menggunakan produk Mother Of Pearl 
            

2 
Mother Of Pearl selalu memberi respon yang baik saat ada 

keluhan mengenai produknya  
            

TINGKAT KEPUASAN PELANGGAN 

3 
Saya merasa puas dengan kualitas produk Mother Of Pearl 

yang saya gunakan. 
            

4 
Produk Mother Of Pearl yang saya beli sesuai dengan apa yang 

saya harapkan  
            

TINGKAT KEPATUHAN DAN SPESIFIKASI 

5 
Produk mother of pearl yang saya gunakan sesuai dengan 

informasi atau spesifikasi yang diberikan 
            

6 
Kualitas mother of pearl sesuai dengan standar yang 

dijelaskan oleh penjual atau perusahaan 
            

TINGKAT PENGEMBALIAN PRODUK  

7 
Saya tidak pernah melakukan pengembalian produk Mother 

Of Pearl karena masalah kualitas 
            

8 
Produk Mother Of Pearl yang saya beli jarang membuat saya 

ingin membatalkan atau mengembalikan pesanan 
            

EVALUASI INTERNAL  

9 
Saya percaya produk Mother Of Pearl memiliki kualitas yang 

baik dibandingkan dengan produk sejenis 
            

10 
Produk Mother Of Pearl layak mendapatkan penilaian baik 

karena kualitasnya  
            

HARGA (X2) 

NO PERNYATAAN  SS SS S KS TS STS 

KETERJANGKAUAN HARGA  

1 Harga yang ditawarkan Mother Of Pearl cukup terjangkau               

2 
Harga Mother Of Pearl sudah sesuai dengan kemampuan 

saya membelinya  
            

KESESUAIAN HARGA DENGAN KUALITAS PRODUK 

3 
Harga Mother Of Pearl sesuai dengan kualitas yang saya 

dapatkan   
            

4 
Harga dari produk Mother Of Pearl sudah sebanding dengan 

yang saya bayarkan  
            

DAYA SAING HARGA 
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5 
Harga produk Mother Of Pearl cukup bersaing dibandingkan 

dengan produk sejenis lainnya 
            

6 
Dibandingkan dengan merek lain, harga produk Mother Of 

Pearl masih tergolong wajar 
            

NILAI YANG DIRASAKAN  

7 
Saya merasa produk Mother Of Pearl memberikan nilai yang 

baik dibandingkan dengan harga yang diberikan 
            

8 
Saya merasa mendapatkan manfaat yang sepadan dengan 

harga produk Mother Of Pearl. 
            

KESESUAIN HARGA DENGAN MANFAAT  

9 
Harga produk Mother Of Pearl sesuai dengan manfaat yang 

saya rasakan setelah menggunakannya. 
            

10 
Manfaat yang diberikan produk Mother Of Pearl sudah 

sebanding dengan harga yang harus saya bayar 
            

PROMOSI (X3) 

NO PERNYATAAN  SS SS S KS TS STS 

FREKUENSI PROMOSI 

1 Promosi yang dilakukan Mother Of Pearl sangat menarik               

2 
Saya sering melihat promosi produk Mother Of Pearl di 

berbagai media 
            

KUALITAS PROMOSI 

3 
Promosi produk Mother Of Pearl menarik dan mampu 

menjelaskan keunggulan produk dengan baik 
            

4 
Informasi yang disampaikan dalam promosi produk Mother 

Of Pearl mudah dipahami. 
            

KUANTITAS PROMOSI 

5 
Produk Mother Of Pearl dipromosikan melalui berbagai 

media promosi 
            

6 
Jumlah promosi produk Mother Of Pearl yang saya temui 

sudah cukup banyak 
            

WAKTU PROMOSI 

7 
Promosi produk Mother Of Pearl dilakukan pada waktu yang 

rutin  
            

8 
Promosi produk Mother Of Pearl sering muncul pada saat 

saya membutuhkan informasi tentang produk tersebut 
            

KETEPATAN SASARAN PROMOSI 

9 
Promosi produk Mother Of Pearl ditujukan kepada konsumen 

yang tepat 
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10 
Promosi produk Mother Of Pearl sesuai dengan kebutuhan 

dan minat saya sebagai konsumen 
            

KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 

NO PERNYATAAN  SS SS S KS TS STS 

KESESUAIAN KEBUTUHAN  

1 
Produk Mother Of Pearl yang saya beli sesuai dengan 

kebutuhan saya 
            

2 
Saya menjadikan Mother Of Pearl sebagi pilihan produk 

Makeup saya 
            

MEMPUNYAI MANFAAT  

3 
Produk Mother Of Pearl memberikan manfaat yang saya 

harapkan. 
            

4 
Produk Mother Of Pearl memberikan manfaat yang sesuai 

dengan tujuan saya membelinya. 
            

KETEPATAN MEMBELI PRODUK  

5 
Saya merasa keputusan membeli produk Mother Of Pearl 

adalah keputusan yang tepat. 
            

6 
Saya yakin bahwa memilih produk Mother Of Pearl 

merupakan pilihan yang baik dibandingkan produk lain. 
            

PEMBELIAN BERULANG  

7 
Saya berminat untuk membeli kembali produk Mother Of 

Pearl di masa yang akan datang 
            

8 
Saya akan menggunakan kembali produk Mother Of Pearl 

secara berulang 
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LAMPIRAN 2 

TABULASI DATA 

 

KUALITAS PRODUK (X1)  

No  P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 
Total 

X1 

1 3 4 3 3 2 4 4 4 4 3 34 

2 4 4 3 3 2 4 4 4 3 2 33 

3 4 3 5 5 5 5 5 5 5 3 45 

4 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 46 

5 4 4 3 3 2 4 4 4 4 3 35 

6 2 2 4 3 3 5 5 3 3 3 33 

7 4 4 4 4 1 3 4 4 4 4 36 

8 4 5 3 3 2 3 4 5 4 3 36 

9 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 48 

10 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 46 

11 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 45 

12 4 4 5 5 5 5 4 4 3 4 43 

13 4 4 3 3 2 5 4 5 4 2 36 

14 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

16 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 38 

17 3 4 3 2 2 4 5 5 4 3 35 

18 4 2 4 4 4 4 5 4 4 3 38 

19 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 49 

20 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

21 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

22 3 3 4 3 4 3 3 3 3 3 32 

23 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39 

24 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

25 4 4 3 3 4 4 4 4 4 3 37 

26 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

27 3 3 3 3 2 3 3 3 2 2 27 

28 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 

29 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 

30 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 

31 1 1 2 1 1 2 1 1 1 1 12 

32 4 4 3 2 2 4 5 4 4 3 35 

33 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 42 

34 4 4 2 2 2 4 4 5 4 2 33 
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35 4 4 4 2 2 4 4 5 4 3 36 

36 5 4 4 3 2 4 5 4 4 4 39 

37 5 4 2 2 2 4 5 5 4 4 37 

38 4 4 4 5 4 5 4 5 5 5 45 

39 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 43 

40 4 4 3 3 3 4 4 5 4 4 38 

41 4 4 3 2 2 4 5 4 4 3 35 

42 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 

43 4 4 4 2 2 4 5 4 4 4 37 

44 4 5 4 2 3 4 4 4 4 4 38 

45 4 4 4 2 2 4 5 5 4 4 38 

46 4 4 4 4 3 5 4 4 5 5 42 

47 4 4 2 2 2 4 4 5 4 3 34 

48 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 

49 3 4 2 2 2 4 4 4 4 4 33 

50 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 44 

51 2 3 4 5 5 5 5 5 4 4 42 

52 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 

53 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 

54 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

55 4 5 5 5 5 5 5 4 5 5 48 

56 5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 49 

57 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 42 

58 3 4 4 2 2 4 4 5 4 3 35 

59 4 5 4 4 1 2 1 2 5 2 30 

60 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 44 

61 4 4 5 5 5 5 5 5 4 5 47 

62 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

63 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 

64 4 3 5 5 4 4 4 4 3 4 40 

65 4 4 2 2 2 2 4 4 4 4 32 

66 2 4 4 4 2 3 4 4 4 4 35 

67 4 4 5 5 5 4 5 5 5 5 47 

68 4 4 3 2 2 4 4 4 4 4 35 

69 4 4 4 4 2 4 4 4 4 4 38 

70 3 4 4 3 5 4 3 4 3 4 37 

71 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 47 

72 4 5 4 5 4 5 5 5 4 5 46 

73 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

74 4 4 5 5 4 4 4 4 4 2 40 

75 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 42 
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76 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 44 

77 4 5 5 5 4 5 4 4 5 5 46 

78 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

79 5 5 5 4 4 5 4 4 5 4 45 

80 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 42 

81 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

82 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 

83 4 4 3 2 3 3 4 4 5 5 37 

84 4 4 2 2 3 2 4 5 4 2 32 

85 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

86 4 4 2 2 1 3 4 4 4 2 30 

87 4 4 4 2 2 4 4 4 4 4 36 

88 4 4 2 2 3 3 4 4 4 3 33 

89 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 

90 4 4 2 2 2 4 4 4 4 4 34 

91 4 4 3 3 3 4 5 5 4 4 39 

92 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

93 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 

94 5 4 2 2 3 3 4 4 5 4 36 

95 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 42 

96 4 5 4 4 3 4 5 5 4 4 42 

97 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

98 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 

99 5 4 4 4 4 3 4 4 4 4 40 

100 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 37 

 

HARGA (X2)  

No  H1 H2 H3 H4 H5 H6 H7 H8 H9 H10 
Total 

X2 

1 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

2 4 4 4 4 4 4 5 4 3 4 36 

3 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 43 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 44 

6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

7 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

8 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

9 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37 

10 4 1 1 4 1 4 4 5 1 5 25 

11 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

12 5 5 5 5 5 5 5 5 5 1 45 
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13 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 38 

14 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 44 

15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

16 4 4 4 4 5 5 4 5 5 5 40 

17 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

18 4 4 3 4 4 3 4 3 4 4 33 

19 4 5 4 3 3 5 3 4 4 4 35 

20 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 39 

21 5 4 4 4 5 5 4 5 5 5 41 

22 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

23 4 5 4 4 4 5 4 4 4 4 38 

24 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 35 

25 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5 44 

26 4 1 4 4 4 4 4 4 4 4 33 

27 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

28 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 37 

29 4 4 3 4 5 5 4 3 4 4 36 

30 4 3 4 3 5 5 3 4 4 4 35 

31 5 5 5 3 5 5 3 4 5 5 40 

32 5 5 5 4 5 5 4 4 4 5 41 

33 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 44 

34 1 5 1 5 5 5 1 5 5 5 33 

35 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 44 

36 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44 

37 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

38 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44 

39 5 5 5 5 4 4 5 5 5 4 43 

40 4 5 4 4 5 4 4 4 5 5 39 

41 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 44 

42 4 5 4 5 4 5 5 5 5 5 42 

43 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 43 

44 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 43 

45 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 44 

46 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 43 

47 5 4 5 5 5 5 5 5 5 4 44 

48 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 44 

49 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 44 

50 5 4 4 5 5 5 5 4 5 5 42 

51 5 1 5 4 5 5 4 5 4 5 38 

52 5 5 5 4 4 5 4 5 4 5 41 

53 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
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54 4 4 4 4 4 4 5 4 3 4 36 

55 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 43 

56 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44 

57 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 44 

58 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

59 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

60 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

61 4 4 4 4 4 4 5 5 4 5 38 

62 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 39 

63 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

64 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

65 4 4 4 4 4 5 4 4 5 4 38 

66 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 44 

67 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 

68 4 4 4 4 5 5 4 5 5 5 40 

69 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

70 5 5 5 4 4 3 4 3 4 4 37 

71 4 5 4 3 3 5 3 4 4 4 35 

72 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 39 

73 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

74 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

75 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

76 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

77 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

78 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

79 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

80 4 1 5 4 5 5 5 5 5 5 39 

81 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 41 

82 4 5 4 1 4 4 5 5 5 4 37 

83 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 41 

84 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 40 

85 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 38 

86 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 40 

87 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 41 

88 5 5 4 5 4 5 4 4 5 4 41 

89 4 4 4 4 1 4 4 4 5 4 34 

90 5 5 5 5 5 5 4 1 5 4 40 

91 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 39 

92 5 5 5 5 4 5 4 5 4 1 42 

93 5 5 1 5 4 4 4 4 4 4 36 

94 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
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95 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 40 

96 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 

97 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 39 

98 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 43 

99 5 4 5 5 4 3 4 4 4 4 38 

100 4 2 4 3 4 3 4 3 4 3 31 

 

PROMOSI (X3)  

No  PR.1 PR.2 PR.3 PR.4 PR.5 PR.6 PR.7 PR.8 PR.9 PR.10 
Total 

X3 

1 4 5 5 5 5 4 4 5 4 4 45 

2 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 47 

3 4 5 4 5 4 5 4 5 4 4 44 

4 4 4 4 4 4 4 3 1 4 4 36 

5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 

6 5 5 4 4 5 4 3 3 3 4 40 

7 4 4 5 5 4 4 4 5 4 4 43 

8 4 3 4 4 4 3 4 3 4 4 37 

9 4 4 4 4 4 5 5 5 5 5 45 

10 5 5 4 4 5 4 5 5 5 4 46 

11 4 5 4 4 5 4 3 3 4 4 40 

12 3 4 5 4 4 4 4 5 5 4 42 

13 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 42 

14 4 4 4 5 5 5 4 4 4 5 44 

15 5 4 5 5 5 5 4 4 4 4 45 

16 4 4 3 3 4 3 4 3 4 4 36 

17 4 4 4 4 5 3 3 4 4 4 39 

18 5 5 5 4 4 4 3 4 5 5 44 

19 4 4 5 4 4 4 4 4 4 5 42 

20 4 3 4 4 4 4 4 4 5 5 41 

21 5 5 4 5 5 4 5 5 4 5 47 

22 3 5 4 4 4 5 5 5 4 4 43 

23 4 4 4 5 5 5 5 4 4 5 45 

24 4 5 5 5 5 4 3 3 4 4 42 

25 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 46 

26 5 5 5 5 4 4 4 5 5 5 47 

27 3 3 4 4 4 4 4 4 5 5 40 

28 4 5 4 4 5 5 3 3 4 4 41 

29 4 3 4 4 4 4 3 4 3 4 37 

30 3 3 3 5 5 4 3 4 4 4 38 

31 4 5 4 4 5 5 4 4 5 3 43 
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32 4 5 4 3 5 4 4 5 5 5 44 

33 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 48 

34 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 44 

35 5 5 4 4 5 5 4 5 4 4 45 

36 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 45 

37 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

38 4 5 4 5 5 5 5 5 4 4 46 

39 4 5 4 5 5 5 4 5 3 4 44 

40 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 44 

41 5 4 3 3 4 3 4 5 3 3 37 

42 5 4 4 4 5 5 5 4 4 5 45 

43 4 4 5 4 5 5 3 4 4 5 43 

44 4 4 5 4 4 4 5 4 4 5 43 

45 4 4 5 4 5 4 4 5 4 3 42 

46 4 4 5 4 5 4 4 5 4 3 42 

47 4 5 5 4 5 5 4 5 5 4 46 

48 2 2 4 4 5 1 4 4 5 4 35 

49 5 4 5 4 4 5 4 4 5 4 44 

50 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 48 

51 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 37 

52 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

53 4 4 4 5 5 4 4 5 4 5 44 

54 3 3 4 3 4 4 3 3 5 5 37 

55 4 4 5 4 5 5 5 5 4 5 46 

56 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 46 

57 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 

58 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 47 

59 4 5 4 5 5 5 4 4 4 4 44 

60 4 4 4 4 4 5 4 4 4 3 40 

61 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

62 4 4 5 4 4 5 5 5 3 4 43 

63 4 3 4 5 3 5 4 5 5 4 42 

64 3 4 4 3 5 5 4 3 5 4 40 

65 4 4 5 4 4 4 5 4 4 4 42 

66 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 

67 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 

68 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 49 

69 5 5 4 5 4 5 3 5 5 5 46 

70 4 3 3 2 1 1 4 5 5 5 33 

71 4 4 4 2 2 2 4 3 2 4 31 

72 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
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73 4 4 4 3 3 2 4 3 5 5 37 

74 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 

75 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 49 

76 5 5 5 5 5 4 4 4 5 4 46 

77 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 

78 2 4 4 5 4 5 4 4 5 3 40 

79 3 3 4 4 4 2 4 4 4 4 36 

80 5 5 4 5 4 4 3 3 4 4 41 

81 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

82 4 4 4 5 5 4 4 5 5 5 45 

83 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 39 

84 3 3 4 3 3 2 4 2 5 5 34 

85 5 4 4 4 3 2 4 4 4 5 39 

86 3 4 5 5 3 5 5 5 5 5 45 

87 3 4 5 4 4 3 4 4 5 5 41 

88 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 

89 4 4 3 3 2 2 5 5 5 5 38 

90 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 42 

91 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 49 

92 4 4 4 4 4 4 5 4 4 5 42 

93 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 48 

94 4 4 4 5 5 3 4 4 4 4 41 

95 5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 44 

96 5 4 4 5 5 5 4 4 4 4 44 

97 5 5 3 4 4 5 4 3 4 4 41 

98 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 37 

99 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 38 

100 5 4 5 4 4 4 4 5 4 5 44 

 

KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y) 

No  Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Total Y 

1 4 4 4 4 2 2 2 4 26 

2 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

3 4 4 4 3 3 3 4 4 29 

4 3 3 3 3 3 2 3 2 22 

5 1 1 1 1 2 2 2 2 12 

6 2 2 2 2 2 2 2 2 16 

7 4 5 5 5 4 4 4 4 35 

8 5 5 4 5 4 5 5 5 38 

9 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
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10 3 3 4 4 2 3 2 3 24 

11 4 4 5 5 4 4 4 4 34 

12 4 4 4 5 5 5 5 4 36 

13 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

14 5 5 4 3 4 4 4 5 34 

15 5 3 4 4 2 3 3 5 29 

16 3 3 4 5 4 5 4 3 31 

17 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

18 5 5 5 5 2 3 5 5 35 

19 4 4 3 3 3 2 2 3 24 

20 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

21 5 5 5 5 5 5 5 4 39 

22 4 3 4 4 3 3 4 4 29 

23 2 2 2 2 2 1 2 2 15 

24 4 4 4 4 2 3 4 5 30 

25 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

26 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

27 4 5 5 5 5 5 5 5 39 

28 4 4 4 4 3 3 3 3 28 

29 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

30 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

31 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

32 5 5 5 5 4 5 4 5 38 

33 5 4 2 4 4 4 4 3 30 

34 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

35 2 2 2 2 2 2 2 2 16 

36 3 3 3 3 3 3 3 3 24 

37 5 5 5 5 5 5 4 4 38 

38 4 5 4 5 4 5 4 5 36 

39 2 5 5 5 5 5 5 5 37 

40 5 5 4 4 5 5 5 4 37 

41 4 4 4 4 3 3 4 4 30 

42 5 5 4 4 4 5 5 5 37 

43 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

44 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

45 3 4 4 4 2 2 4 4 27 

46 4 4 4 4 4 4 5 5 34 

47 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

48 2 3 2 2 2 2 2 2 17 

49 3 3 3 3 2 2 4 4 24 

50 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
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51 3 3 3 3 3 2 2 2 21 

52 4 4 4 4 3 3 4 4 30 

53 4 5 4 5 4 5 5 4 36 

54 3 4 3 3 3 2 3 3 24 

55 4 5 4 4 3 3 4 5 32 

56 5 5 5 5 4 4 4 5 37 

57 5 5 4 4 4 4 5 5 36 

58 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

59 5 5 4 4 4 4 4 4 34 

60 4 4 5 4 4 5 4 4 34 

61 4 5 4 4 4 4 4 5 34 

62 4 5 5 5 4 5 5 4 37 

63 5 4 5 4 4 4 3 3 32 

64 2 2 3 3 2 1 2 2 17 

65 4 4 5 4 4 4 5 5 35 

66 5 5 5 5 5 5 4 4 38 

67 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

68 4 5 5 5 4 5 4 4 36 

69 4 5 5 5 4 4 5 5 37 

70 4 3 1 2 1 1 2 4 18 

71 3 3 2 2 1 2 2 3 18 

72 3 3 2 2 1 1 4 3 19 

73 3 3 2 2 2 1 2 2 17 

74 5 5 4 4 4 4 4 4 34 

75 4 5 5 5 4 4 5 5 37 

76 4 4 5 5 4 4 5 5 36 

77 4 4 4 4 2 2 4 4 28 

78 4 4 4 4 4 5 4 5 34 

79 2 3 3 3 2 2 2 2 19 

80 4 4 4 4 4 5 5 5 35 

81 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

82 4 4 4 4 4 4 5 5 34 

83 3 3 4 4 3 3 3 3 26 

84 2 2 2 2 2 2 2 2 16 

85 5 5 4 4 4 4 5 5 36 

86 4 4 2 3 2 2 4 4 25 

87 3 3 2 2 2 2 4 4 22 

88 3 5 4 4 3 3 5 5 32 

89 4 4 4 3 2 2 4 3 26 

90 4 4 4 4 4 3 5 5 33 

91 5 5 4 4 5 5 5 5 38 
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92 5 5 5 4 3 4 4 4 34 

93 4 4 3 3 2 2 5 4 27 

94 4 4 4 4 3 3 4 4 30 

95 4 4 4 5 5 5 5 5 37 

96 4 5 5 5 5 5 4 4 37 

97 5 5 4 4 5 5 4 4 36 

98 3 3 3 3 2 2 2 2 20 

99 5 4 5 4 4 5 4 4 35 

100 5 5 4 4 4 5 5 4 36 
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LAMPIRAN 3 

Distribusi Jawaban Responden 

 

Distribusi Jawaban Responden Kualitas Produk (X1) 

 

 

P1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Tidak Setuju 3 3.0 3.0 4.0 

Kurang Setuju 8 8.0 8.0 12.0 

Setuju 71 71.0 71.0 83.0 

Sangat Setuju 17 17.0 17.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

P3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 11 11.0 11.0 11.0 

Kurang Setuju 15 15.0 15.0 26.0 

Setuju 53 53.0 53.0 79.0 

Sangat Setuju 21 21.0 21.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

P2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Tidak Setuju 2 2.0 2.0 3.0 

Kurang Setuju 5 5.0 5.0 8.0 

Setuju 68 68.0 68.0 76.0 

Sangat Setuju 24 24.0 24.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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P7 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 2.0 2.0 2.0 

Kurang Setuju 3 3.0 3.0 5.0 

Setuju 53 53.0 53.0 58.0 

Sangat Setuju 42 42.0 42.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

P4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Tidak Setuju 21 21.0 21.0 22.0 

Kurang Setuju 14 14.0 14.0 36.0 

Setuju 36 36.0 36.0 72.0 

Sangat Setuju 28 28.0 28.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

P5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 4 4.0 4.0 4.0 

Tidak Setuju 24 24.0 24.0 28.0 

Kurang Setuju 11 11.0 11.0 39.0 

Setuju 39 39.0 39.0 78.0 

Sangat Setuju 22 22.0 22.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

P6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 4 4.0 4.0 4.0 

Kurang Setuju 10 10.0 10.0 14.0 

Setuju 55 55.0 55.0 69.0 

Sangat Setuju 31 31.0 31.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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P8 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Tidak Setuju 1 1.0 1.0 2.0 

Kurang Setuju 3 3.0 3.0 5.0 

Setuju 53 53.0 53.0 58.0 

Sangat Setuju 42 42.0 42.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

P9 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Tidak Setuju 1 1.0 1.0 2.0 

Kurang Setuju 6 6.0 6.0 8.0 

Setuju 65 65.0 65.0 73.0 

Sangat Setuju 27 27.0 27.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

P10 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Tidak Setuju 9 9.0 9.0 10.0 

Kurang Setuju 15 15.0 15.0 25.0 

Setuju 52 52.0 52.0 77.0 

Sangat Setuju 23 23.0 23.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

H1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Setuju 38 38.0 38.0 39.0 

Sangat Setuju 61 61.0 61.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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H2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 4 4.0 4.0 4.0 

Tidak Setuju 1 1.0 1.0 5.0 

Kurang Setuju 2 2.0 2.0 7.0 

Setuju 32 32.0 32.0 39.0 

Sangat Setuju 61 61.0 61.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

H3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 3 3.0 3.0 3.0 

Kurang Setuju 3 3.0 3.0 6.0 

Setuju 39 39.0 39.0 45.0 

Sangat Setuju 55 55.0 55.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

H4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Kurang Setuju 5 5.0 5.0 6.0 

Setuju 37 37.0 37.0 43.0 

Sangat Setuju 57 57.0 57.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

H5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 2.0 2.0 2.0 

Kurang Setuju 2 2.0 2.0 4.0 

Setuju 38 38.0 38.0 42.0 

Sangat Setuju 58 58.0 58.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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H6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Kurang Setuju 4 4.0 4.0 4.0 

Setuju 26 26.0 26.0 30.0 

Sangat Setuju 70 70.0 70.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

H7 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Kurang Setuju 4 4.0 4.0 5.0 

Setuju 39 39.0 39.0 44.0 

Sangat Setuju 56 56.0 56.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

H8 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Kurang Setuju 4 4.0 4.0 5.0 

Setuju 35 35.0 35.0 40.0 

Sangat Setuju 60 60.0 60.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

H9 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Kurang Setuju 2 2.0 2.0 3.0 

Setuju 40 40.0 40.0 43.0 

Sangat Setuju 57 57.0 57.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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PR.3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Kurang Setuju 9 9.0 9.0 9.0 

Setuju 56 56.0 56.0 65.0 

Sangat Setuju 35 35.0 35.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

H10 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 2.0 2.0 2.0 

Kurang Setuju 1 1.0 1.0 3.0 

Setuju 39 39.0 39.0 42.0 

Sangat Setuju 58 58.0 58.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

PR.1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 2 2.0 2.0 2.0 

Kurang Setuju 12 12.0 12.0 14.0 

Setuju 57 57.0 57.0 71.0 

Sangat Setuju 29 29.0 29.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

PR.2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Kurang Setuju 13 13.0 13.0 14.0 

Setuju 54 54.0 54.0 68.0 

Sangat Setuju 32 32.0 32.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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PR.5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Tidak Setuju 2 2.0 2.0 3.0 

Kurang Setuju 5 5.0 5.0 8.0 

Setuju 50 50.0 50.0 58.0 

Sangat Setuju 42 42.0 42.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PR.4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 2 2.0 2.0 2.0 

Kurang Setuju 8 8.0 8.0 10.0 

Setuju 56 56.0 56.0 66.0 

Sangat Setuju 34 34.0 34.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

PR.6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 2.0 2.0 2.0 

Tidak Setuju 6 6.0 6.0 8.0 

Kurang Setuju 7 7.0 7.0 15.0 

Setuju 51 51.0 51.0 66.0 

Sangat Setuju 34 34.0 34.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

PR.7 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Kurang Setuju 14 14.0 14.0 14.0 

Setuju 65 65.0 65.0 79.0 

Sangat Setuju 21 21.0 21.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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PR.8 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Tidak Setuju 1 1.0 1.0 2.0 

Kurang Setuju 12 12.0 12.0 14.0 

Setuju 52 52.0 52.0 66.0 

Sangat Setuju 34 34.0 34.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 

 

PR.10 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Kurang Setuju 6 6.0 6.0 6.0 

Setuju 56 56.0 56.0 62.0 

Sangat Setuju 38 38.0 38.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

PR.9 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Kurang Setuju 6 6.0 6.0 7.0 

Setuju 53 53.0 53.0 60.0 

Sangat Setuju 40 40.0 40.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

Y1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Tidak Setuju 8 8.0 8.0 9.0 

Kurang Setuju 18 18.0 18.0 27.0 

Setuju 45 45.0 45.0 72.0 

Sangat Setuju 28 28.0 28.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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Y2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Tidak Setuju 5 5.0 5.0 6.0 

Kurang Setuju 20 20.0 20.0 26.0 

Setuju 37 37.0 37.0 63.0 

Sangat Setuju 37 37.0 37.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

Y3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 2.0 2.0 2.0 

Tidak Setuju 11 11.0 11.0 13.0 

Kurang Setuju 13 13.0 13.0 26.0 

Setuju 47 47.0 47.0 73.0 

Sangat Setuju 27 27.0 27.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

Y4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0 

Tidak Setuju 10 10.0 10.0 11.0 

Kurang Setuju 17 17.0 17.0 28.0 

Setuju 44 44.0 44.0 72.0 

Sangat Setuju 28 28.0 28.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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Y8 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 12 12.0 12.0 12.0 

Kurang Setuju 15 15.0 15.0 27.0 

Setuju 40 40.0 40.0 67.0 

Sangat Setuju 33 33.0 33.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

Y5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 3 3.0 3.0 3.0 

Tidak Setuju 22 22.0 22.0 25.0 

Kurang Setuju 18 18.0 18.0 43.0 

Setuju 40 40.0 40.0 83.0 

Sangat Setuju 17 17.0 17.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

Y6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 5 5.0 5.0 5.0 

Tidak Setuju 20 20.0 20.0 25.0 

Kurang Setuju 18 18.0 18.0 43.0 

Setuju 27 27.0 27.0 70.0 

Sangat Setuju 30 30.0 30.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

Y7 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Tidak Setuju 16 16.0 16.0 16.0 

Kurang Setuju 10 10.0 10.0 26.0 

Setuju 43 43.0 43.0 69.0 

Sangat Setuju 31 31.0 31.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  



122 

 

 

 



123 

 

 

 

 

 



124 

 

 

 

 

 

  



125 

 

 

 

 



126 

 

 

 

 

 

  



127 

 

 

 

 

 



128 

 

 

 

 

 

  



129 

 

 

 

 


