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ABSTRAKSI 

 

       Perkembangan industri cat di Indonesia memiliki potensi yang menjanjikan dalam pengembangan pangsa 

pasar, sehingga produsen cat di tanah air saling bersaing dalam merebut pasar. Dalam merebut pangsa pasar 

yang luas, perusahaan dituntut  untuk memenuhi kebutuhan konsumen dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian tersebut guna menjadikan perusahaan yang dapat bersaing di kancah bisnis nasional. Oleh karena itu, 

penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh harga, kualitas produk, citra merek, dan promosi terhadap 

keputusan pembelian. Dalam penelitian ini  pengambilan sampel  menggunakan teknik non probability sampling 

dengan jenis purposive sampling, metode yang digunakan adalah wawancara, kuesioner, dengan uji regresi 

linier berganda, uji t, dan uji koefisien determinasi. Hasil penelitian ini dari hasil uji regresi linier berganda 

menunjukkan bahwa Harga yang lebih baik akan membuat keputusan pembelian meningkat, Kualitas produk 

yang lebih baik akan membuat keputusan pembelian meningkat, Citra merek yang lebih baik akan membuat 

keputusan pembelian meningkat, dan Promosi yang lebih baik akan membuat keputusan pembelian meningkat. 

Berdasarkan hasil uji t diketahui bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian, kualitas produk 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian, citra merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian, dan 

promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  

 

Kata Kunci : Pengaruh harga, Kualitas Produk, Citra Merk, Keputusan Pembelian dan Promosi 

 

ABSTRACT 

 

       The development of the paint industry in Indonesia has promising potential in developing market share, so 

paint producers in the country compete with each other in seizing the market. In seizing a broad market share, 

companies are required to meet consumer needs in influencing these purchasing decisions in order to make 

companies that can compete in the national business arena. Therefore, this study aims to analyze the effect of 

price, product quality, brand image, and promotion of purchasing decisions. In this study sampling using non-

probability sampling technique with a type of purposive sampling, the method used was interviews, 

questionnaires, with multiple linear regression tests, t-test, and test coefficient of determination. The results of 

this study from the results of multiple linear regression shows that better prices will make purchasing decisions 

increase, better product quality will make purchasing decisions increase, better brand image will make 

purchasing decisions increase, and better promotion will make purchasing decisions increase. Based on the 

results of the t test it is known that prices affect purchasing decisions, product quality influences purchasing 

decisions, brand image influences purchasing decisions, and promotion influences purchasing decisions.  

 

Keywords: Effect Of Price, Product Quality, Brand Image, Purchase And Promotion Decisions 
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PENDAHULUAN 

       Pertumbuhan penduduk dan Perkembangan 

akan kebutuhan properti juga semakin tinggi, 

dilihat dari berbagai hunian yang marak dibangun 

Membuat kebutuhan bahan bangunan semakin 

dicari salah satunya kebutuhan akan cat yang mana 

digunakan untuk tahap penyelesaian dalam 

pengecatan dinding rumah bangunan untuk 

memberikan kesan estetika pada hunian tersebut. 

Cat merupakan salah satu bisnis yang sangat 

menjanjikan di Indonesia, Tingginya pertumbuhan 

bisnis properti menjadi faktor pemicu utama yang 

mendorong meningkatnya permintaan cat.  Salah 

satu faktor penunjang bisnis cat adalah 

meningkatnya jumlah penduduk, jumlah rumah 

tangga dan pendapatan perkapita masyarakat 

Indonesia.   

       Menurut Suharno (2010), keputusan pembelian 

Konsumen adalah tahap di mana pembeli telah 

menentukan pilihannya dan melakukan pembelian 

produk serta mengkonsumsinya. Pengambilan 

keputusan oleh konsumen untuk melakukan 

pembelian suatu produk diawali oleh adanya 

kesadaran atas kebutuhan dan keinginan. 

Selanjutnya jika sudah disadari adanya kebutuhan 

dan keinginan, maka konsumen akan mencari 

informasi mengenai keberadaan produk yang 

diinginkannya. Dari berbagai faktor yang 

mempengaruhi konsumen dalam melakukan 

pembelian suatu produk atau jasa, biasanya 

konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, 

harga dan produk sudah yang sudah dikenal oleh 

masyarakat. Harga merupakan salah satu variabel 

dalam pemasaran yang fleksibel dan dapat 

dimainkan dibanding dengan variabel pemasaran 

lainnya. Suatu harga dapat menjadi pertimbangan 

konsumen sebelum memutuskan pembelian 

terhadap produk.  

 

Perumusan Masalah 

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut : 

1. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan 

pembelian produk cat Nippon paint ?    

2. Bagaimana pengaruh kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian produk cat Nippon paint?   

3. Bagaimana pengaruh citra merek tarhadap 

keputusan pembelian produk cat Nippon paint?   

4. Bagaimana pengaruh promosi sebaga moderasi 

antara harga terhadap pengambilan keputusan 

pembelian produk cat Nippon paint ?  

5. Bagaimana pengaruh promosi sebagai 

moderasi antara kualitas produk terhadap 

pengambilan keputusan pembelian produk cat 

Nippon paint ?  

6. Bagaimana pengaruh promosi sebagai 

moderasi antara citra merek terhadap 

pengambilan keputusan pembelian produk cat 

Nippon paint? 

 

TELAAH PUSTAKA 

Perilaku Konsumen 

       Menurut Kotler (2002) Bidang ilmu perilaku 

konsumen mempelajari bagaimana individu, 

kelompok dan organisasi memilih, memakai serta 

memanfaatkan barang, jasa, gagasan atau 

pengalaman dalam rangka memuaskan kebutuhan 

dan hasrat mereka. 

       Perilaku konsumen adalah perilaku yang 

ditunjukkan melalui pencarian, pembelian, 

penggunaan, pengevaluasian dan penentuan 

produk atau jasa yang mereka harapkan dapat 

memuaskan kebutuhan mereka (Anoraga, 2004). 

Konsumen memiliki keragaman yang menarik 

untuk dipelajari karena ia meliputi seluruh individu 

dari berbagai usia, latar belakang budaya, 

pendidikan, dan keadaan sosial ekonomi lainnya. 

Oleh karena itu, sangatlah penting untuk 

mempelajari bagaimana konsumen berperilaku dan 

faktor-faktor apa saja yang memengaruhi perilaku 

tersebut.  

       Menurut Basu Swastha (2000), perilaku 

konsumen merupakan kegiatankegiatan individu 

yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan 

dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa, 

termasuk di dalamnya proses pengambilan 

keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-

kegiatan tersebut.Ilmu perilaku konsumen 

merupakan ilmu tentang bagaimana individu 

mengambil suatu keputusan dalam menggunakan 

sumber daya yang dimilikinya yaitu waktu, tenaga, 

dan uang untuk mengkonsumsi sesuatu, termasuk 

mempelajari apa, mengapa, kapan, dan dimana 

seseorang membeli, serta seberapa sering 

seseorang membeli dan menggunakan suatu 

produk dan jasa.  

  

Keputusan Pembelian 

       Keputusan pembelian adalah pemilihan dari 

dua atau lebih alternative pilihan keputusan 

pembelian, artinya bahwa seseorang dapat 

membuat keputusan, harus tersedia beberapa 

alternatif pilihan. Keputusan untuk membeli dapat 
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mengarah pada bagaimana proses dalam 

pengambilan keputusan tersebut itu dilakukan 

(Schiffman, Kanuk ,2004).  Winardi (2010) 

menyatakan keputusan pembelian konsumen 

merupakan titik suatu pembelian dari proses 

evaluasi. Sedangkan Peter dan Olson (2009) 

menyatakan keputusan pembelian adalah proses 

pengintegrasian yang dikombinasikan untuk 

mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan 

memilih salah satu di antaranya. Pengambilan 

keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang 

secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan 

mempergunakan barang yang ditawarkan .  

       Menurut Swastha dan Handoko (2008) 

keputusan pembelian merupakan proses dalam 

pembelian yang nyata, apakah membeli atau tidak. 

Dari berbagai faktor yang mempengaruhi 

konsumen dalam melakukan pembelian suatu 

produk atau jasa, biasanya konsumen selalu 

mempertimbangkan kualitas, harga, dan produk 

yang sudah dikenal masyarakat.  

Harga 

       Harga yang merupakan satu-satunya unsur 

bauran pemasaran yang seringkali dijadikan 

sebagai bahan pertimbangan bagi konsumen dalam 

melakukan pembelian tidak bisa dikesampingkan 

oleh perusahaan. Harga memiliki dua peranan 

utama dalam proses pengambilan keputusan para 

pembeli yaitu peranan alokasi dan peranan 

informasi (Tjiptono, 2008). Harga menurut Kotler 

dan Armstrong (dalam Lembang, 2010) adalah 

sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah 

produk atau jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah 

jumlah dari seluruh nilai yang konsumen tukarkan 

untuk jumlah manfaat dengan memiliki atau 

menggunakan suatu barang dan jasa. Lebih jauh 

lagi, harga adalah jumlah dari seluruh nilai yang 

konsumen tukarkan untuk jumlah manfaat dengan 

mamiliki atau menggunakan suatu barang dan jasa. 

Harga merupakan faktor penentu yang 

mempengaruhi pilihan pembelian, hal ini masih 

menjadi kenyataan di negaranegara dunia ketiga, 

dikalangan kelompok-kelompok sosial yang 

miskin, serta pada bahan-bahan pokok sehari-hari  

Kualitas Produk 

       Para peminat beli pelanggan potensial 

menginginkan agar produk harus dibuat 

berkualitas, terutama dalam memenuhi harapan 

konsumen agar menjadi puas dan loyal pada 

perusahaan. Kotler dan Amstrong (2010) 

mengemukakan bahwa: Kualitas produk adalah 

kemampuan suatu produk untuk melaksanakan 

fungsinya, meliputi kehandalan, daya tahan, 

ketepatan, kemudahan operasi, dan perbaikan 

produk, serta atribut bernilai lainnya. Setiap 

perusahaan yang menginginkan dapat memenuhi 

kebutuhan dan keinginan pelanggan, maka akan 

berusaha membuat produk yang berkualitas, yang 

ditampilkan baik melalui ciriciri luar (design) 

produk maupun inti (core) produk itu sendiri.  

       Kualitas produk merupakan hal yang perlu 

mendapat perhatian di perusahaan, karena kualitas 

produk berkaitan dengan apa yang diharapkan 

konsumen. Menurut Kotler (2009) kualitas 

didefinisikan sebagai keseluruhan ciri serta sifat 

barang dan jasa yang berpengaruh pada 

kemampuan memenuhi kebutuhan yang 

dinyatakan maupun yang tersirat.   

 

Citra Merk 

       Citra merek (brand image) merupakan 

representasi dari keseluruhan persepsi terhadap 

merek dan dibentuk dari informasi dan 

pengalaman masa lalu terhadap merek itu. Citra 

terhadap merek berhubungan dengan sikap yang 

berupa keyakinan dan preferensi terhadap suatu 

merek. Konsumen yang memiliki citra yang positif 

terhadap suatu merek, akan lebih memungkinkan 

untuk melakukan pembelian (Setiadi, 2003).  

       Menurut Buchori (2006), mengatakan “Image 

is on the receiver side” sedangkan “Identity is on 

the sender’s side” yang berarti : citra (image) 

dibuat oleh penjual dengan sebaik – baiknya agar 

dapat diterima dengan baik oleh konsumen. Atau 

dalam arti yang lain bahwa pembuat citra itu 

bersumber dari penerima sedangkan pencitraan 

produk dibuat oleh pembuat produk tersebut. 

       Promosi adalah arus informasi atau persuasi 

satu arah yang dibuat untuk mengarahkan 

seseorang atau organisasi kepada tindakan yang 

menciptakan pertukaran dalam pemasaran 

(Swastha dan Irawan, 2008). Sedangkan menurut 

Kotler (2008), promosi adalah proses komunikasi 

suatu perusahaan dengan pihak-pihak yang 

berkepentingan sekarang dan yang akan datang 

serta masyarakat.   

       Banyak orang menganggap bahwa promosi 

dan pemasaran mempunyai pengertian yang sama, 

dimana sebenarnya promosi hanya merupakan 

salah satu bagian dari kegiatan pemasaran. 

Walaupun promosi sering dihubungkan dengan 

penjualan tetapi kenyataannya promosi 

mempunyai arti yang lebih luas dari penjualan 

karena penjualan hanya berhubungan dengan 
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pertukaran hak milik yang dilakukan oleh tenaga 

penjual, sedangkan promosi adalah setiap aktivitas 

yang ditujukan untuk memberitahukan, membujuk 

atau mempengaruhi konsumen untuk tetap 

menggunakan produk yang dihasilkan perusahaan 

tersebut.  

 

METODE PENELITIAN 

Variabel Penelitian 

       Variabel penelitian adalah fenomena yang 

diabstraksikan  menjadi konsep atau konstruk yang 

diberi nilai (Sanusi,2014). Variabel dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Variabel Independen (Bebas) adalah variabel 

yang mempengaruhi variabel lain  

(Sanusi,2014). Variabel Bebas dalam penelitian 

ini terdiri dari : 

a. Harga   (X1) 

b. Kualitas Produk  (X2) 

c. Citra Merek  (X3)  

2. Variabel Dependen (Terikat) adalah variabel 

yang dipengaruhi oleh  variabel lain  

(Sanusi,2014) 

Promosi   (Z) 

3. Variabel Terikat dalam penelitian ini adalah : 

Keputusan Pembelian (Y) 

 

Populasi dan Penentuan Sampel 

       Populasi adalah kumpulan individu atau objek 

penelitian yang memiliki kualitas-kualitas serta 

ciri-ciri yang telah ditetapkan. Berdasarkan dan 

ciri-ciri tersebut, populasi dapat dipahami sebagai 

kelompok individu atau obyek pengamatan yang 

minimal memiliki satu persamaan karakteristik 

(Cooper dan Emory, 1995). Populasi dalam 

penelitian ini adalah seluruh karyawan yang 

bekerja di  toko cat nippon paint daerah ngaliyan 

yang berjumlah 120 orang. Populasi penelitian ini 

terdiri dari beberapa kelas yang berbeda, sehingga 

perlu dilakukan sampling, yaitu dengan penentuan 

jumlah subyek yang dapat dipilih, ditentukan sesuai 

jumlah sample yang dikendakai sampel yang akan 

diambil (Sutrisno,2002). 

 

Metode Analisis 

       Dalam menganalisa data peneliti menggunakan 

analisa kuantitatif .Analisis kuantitatif adalah 

analisis yang menggunakan alat analisa bersifat 

kuantitatif, yaitu alat analisis yang menggunakan 

model-model seperti model matematika ( misalnya 

fungsi multivariat), model statistik, dan 

ekonometrik. Hasil analisis disajikan dalam bentuk 

angka-angka yang kemudian dijelaskan dan 

diintreprestasikan dalam suatu uraian. Analisis 

statistik yang dilakukan adalah dengan melakukan 

tahapan sebagai berikut  

 

Uji Validitas 

       Uji validitas digunakan untuk mengukur sah 

atau valid tidaknya suatu kuesioner (Ghozali,2009). 

Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan 

pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan 

sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. 

Jadi, validitas adalah mengukur apakah pertanyaan 

dalam kuesioner yang sudah dibuat betul-betul 

dapat mengukur apa yang hendak diukur. Uji 

validitas dapat diketahui dengan melihat r hitung, 

apabila r hitung sig. ≤ 0,05 = valid dan r hitung sig. 

> 0,05 = tidak valid (Ghozali,2009:51). 

 

Uji Reliabilitas 

       Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu 

kuesioner yang merupakan indikator dari variabel 

atau konstruk (Ghozali,2009). Suatu kuesioner 

dikatakan reliabel atau handal jika jawaban 

seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten 

atau stabil dari waktu ke waktu. Jawaban responden 

terhadap pertanyaan ini dikatakan reliabel jika 

masing-masing pertanyaan dijawab secara 

konsisten atau jawaban tidak boleh acak oleh 

karena masing-masing pertanyaan hendak 

mengukur hal yang sama. Jika jawaban terhadap 

indikator ini acak, maka dapat dikatakan bahwa 

tidak reliabel (Ghozali,2009). 

 

Uji Asumsi Klasik 

       Uji ini dilakukan untuk memenuhi syarat agar 

persamaan yang diperoleh model linier regresi 

berganda dapat diterima. Uji asumsi klasik 

dilakukan dengan cara menguji normalitas, 

heteroskedastisitas dan multikolinearitas. 

 

Analisis Regresi 

       Analisis regresi dalam statistika adalah salah 

satu metode untuk menentukan hubungan sebab-

akibat antara satu variabel dengan variabel-variabel 

yang lain. Analisis regresi pada dasarnya adalah 

studi mengenai ketergantungan variabel dependen 

dengan satu atau lebih variabel independen, dengan 

tujuan untuk mengestimasi dan atau memprediksi 

rata-rata populasi atau nilai rata-rata variabel 

dependen berdasarkan nilai variabel yang diketahui 

(Gujarati, 2007 dalam Fatah 2017). Pada penelitian 

ini, analisis data statistik diolah menggunakan 
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software komputer yaitu SPSS ( Statistical Product 

and Service Solution ) versi 24.  

 

Pengujian Hipotesis 

       Analisis regresi pada dasarnya adalah studi 

mengenai ketergantungan variabel dependen 

dengan satu atau lebih variabel independen, dengan 

tujuan untuk mengestimasi dan atau memprediksi 

rata-rata populasi atau nilai rata-rata variabel 

dependen berdasarkan nilai variabel yang diketahui 

(Ghozali, 2006 dalam Fatah 2017). Secara statistik, 

pengujian ini dapat diukur dari nilai koefisien 

determinasi, nilai statistik F dan nilai statistik t. 

Perhitungan statistik disebut signifikan secara 

statistik apabila nilai uji statistiknya berada dalam 

daerah kritis (daerah dimana H₀  ditolak). 

Sebaliknya disebut tidak signifikan bila nilai uji 

statistiknya berada dalam daerah dimana H₀  

diterima. 

 

Koefisien Determinasi 

       Uji koefisien determinasi (R²) bertujuan untuk 

mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam 

menerangkan variasi variabel dependen (Ghozali, 

2006 dalam Dewi & Priyadi, 2016). Nilai koefisien 

determinasi menunjukan sampai seberapa besar 

variasi perubahan variabel independen mampu 

menjelaskan variasi perubahan variabel dependen. 

Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan 

satu. Batasan dari nilai koefisien determinasi ini 

adalah 0< R<1. Semakin besar R² berarti semakin 

besar variasi variabel dependen yang dapat 

dijelaskan oleh variasi variabel independen. 

Sebaliknya, semakin kecil R² berarti semakin kecil 

variasi variabel dependen yang dapat dijelaskan 

oleh variasi variabel independen. 

 

Uji Signifikansi Parameter Individual ( Uji 

Statistik t ) 

       Uji t pada dasarnya digunakan untuk 

menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 

independen secara individual dalam menerangkan 

variasi variabel dependen ( Ghozali, 2006 dalam 

Dewi & Priyadi 2016 ). Dasar pengambilan 

keputusannya adalah: 

1. Jika t-hitung < t-tabel, maka variabel 

independen secara individual tidak berpengaruh 

terhadap variabel dependen ( hipotesis ditolak ).  

2. Jika t-hitung > t-tabel, maka variabel 

independen secara individual berpengaruh 

terhadap variabel dependen (hipotesis diterima). 

 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

Uji Validitas  

       Uji validitas digunakan untuk mengukur sah 

atau valid tidaknya suatu kuisioner (Ghozali, 2009). 

Suatu kuisioner dikatakan valid jika pertanyaan 

pada kuisioner mampu menggungkapkan  sesuatu 

yang akan diukur oleh kuisioner tersebut. Jadi, 

validitas adalah mengukur apakah pertanyaan 

dalam kuisioner yang sudah dibuat  betul-betul 

dapat mengukur apa yang hendak diukur. Uji 

validitas dapat diketahui dengan melihat r hitung 

dan r tabel (N-2), maka pertanyaan tersebut 

dikatakan valid 

 

 

Variabel item R-hitung R-Tabel Keterangan 

Harga  1 
2 

3 

0.725 
0.726 

0.849 

0,165 Valid 

Kualitas 
produk 

1 
2 

3 

0.848 
0.889 

0.802 

0,165 Valid 

Citra 

merek 

1 

2 
3 

0.730 

0.849 
0.744 

0,165 Valid 

Promosi 1 

2 
3 

0.900 

0.939 
0.893 

0,165 Valid 

Keputusa

n 
Pembelian 

1 

2 
3 

0.873 

0.813 
0.725 

0,165 Valid 

 

Berdasarkan hasil tabel di atas, pengujian 

validitas menunjukkan nilai R-Hitung  untuk semua 

variabel penelitian > R-Tabel (0,165), sehingga 

dapat diasumsikan bahwa data kuesioner valid. 

 

Uji Reliabilitas 

       Uji reliabilitas adalah alat uji untuk mengukur 

kuesioner yang merupakan indikator dari variabel 

(Ghozali, 2006).Menurut Nunally (Dalam Ghozali 

2006) suatu variabel dikatakan reliabel, jika nilai 

alpha > 0,7. Hal ini ditunjukkan dengan alpha hasil 

uji output SPSS sebagai berikut : 

 

Variabel Cronbach 

Alpha 

Kriteria 

Harga  0,882 Reliabel 

Kualitas produk 0,799 Reliabel 

Citra merek 0,753 Reliabel 

Promosi 0,896 Reliabel 

Keputusan Pembelian 0,729 Reliabel 

      

Berdasarkan hasil tabel di atas, pengujian 

reliabilitas menunjukkan nilai cronbach’s alpha 

instrument untuk semua variabel penelitian 
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mempunyai nilai cronbach alpha > 0,70 sehingga 

dapat dikatakan bahwa instrument dalam penelitian 

ini adalah reliabel dan layak untuk digunakan. 

 

Uji Normalitas 

       Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah 

dalam data, variabel terikat dengan variabel bebas 

keduanya mempunyai hubungan distribusi normal 

atau tidak. Data yang baik adalah memiliki 

distribusi data normal atau mendekati normal 

(Ghozali, 2001). 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 
Residual 

N 93 

Normal 
Parameters

a,b
 

Mean ,0000000 

Std. Deviation ,61820356 

Most Extreme 
Differences 

Absolute ,115 

Positive ,115 

Negative -,066 

Kolmogorov-Smirnov Z 1,112 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,169 

a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
 

 

Berdasarkan tabel diatas residual 

menghasilkan  nilai 0.169 di atas batas nilai 0.05. 

Hal ini berarti data terdistribusi dengan normal. 

 

Uji Multikolinearitas 

       Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji 

apakah model regresi ditemukan adanya korelasi 

antar variabel bebas (independen). Salah satu cara 

untuk mendeteksi ada atau tidaknya 

multikolinearitas adalah dengan melihat nilai 

Variance Inflation Factor (VIF). Berikut 

menunjukkan hasil statistik deskriptif data 

penelitian : 

 

Coefficients
a
 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Harga ,577 1,733 

kualitas produk ,566 1,766 

citra merek ,418 2,392 

Promosi ,487 2,054 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 
 

 

        

Berdasarkan tabel  di atas diketahui bahwa 

semua nilai VIF variabel bebas dibawah 10 dan 

nilai tolerance di atas 0.10 dapat dinyatakan bahwa 

dalam regresi tidak terjadi multikolinearitas. 

 

 

 

Uji Heteroskedastisitas 

       Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji 

apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan 

variance dari residual satu pengamatan ke 

pengamatan yang lain. Jika variance dari residual 

satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka 

disebut homokedastisitas dan jika berbeda disebut 

heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah 

homoskedastisitas atau tidak heteroskedastisitas. 

Kebanyakan data crossection mengandung situasi 

heteroskesdatisitas karena data ini menghimpun 

data yang mewakili berbagai ukuran (kecil, sedang 

dan besar) (Ghozali, 2012). 

 

       Dari hasil uji glejser diatas dapat disimpulkan 

bahwa salah satu variabel independen yang 

digunakan dalam penelitian ini tidak terjadi 

heteroskedastisitas yang dibuktikan nilai 

signifikansi semua variabel > 0,05. 

 

Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi digunakan untuk 

mengetahui apakah variabel bebas secara bersama-

sama mempengaruhi variabel terikat dan untuk 

mengukur kekuatan hubungan antara dua variabel 

atau lebih serta menunjukkan arah hubungan antara 

variabel bebas dan variabel terikat. 

    

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardize
d Coefficients 

Standardize
d 
Coefficients 

T Sig. B 
Std. 
Error Beta 

1 (Constan
t) 

1,857 ,397 
 

4,678 ,000 

Harga -,103 ,029 -,445 -,573 ,201 

kualitas 
produk 

,023 ,034 ,084 ,669 ,505 

citra 
merek 

-,028 ,041 -,100 -,684 ,496 

Promosi ,001 ,023 ,005 ,034 ,973 

a. Dependent Variable: absres 
 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardize
d 
Coefficients 

B Std. Error Beta 

         
1
     

(Constant) 2,621 5,844  

Harga 1,982 ,308 2,212 

kualitas produk 1,526 ,389 1,465 

citra merek ,829 ,300 ,762 

Promosi ,302 ,430 ,451 

harga*promosi ,151 ,024 4,423 

kualitas*promosi ,085 ,032 2,409 

citra*promosi ,056 ,024 1,571 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 
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  Persamaan regresi linier berganda yang 

dipergunakan untuk menganalisis variabel tersebut 

adalah sebagai berikut: 

Y = 2,212 Harga + 1,465 kualitas produk + 0,762 

citra merek + 0,461 promosi + 4,423 moderating 1 

+ 2,409 + moderating2 + 1,571 + ε 

 

Koefisien Determinasi 

       Koefisien determinasi (R
2
) pada intinya 

mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam 

menerangkan variasi variabel independen.Nilai 

koefisien determinasi adalah antara nol dan 

satu.Nilai R
2
 yang kecil berarti kemampuan 

variabelvariabel independen dalam menjelaskan 

variasi variabel dependen amat terbatas. Nilai yang 

mendekati satu berarti variabelvariabel independen 

memberikan hamper semua informasi yang 

dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel 

dependen. Sebagai berikut tabel koefisien 

determinasi : 

 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan nilai 

Adjusted R² sebesar 0,808 berarti variabel 

dependen dapat dijelaskan oleh variabel 

independen sekitar 80,8 %. 

 

Uji  F (Uji Model) 

 

  

 Uji statistik F pada dasarnya 

menunjukkan apakah semua variabel independen 

atau bebas yang dimasukkan dalam model 

mempunyai pengaruh secara bersamasama terhadap 

variabel dependen/terikat (Ghozali, 2001). Dari 

tabel diatas Uji F hitung sebesar 56,171 dengan 

probabilitas signifikansi sebesar 0.000. Hal ini 

berarti nilai probabilitas lebih kecil dari 0.05, maka 

model regresi dapat digunakan untuk variabel 

independent dan model yang digunakan dalam 

penelitian ini layak atau fixs. 

 

Uji t 

 

1. Pada variabel harga diperoleh nilai t hitung = 

6,436 lebih besar dari ttabel sebesar 1.653 dan 

nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 dengan 

demikian H1 diterima. Hal ini berarti variabel 

harga secara statistik  berpengaruh terhadap 

keputusan poembelian. 

2. Pada variabel kualitas produk diperoleh nilai t 

hitung = 3,924 lebih besar dari ttabel sebesar 

1.653 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 

0,05 dengan demikian H2 diterima. Hal ini 

berarti variabel kualitas produk secara statistik  

berpengaruh terhadap keputusan poembelian. 

3. Pada variabel citra merek diperoleh nilai t 

hitung = 2,762 lebih besar dari ttabel sebesar 

1.653 dan nilai signifikansi sebesar 0,007 < 

0,05 dengan demikian H3 diterima. Hal ini 

berarti variabel citra merek secara statistik  

berpengaruh terhadap keputusan poembelian. 

4. Pada variabel promosi diperoleh nilai t hitung 

= 3,703 lebih besar dari ttabel sebesar 1.653 

dan nilai signifikansi sebesar 0,004 < 0,05 

dengan demikian H4 diterima. Hal ini berarti 

variabel promosi secara statistik  berpengaruh 

terhadap keputusan poembelian. 

5. Pada variabel promosi yang memediasi harga 

terhadap keputusan pembelian diperoleh nilai t 

hitung = 6,225 lebih besar dari ttabel sebesar 

1.653 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 

0,05 dengan demikian H5 diterima. Hal ini 

berarti variabel promosi dapat memediasi 

antyara harga terhadap keputusan poembelian. 

Model Summary 

Model R 

R 
Squar
e 

Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 ,90
7

a
 

,822 ,808 ,64316 

a. Predictors: (Constant), citra*promosi, kualitas produk, 
harga, citra merek, promosi, harga*promosi, 
kualitas*promosi 
 

ANOVA
b
 

Model 
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

1 Regression 162,646 7 23,235 56,171 ,000
a
 

Residual 35,160 85 ,414   

Total 197,806 92    

a. Predictors: (Constant), citra*promosi, kualitas produk, 
harga, citra merek, promosi, harga*promosi, 
kualitas*promosi 
b. Dependent Variable: keputusan pembelian 
 

 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B 
Std. 
Error Beta 

1 (Constant) 2,621 5,844  ,448 ,655 

harga 1,982 ,308 2,212 6,436 ,000 

kualitas 
produk 

1,526 ,389 1,465 3,924 ,000 

citra merek ,829 ,300 ,762 2,762 ,007 

promosi ,302 ,430 ,451 3,703 ,004 

harga*promo
si 

,151 ,024 4,423 6,225 ,000 

kualitas*prom
osi 

,085 ,032 2,409 2,657 ,009 

citra*promosi ,056 ,024 1,571 2,317 ,023 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 
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6. Pada variabel promosi yang memediasi 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

diperoleh nilai t hitung = 2,657 lebih besar dari 

ttabel sebesar 1.653 dan nilai signifikansi 

sebesar 0,009 < 0,05 dengan demikian H6 

diterima. Hal ini berarti variabel promosi dapat 

memediasi antara kualitas produk terhadap 

keputusan poembelian. 

7. Pada variabel promosi yang memediasi citra 

merek terhadap keputusan pembelian diperoleh 

nilai t hitung = 2,317 lebih besar dari ttabel 

sebesar 1.653 dan nilai signifikansi sebesar 

0,023 < 0,05 dengan demikian H6 diterima. 

Hal ini berarti variabel promosi dapat 

memediasi antara citra merek terhadap 

keputusan poembelian. 

 

Kesimpulan 

       Berdasarkan pengolahan data Harga, Citra 

Merk, Kualitas Produk terhadap Promosi dengan 

Keputusan Pembelian, maka dapat diambil 

kesimpulan sebagai berikut : 

1. Hasil penelitian dan pembahasan menunjukan 

bahwa harga memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Yang 

mana berarti, meski memiliki pengaruh positif, 

namun pada dasarnya keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh harga.maka untuk H1 

dinyatakan diterima 

2. Hasil penelitian dan pembahasan menunjukan 

bahwa citra merk memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Dalam hal ini, semakin baik citra merk suatu 

produk maka semakin tinggi keputusan 

pembelian, Maka H2 dinyatakan diterima. 

3. Hasil penelitian dan pembahasan menunjukan 

bahwa kualitas produk memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini dinyatakan H3 diterima. Hal 

ini berarti variabel kualitas produk secara 

statistik perpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

4. Hasil penelitian dan pembahasan menunjukan 

bahwa kualitas promosi memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Dengan demikian berarti H4 

dinyatakan diterima. Dengan demikian promosi 

bepengaruh terhadap keputusan pembelian. 

5. Variabel promosi yang memediasi harga 

terhadap keputusan pembelian dengan demikian 

H5 diterima. Hal ini menunjukan variabel 

promosi dapat memediasi antara harga terhadap 

keputusan pembelian. 

6. Variabel promosi yang memediasi citra merk 

terhadap keputusan pembelian dengan demikian 

H6 diterima. Hal ini berarti variabel promosi 

dapat memediasui antara citra merk terhadap 

keputusan pembelian. 

7. Variabel promosi yang memediasi kualitas 

produk terhadap keputusan pembelian dengan 

demikian H6 diterima. Hal ini menunjukan 

variabel promosi dapat memediasi antara 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian. 

 

Saran  

1. Didalam penelitian ini Keputusan pembelian 

mampu dijelaskan oleh variabel harga, citra 

merk, dan kualitas produk. Sehingga untuk 

penelitian yang akan datang disarankan untuk 

menambahkan variabel independen lainnya 

selain variabel harga, citra merk, dan kualitas 

produk dalam mengembangkan keputusan 

pembelian di dalam penjualan. 

2. Sebaiknya pada penelitian berikutnya lebih 

memperluas obyek penelitian serta mencari 

ruang lingkup populasi yang lebih luas, sampel 

yang digunakan sebaiknya juga lebih banyak, 

dengan demikian peneliti dapat melanjutkan 

dan memberikan gambaran yang lebih spesifik. 
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