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1. Pendahuluan

Jual beli merupakan suatu kegiatan penukaran barang dengan barang atau barang dengan
jasa. Pada zaman dahulu, proses jual beli hanya dapat terjadi apabila penjual bertatap muka
langsung dengan pembeli. Seiring dengan perkembangan teknologi, khususnya internet, jenis
pasar yang ada juga bertambah menjadi pasar online. Salah satu dampak praktisnya adalah
proses jual beli bisa dilakukan tanpa harus mempertemukan penjual dan pembeli. Belanja
online (online shopping) dikenal pula dengan sebutan electronic commerce (e-commerce).
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Belanja online merupakan proses jual beli yang dilakukan melalui penghubung berupa situs
jual beli online atau media sosial yang menyediakan platform untuk kegiatan jual beli
(Febriani & Wayan, 2019).

Produk yang paling banyak diminati dari beragam produk yang dijual secara online
adalah produk pakaian. Dikutip dari laman liputan6.com, menurut data dari Mark Plus, data
penjualan fashion di platform shopee sendiri pada kuartal 111 2020 mencapai 59%. Hal ini
menandakan besarnya pasar fashion pada customer online shop. Tingginya angka customer
produk fashion ini tidak terlepas dari berhasilnya strategi promosi yang dilakukan oleh para
penjual. Menurut Tjiptono (2015) promosi merupakan elemen bauran pemasaran yang
berfokus pada upaya menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan kembali konsumen
akan merek dan produk perusahaan. Promosi menjadi bagian awal yang paling penting dalam
memasarkan suatu produk, dengan adanya promosi, diharapkan konsumen bisa tertarik
dengan produk yang ditawarkan.

Selain faktor promosi, beberapa konsumen juga mempertimbangkan faktor harga. Tipe
konsumen ini seringkali melihat harga ketika ingin membeli suatu produk di online shop.
Harga adalah jumlah uang yang harus dibayar pelanggan untuk memperoleh produk tersebut
(Aristo, 2016), sehingga mereka dapat menimbang antara harga yang ditawarkan dengan
kemampuan mereka. Konsumen seringkali melihat kesesuaian harga dengan kualitas yang
ditawarkan, hal ini akan menambah peluang terjadinya pembelian.

Meskipun jual beli online memiliki banyak keuntungan, namun ada satu hal yang tidak
bisa dipastikan secara langsung dari jual beli online ini, hal tersebut yaitu kualitas. Menurut
Kotler dan Armstrong (2014), kualitas produk adalah karakteristik produk atau jasa yang
bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan pelanggan yang dinyatakan
atau diimplikasikan. Konsumen tidak bisa memastikan kualitas produk secara langsung,
dikarenakan produk yang dijual tidak bisa mereka rasakan dengan indera perasa. Akan tetapi
konsumen bisa melihat kualitas produk berdasarkan komentar konsumen lain atau rating dari
toko online tersebut.

Ketiga aspek di atas sangat berkaitan terhadap keputusan pembelian, konsumen biasanya
memiliki keterkaitan kepada suatu produk dikarenakan adanya promosi, namun hal itu tidak
cukup. Konsumen akan menimbang terlebih dahulu antara harga yang ditawarkan dengan
kemampuan mereka. Ketika ketertarikan itu semakin kuat, konsumen akan memastikan
kualitas produk yang ditawarkan dengan cara melihat testimoni atau rating dari toko online
tersebut. Apabila semua sudah terpenuhi dengan baik, maka keputusan pembelian dapat
terjadi.

Pada penelitian sebelumnya, “Pengaruh kualitas produk, tempat, dan harga terhadap
keputusan pembelian pakaian bekas di pasar Seken Aviari” tidak mengungkapkan tentang
pentingnya aspek promosi, sedangkan pada penelitian lainnya yang berjudul “Pengaruh
kualitas produk dan penetapan harga pakaian batik terhadap minat beli pelanggan pasar Tanah
Abang” hanya membatasi objek penelitian mereka seputar pakaian batik saja. Sehingga
penelitian ini kami tujukan untuk mengetahui pengaruh promosi, harga dan kualitas terhadap
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kepuasan pembelian produk pakaian secara umum yang dijual di online shop. Kami memilih
Lamongan sebagai objek studi kasus kami dikarenakan mudah dijangkau dan memiliki basis
pengguna internet yang lumayan banyak.

2. Kajian Teori
1. Promosi

Promosi dilakukan untuk berkomunikasi dan mempengaruhi calon konsumen agar dapat
menerima produk-produk yang dihasilkan oleh perusahaan. Promosi merupakan seni untuk
merayu pelanggan dan calon konsumen untuk membeli lebih banyak produk perusahaan.
Menurut Oentoro (2012) promosi merupakan suatu wusaha dari pemasar dalam
menginformasikan dan mempengaruhi orang atau pihak lain sehingga tertarik untuk
melakukan transaksi atau pertukaran produk barang atau jasa yang dipasarkannya.
2. Harga

Menurut Kotler dan Armstrong (2012), harga (price) adalah jumlah yang ditagihkan atas
suatu produk atau jasa, lebih luas lagi harga adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh
pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk
atau jasa. Harga menjadi faktor utama yang dapat mempengaruhi pilihan seorang pembeli,
harga cukup berperan dalam menentukan pembelian konsumen, untuk itu sebelum
menetapkan suatu harga, sebaiknya perusahaan melihat beberapa referensi harga suatu produk
yang dinilai cukup tinggi dalam penjualan. Adapun indikator dari harga, menurut Lupiyoa
(2016) antara lain:
1. Harga yang ditawarkan terjangkau oleh daya beli pelanggan
2. Harga yang ditawarkan sesuai dengan manfaat yang diperoleh pelanggan.
3. Terdapat potongan harga yang diberikan kepada pelanggan.
3. Kualitas Produk

Sunyoto (2012), kualitas merupakan suatu ukuran untuk menilai bahwa suatu barang atau
jasa telah mempunyai nilai guna seperti yang dikehendaki atau dengan kata lain suatu barang
atau jasa dianggap telah memiliki kualitas apabila berfungsi atau mempunyai nilai guna
seperti yang diinginkan. Sedangkan menurut Kotler dan Armstrong (2014), kualitas produk
adalah Kkarakteristik produk atau jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk
memuaskan kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau diimplikasikan. Dan menurut (Svioka
dalam Utami, 2016) kualitas memiliki delapan dimensi pengukuran yang terdiri dari:
Kinerja (performance)
Keragaman produk (features)
Keandalan (reliability)
Kesesuaian (conformance)
Ketahanan atau daya tahan (durability)
Kemampuan pelayanan (serviceability)
Estetika (aesthetics)
Kualitas yang dipersepsikan (perceived quality).
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4. Kepuasan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan pemikiran dimana individu mengevaluasi berbagai
pilihan dan memutuskan pilihan pada suatu produk dari sekian banyak pilihan. Menurut
Kotler & Amstrong (2014), keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan
keputusan pembeli di mana konsumen benar-benar membeli. Menurut Schiffman dan Kanuk
(2014) keputusan pembelian didefinisikan sebagai sebuah pilihan dari dua atau lebih alternatif
pilihan. Menurut Tjiptono (2012) keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana
konsumen mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu
dan mengevaluasi secara baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan
masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian. Berdasarkan pengertian
tersebut dapat disimpulkan keputusan pembelian merupakan sebuah proses pengambilan
keputusan yang diawali dengan pengenalan masalah kemudian mengevaluasinya dan
memutuskan produk yang paling sesuai dengan kebutuhan.
Hubungan Antara Harga, Promosi, Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Promosi, harga, dan kualitas produk merupakan tiga komponen penting di dalam sebuah
kegiatan pemasaran. Ketiga hal tersebut dapat mempengaruhi proses keputusan pembelian
seseorang. Melalui kegiatan promosi, mampu menarik perhatian konsumen agar tertarik untuk
membeli produk, serta mampu memberikan respon pembeli yang kuat, mendramatisasi
penawaran produk dan mendongkrak penjualan. Harga yang dipilih akan berpengaruh
langsung terhadap tingkat permintaan dan menentukan tingkat aktivitas pembelian serta harga
juga akan mampu mendorong penjualan dan pangsa pasar, dan kualitas produk memiliki
hubungan erat antara kualitas produk dan pelayanan, minat beli pelanggan dan kepuasannya
serta profitabilitas perusahaan. Semakin tinggi tingkat kualitas suatu produk menyebabkan
semakin tingginya tingkat kepercayaan konsumen terhadap produk tersebut. Dengan tingkat
kepercayaan yang tinggi akan kualitas produk tersebut kemungkinan konsumen akan memilih
dan melakukan keputusan pembelian pada produk tersebut. Melihat pentingnya pengaruh
ketiga komponen ini terhadap keputusan pembelian konsumen maka diduga promosi, harga
dan kualitas produk berpengaruh secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian.
5. Kerangka Konseptual

Salah satu upaya dalam meningkatkan penjualan produk tentunya harus memiliki strategi
pemasaran yang baik contohnya melakukan promosi dengan tepat dan kenali pelanggan
dengan baik. Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk
mendapatkan perhatian, dibeli digunakan atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan
atau kebutuhan. Maka dari itu kualitas produk juga harus diperhatikan agar konsumen puas
dengan produk yang telah dibeli. Suatu produk harus memiliki keunggulan serta ragam
produk yang ditawarkan misalnya ukuran, kualitas, dan ketersediaan produk supaya dapat
menarik daya minat atau beli konsumen. Selain kualitas produk, harga juga merupakan
penentu atas permintaan. Harga adalah satuan moneter atau ukuran lainnya termasuk barang
atau jasa yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang
atau jasa. Sering kali harga menjadi pertimbangan saat konsumen ingin membeli sebuah

www.jember.umla.ac.id Copyright © JEMBER 2020, All right Reserved Page 242



http://www.jember.umla.ac.id/

Journal of Economics, Management, and Business Research (JEMBER)
ISSN 2646-1106 (Online)
Vol. 2, No, 1 (2021) 239-250

barang. Jadi dapat disimpulkan sementara bahwa terdapat pengaruh promosi, kualitas produk
dan harga terhadap keputusan pembelian.

Promosi (3;)

Harga (X3) % ﬁ Tingkat Penjualan (Y)
Kualitas (x3) f_/
Promosi, Harga, Kualitas /

(%)

Gambar 1. Konseptual Penelitian

6. Hipotesis Penelitian
Mengacu pada rumusan masalah dan tujuan penelitian seperti yang diuraikan sebelumnya

maka hipotesis yang dirumuskan dalam penelitian ini adalah:

H1: Diduga promosi mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pakaian
melalui online shop

H2: Diduga harga mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pakaian
melalui online shop

H3: Diduga kualitas mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pakaian
melalui online shop

H4: Diduga promosi, harga dan kualitas berpengaruh terhadap keputusan pembelian pakaian
melalui online shop

3. Metode Penelitian

Jenis penelitian yang diterapkan dalam penelitian ini adalah jenis penelitian asosiatif
dengan jenis data penelitian kualitatif dan kuantitatif. Jenis penelitian ini merupakan suatu
penelitian yang mempunyai tujuan untuk menguji hipotesis yang spesifik dan jelas dengan
menyatakan adanya pengaruh tingkat promosi, harga, kualitas produk terhadap keputusan
pembelian pakaian online shop. Data yang dibutuhkan dalam penelitian ini dapat berupa data
primer. Data primer diperoleh dengan cara wawancara atau kuesioner dengan responden. Data
primer diperlukan untuk mengetahui pendapat mengenai pengaruh tingkat promosi, harga,
kualitas produk terhadap keputusan pembelian pakaian online shop.

Populasi dalam penelitian ini yaitu para konsumen yang pernah melakukan proses jual
beli melalui media sosial. Karena jumlah populasi yang terlalu banyak sehingga tidak
memungkinkan untuk diteliti seluruhnya, maka penelitian ini diteliti dengan menggunakan
sampel. Metode pengambilan sampel yang diambil menggunakan probability sampling, yaitu
teknik pengambilan sampel dimana semua anggota populasi dalam posisi yang sama-sama
memiliki peluang untuk dipilih menjadi sampel. Metode pengambilan sampelnya
menggunakan simple random sampling atau teknik pengambilan sampel dari populasi yang
dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada dalam populasi itu. Dalam
penentuan sampel digunakan rumus:
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n =

Dimana:

Z = tingkat keyakinan yang dibutuhkan dalam penelitian sampel

Moe = Margin of error, atau tingkat kesalahan maksimum yang dapat ditolerir
n = besarnya sampel

Alasan menggunakan rumus tersebut adalah karena jumlah populasi yang tidak diketahui
secara pasti. Tingkat keyakinan yang digunakan adalah 95 persen atau Z = 1,96 dan Moe = 10
persen (0,1). Maka jumlah ukuran sampel dalam penelitian ini sebagai berikut :

n= 96,04

Berdasarkan perhitungan yang diperoleh diatas , maka jumlah sampel yang diteliti adalah
sebesar 96,04 responden. Untuk mempermudah dalam melakukan penelitian, maka ditetapkan
jumlah sebanyak 100 responden yang digunakan sebagai sampel.

Data hasil kuesioner yang telah terkumpul selanjutnya diolah dan dianalisis terlebih
dahulu. Hal ini bertujuan untuk mencari dasar keputusan. Adapun analisis data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah analisis data kualitatif dan analisis data kuantitatif.
Analisis kualitatif merupakan bentuk analisis yang berdasarkan dari data yang
dinyatakan dalam bentuk uraian. Analisis kualitatif ini digunakan untuk membahas dan
menerangkan hasil penelitian tentang berbagai gejala atau kasus yang tidak ada
hubungannya dengan perhitungan angka-angka atau dapat diuraikan dengan kalimat.
Sedangkan analisis data kuantitatif adalah analisis data yang menggunakan data
berbentuk angka-angka yang diperoleh sebagai hasil pengukuran atau penjumlahan.
Analisis kuantitatif ini dimaksudkan untuk memperkirakan besarnya pengaruh secara
kuantitatif dari perubahan satu atau beberapa kejadian lain menggunakan alat analisis
statistik.

Uji Normalitas, bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel
pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Penelitian ini menggunakan plot
probabilitas normal (Normal probability plot) untuk menguji kenormalitasan jika penyebaran
data (titik) di sekitar sumbu diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka model regresi
memenuhi asumsi Normalitas.

Uji Multikolinearitas, bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya
korelasi antar variabel bebas (independen). Salah satu cara mendeteksi adanya
multikolinearitas adalah dengan melihat Tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF).
Tolerance mengukur variabel independen yang terpilih yang tidak dijelaskan oleh variabel
independen lainnya. Nilai cut off yang umum digunakan untuk menunjukkan adanya
multikolinieritas adalah nilai tolerance < 0.10 atau sama dengan nilai VIF >10.

Uji Heteroskedastisitas, bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah regresi terdapat
kesamaan varians dari residu dari satu pengamatan ke pengamatan yang lain sama, maka
disebut homoskedastisitas dan jika varians berbeda disebut heteroskedastisitas. Jika ada pola
tertentu, seperti titik yang ada berbentuk suatu pola tertentu yang teratur (bergelombang,
melebar, kemudian menyempit) maka telah terjadi heteroskedastisitas. Jika ada pola yang
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jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah O pada Y, maka tidak terjadi
heteroskedastisitas (Svioka dalam Utami, 2016).

Analisis regresi berganda digunakan oleh peneliti, bila peneliti bermaksud meramalkan
bagaimana keadaan (naik turunnya) variabel terikat. Analisis regresi berganda akan dilakukan
bila jumlah variabel bebas minimal dua variabel. Persamaan regresi linear berganda dalam
penelitian ini sebagai berikut (Sugiyono & Susanto dalam Aristo, 2016):

Y =a+pBIX1+P2X2+B3X3+¢

4. Hasil dan Pembahasan
Analisis linear berganda digunakan untuk menjawab hipotesis apakah Promosi, Harga dan
Kualitas secara simultan dan parsial berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian.
Tabel 1. Rangkuman Hasil Regresi Linear Berganda

Unstandardized Coefficients
Model B Std. Error
1 (Constant) 1,504 1,585
Promosi ,063 ,089
Harga -,023 ,099
Kualitas 1,150 ,090

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS (2021)
Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda pada tabel 4.19 diperoleh persamaan regresi sebagai
berikut:
Y=1,504 + 0,063X1 + 0,023X2 + 1,150X3

Pada persamaan diatas nilai consta sebesar 1,504 yang berarti bahwa jika skor pada ketiga
variabel sama dengan nol maka keputusan akan sebesar 1,504.

Uji F ini dilakukan untuk menguji signifikan koefisien seluruh variabel independen di dalam
model secara simultan. Jadi menguji signifikan pengaruh promosi, harga dan kualitas secara simultan
terhadap keputusan pembelian. Rumusan hipotesis nol (Ho) dan Hipotesis alternatif (Ha) mengenai
ketiga variabel secara simultan terhadap keputusan pembelian adalah sebagai berikut:

HO = tidak ada pengaruh Promosi, Harga dan Kualitas secara simultan terhadap Keputusan Pembelian
Ha = ada pengaruh Promoi, Harga dan Kualitas secara simultan terhadap keputusan pembelian
Tabel 2. Hasil Uji F

ANOVA?
Sum  of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 333,955 3 111,318 54,906 | <,001°
Residual 194,635 96 2,027
Total 528,590 99

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS (2021)

Tarif signifikan yang digunakan adalah 5% atau 0,05, dengan rumus hipotesis HO: b1=b2=b3=0,
tidak ada pengaruh secara simultan Promosi, harga dan kualitas terhadap keputusan dan Ha=tidak
semua b=0 ada pengaruh secara simultan promosi, harga dan kualitas terhadap keputusan. Uji
signifikan 0,000 dibandingkan dengan nilai F tabel Dfi= k-1 ( K merupakan jumlah keseluruhan
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variabel) 4-1= 3.DF; = n-k ( n Jumlah Responden) 100-4 = 96, maka di dapat Ftabel=3,9402
sedangkan Fhitung dapat dilihat pada tabel 4.20 sebesar 54,906. Maka dapat disimpulkan bahwa HO
ditolak yang artinya bahwa promosi, harga dan kualitas berpengaruh secara simultan.
Uji T dilakukan untuk melihat ada atau tidaknya pengaruh variabel-variabel bebas terhadap
variabel terikat secara parsial. Untuk membuktikannya seperti pada tabel dibawah ini.
Tabel 3. Hasil Ujit

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) | 1,504 1,585 ,949 ,345
Promosi ,063 ,089 ,044 7107 ,481
Harga ,023 ,099 ,014 ,233 ,817
Kualitas 1,150 ,090 7194 12,801 <,001
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS (2021)

Note: Thitung< Ttabel signifikan <0,05 maka berpengaruh.

a. Variabel Promosi
HO: b1=0 tidak ada pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian
Ha:b1+#0 ada pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian
Dengan menggunakan taraf signifikan 5%, dengan T Tabel (0,05/2;100-3-2) T Tabel=
0,025: 95)= 1,9855. Berdasarkan perhitungan tersebut diperoleh nilai T Hitung untuk
Promosi (X1) Sebesar 0,707 yang berarti ada pengaruh promosi saat pengambilan
keputusan pembelian. Dikarenakan 1,9855 < 0,707

b. Variabel Harga
HO: b1=0 tidak ada pengaruh Harga terhadap keputusan pembelian
Ha:b1+#0 ada pengaruh Harga terhadap keputusan pembelian
Dengan menggunakan taraf signifikan 5%, dengan T Tabel (0,05/2;100-3-2) T Tabel=
0,025: 95)= 1,9855. Berdasarkan perhitungan tersebut diperoleh nilai T Hitung untuk
Harga (X2) Sebesar 0,233 yang berarti ada pengaruh Harga saat pengambilan keputusan
pembelian.hal ini dikarenakan 1,9855< 0,233

c. Variabel kualitas
HO: b1=0 tidak ada pengaruh Kualitas terhadap keputusan pembelian
Ha:b1#0 ada pengaruh Kualitas terhadap keputusan pembelian
Dengan menggunakan taraf signifikan 5%, dengan T Tabel (0,05/2;100-3-2) T Tabel=
0,025: 95)= 1,9855. Berdasarkan perhitungan tersebut diperoleh nilai T Hitung untuk
Kualitas (X3) Sebesar 12.801 yang berarti ada pengaruh Kualitas saat pengambilan
keputusan pembelian. Hal ini dikarenakan 1,9855<12.801.
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Koefisien determinan sering disebut pula koefisien majemuk. Berikut tabel Koefisien Determinan.
Tabel 4. Hasil Uji Determinasi

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 , 7952 ,632 ,620 1,424

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS (2021)
Dapat diketahui dari tabel 4.22 bahwa koefisien determinan R? diperoleh sebesar 0,632 yang berarti
63,2% keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh Promosi, Harga dan Kualitas sedangkan sisanya
dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang tidak ada dalam penelitian ini.
Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian Pakaian di Online Shop

Berdasarkan hasil yang ada pada tabel 4.21 diketahui bahwa variabel promosi memiliki nilai
signifikan sebesar 0,481 pada tingkat signifikasi 5%. Hal ini berarti bahwa nilai sginifikasi (0,481)
lebih besar dari taraf 0,05 dengan nilai Thitung sebesar 0,707. Angka tersebut menunjuukkan bahwa
ada pengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian, sehingga ketika nilai koefisien promosi (j3)
menunjukkan hasil sebesar 0,089 hal tersebut sangat mempengaruhi keputusan pemebelian. Hasil
analisis diatas dapat disimpulkan bahwa promosi yang dilakukan semakin meningkat atau gencar maka
keputusan pembelian di online shop akan semakin tinggi. Hasil penelitian ini relevan dengan
penelitian yang dilakukan oleh Ahmad Yulizar yang menyatakan bahwa variabel promosi berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian. Didalam penelitian ini juga didukung oleh pendapat Kotler dan
Armstong (2014) yang menyatakan bahwa promosi adalah kegiatan yang mengkomunikasikan
keunggulan produk dan membujuk para pembeli untuk bersedia membeli produk tersebut. Berdasarkan
pada hasil penelitian yang dilakukan ini dapat disimpulkan bahwa H1 dalam penelitian ini diterima.
Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pakaian Di Online Shop

Berdasarkan hasil yang ada pada tabel 4.21 diketahui bahwa variabel harga memiliki nilai
signifikan sebesar 0,817 lebih besar dari taraf 0,05 (5%) dengan Thitung sebesar 0,233 maka dapat
dikatakan bahwa variabel harga memiliki pengaruh terhadap variabel keputusan pembelian. Hasil
analisis diatas dapat disimpulkan bahwa konsumen dalam melakukan keputusan pembelian akan
mempertimbangkan harga yang terdiri dari keterjangkauan harga,kesesuaian harga dengan manfaat
yang diterima oleh konsumen pakaian online shop.

Hasil analisis yang menyatakan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian relevan
dengan penelitian yang dilakukan oleh Achmad Jamaludin yang menyatakan bahwa yang menyatakan
bahwa persepsi harga berpengaruh signifikan. Penelitian ini juga mendukung anggapan Kotler dan
Keller yang mengasumsikan bahwa alasan paling sederhana dari pembelian secara onlineadalah untuk
menghemat uang. Pada beberapa kategori produk yang dijual secara online, memiliki harga lebih
rendah secara signifikan daripada daftar harga produsen atau outlet yang tersedia di pusat perbelanjaan
Oleh karena itu, harga merupakan salah satu faktor penting di dalam mempengaruhi keputusan
pembelian pada online shop . Sehingga, dapat disimpulkan bahwa H2 dalam penelitian ini diterima.
Pengaruh Kualitas Terhadap Keputusan Pembelian Pakaian Di Online Shop

Berdasarkan hasil analisis pada tabel 4.21, diketahui bahwa variabel promosi memiliki nilai
signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari taraf kesalahan 0,05 dengan nilai Thitung sebesar 12,801
pengaruh secara parsial terhadap variabel keputusan pembelian. sehingga ketika nilai koefisien
promosi () menunjukkan hasil sebesar 0,090. Hal tersebut mempengaruhi keputusan pembelian. Hasil
analisis dalam penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Krestiawan Wibowo, dkk
yang menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian yang
berarti apabila kualitas produk ditingkatkan maka akan mengakibatkan keputusan pembelian yang
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tinggi. Sehingga, dapat disimpulkan bahwa H3 dalam penelitian ini diterima.
Pengaruh Promosi, Harga dan Kualitas Terhadap Pembelian Pakaian Melalui Online Shop

Berdasarkan tabel 4. 20, diketahui bahwa ketiga variabel independen yaitu kualitas produk, harga

dan promosi berpengaruh secara simultan terhadap variabel dependen yakni keputusan pembelian
pakaian melalui online. Dengan adanya tahapan dalam mengambil keputusan pembelian, yang
meliputi pengenalan kebutuhan, perencanaan informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan
perilaku pasca keputusan pembelian maka kualitas produk, harga dan promosi merupakan bagian dari
faktor yang berpengaruh dalam diri seseorang untuk mengambil keputusan pembelian, hal tersebut
dibuktikan dengan hasil uji simultan dengan nilai signifikansi sebesar 0,000l ebih kecil dari 0,05 dan F
hitung sebesar 528,590. elain itu juga diketahui bahwa ketiga variabel independen mampu
menjelaskan yang berarti 63,2% keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh promosi, harga dan
Kualitas sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang tidak ada dalam penelitian ini.

5. Kesimpulan dan Saran

Berdasarkan hasil analisis data yang didapatkan dari 100 responden maka dapat
disimpulkan sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil perhitungan statistik uji parsial, maka dapat disimpulkan bahwa promosi
berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian terhadap pembelian pakaian
online shop

2. Berdasarkan hasil perhitungan statistik uji parsial, maka dapat disimpulkan bahwa harga
berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian pakaian online shop.

3. Berdasarkan hasil perhitungan statistik uji parsial, maka dapat disimpulkan bahwa harga
berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian pakaian online shop.

4. Berdasarkan hasil perhitungan statistik uji simultan terdapat pengaruh terhadap prmosi,
harga dan kualitas terhadap keputusan pembelian pakaian online shop.

Online shop lebih memaksimalkan lagi promosi, kualitas seta harga agar para konsumen
puas dengan apa yag diberikan oleh penjual yang berjualan di online shop. Apabila online
shop terus menawarkan produk dengan harga terjangkau serta kesesuaian harga dengan
kualitas dan manfaat, maka pembelian yang dilakukan oleh konsumen akan semakin
meningkat. Pada variabel promosi, apabila penjual di onlien shop terus melakukan promosi
yang bervariasi di setiap bulannya, maka konsumen akan semakin tertarik untuk melakukan
pembelian, karena dengan promosi yang ditawarkan konsumen akan merasa memperoleh
banyak keuntungan. Bagi peneliti selanjutnya, alangkah baiknya apabila memperluas variabel
yang diamati. Misalnya dengan menambahkan variabel kepercayaan,kepuasan pelanggan,
kualitas pelayanan, fitur dan sebagainya. Dengan harapan hasil penelitian selanjutnya dapat
lebih baik.
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