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ABSTRACT 

 
In this global era, company are faced in competitive condition which is increasing so required to be more 

creative and innovative in offering something that worth it compared to the competitors. Competition in business world 

will pushing company to race to become a market leader. The point of this research is to know the influence of product 

quality, promotion, and service quality of purchase decision. Sample in this research are 100 person consumers in 

Ekakarya Graha Flora Gallery in Kemang which count using Slovin formulas with Non Probability Sampling methods 

with giving questionnaire using Simple Random Sampling. Instrument of research used as measuring instrument in this 

research become questionnaire with Likert scale. After the answer result of questionnaire were given had process using 

Microsoft Excel 2007 and SPSS 21. Multiple regression analysis Y = 2,601 + 0,301x1 + 0,395x2 + 0,184x3. The most 

effected independent variable to dependent variable is Promosi variable (0,395) followed by variable of product quality 

(0,301), and variable of service quality (0,184). Result of T test proves that three independent variable ( product 

quality, promotion, and service quality) have positive influence and significant of dependent variable is the purchase 

decision. Adjusted R Square determination coefficient obtained by 0,736, it means 73,6% purchase decision was 

affected by brand image, price, and product quality while the rest 26,4%  was affected by anothers variable which is not 

included in this study. 
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PENDAHULUAN 

Semakin maraknya persaingan bisnis baik di pasar domestik maupun di pasar nasional, 

mengakibatkan  suatu  perusahaaan  yang ingin berkembang atau paling tidak bertahan hidup harus dapat 

memanfaatkan fungsi penting dari suatu perusahaan  yaitu pelaksanaan pemasaran yang lebih baik dari pada 

pesaingnya. Perusahaan harus mencurahkan pengabdian yang penuh untuk memahami  dan memuaskan 

kebutuhan  konsumen di pasar  yang didefinisikan  dengan baik. Perusahaan juga harus  memotivasi semua 

orang  di organisasinya untuk menghasilkan nilai  yang unggul bagi pelanggan mereka, yang menghasilkan 

tingkat kesetiaaan pelanggan yang tinggi. 

Selain itu, semakin tingginya tingkat persaingan di bisnis lokal maupun global serta kondisi 

ketidakpastian memaksa perusahaan untuk mencapai keunggulan kompetitif agar mampu memenangkan 

persaingan di bisnis global. Semakin lama, semakin banyak pemain yang muncul dan saling bersaing 

menawarkan keunikan serta kelebihan produk masing-masing.Tinggal bagaimana pemasar dalam bidang 

usaha ini dapat menempatkan dirinya secara tepat dalam yang jelas, bernilai dan berkesinambungan, menjadi 

ujung tombak bagi daya saing dan sangat membantu dalam strategi pemasaran. 

Konsep pemasaran menegaskan bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi yang ditetapkan 

adalah perusahaan tersebut harus menjadi lebih efektif dibandingkan para pesaing dalam menciptakan, 

menyerahkan, dan mengkomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar sasaran yang dipilih. Pengambilan 

keputusan konsumen adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk 

mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih salah satu diantaranya, pelanggan akan merasa 

puas bila sudah mengalami proses pembelian (pelanggan sudah pernah merasakan produk tersebut) dalam 

proses pembelian ini tentunya melibatkan pengambilan keputusan, sedangkan keputusan pembelian adalah 

suatu tindakan yang dilakukan konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa yang diawali untuk 

pemenuhan kebutuhan dan diakhiri dengan melakukan seleksi atas alternatif-alternatif tentang barang atau 

jasa yang tersedia. Kepuasan konsumen adalah tingkat perasaan seseorang setelah membandingkan (kinerja 

atau hasil) yang dirasakan dibandingkan dengan harapannya. Konsumen dapat mengalami salah satu dari tiga 

tingkat kepuasan umum yaitu kalau kinerja di bawah harapan, konsumen akan merasa kecewa tetapi jika 

kinerja sesuai dengan harapan pelanggan akan merasa puas dan apabila kinerja bisa melebihi harapan maka 

pelanggan akan merasa sangat puas, senang atau gembira. Maka hubungan keputusan pembelian dengan 

kepuasan konsumen adalah semakin besar keputusan pembelian terhadap produk maka semakin besar 
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kepuasan konsumen, kepuasan dan keputusan pembelian dipengaruhi oleh beberapa faktor yang akan 

menjadi pertimbangan konsumen dalam membeli produk anggrek bulan.  

 

KAJIAN TEORI 

Landasan Teori 

Keputusan pembelian adalah suatu kegiatan membeli sejumlah barang dan jasa, yang dipilih 

berdasarkan informasi yang didapat tentang produk, dan segera disaat kebutuhan dan keinginan muncul, dan 

kegiatan ini menjadi informasi untuk pembelian selanjutnya. 

Dalam mempelajari dalam mempelajari keputusan pembelian konsumen, seorang pemasar harus 

melihat hal-hal yang berhubungan terhadap keputusan pembelian dan membuat suatu ketetapan bagaiman 

konsumen membuat keputusan pembeliannya. Menurut Setiadi (2011) yang menjelaskan bahwa:“Proses 

pengintegrasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif, 

dan memilih salah satu diantaranya.” 

Philip Kotler (2011) mengemukakan keputusan pembelian adalah perilaku yang timbul karena 

adanya rangsangan atau hubungan dari pihak lain. Ada lima tahap yang dilalui konsumen dalam proses 

pembelian, yaitu pengenalan masalah, pencarian masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan 

pembelian, dan perilaku pasca pembelian, berikut penjelasannya: 

1. Pengenalan Masalah 

2. Pencarian Informasi 

3. Evaluasi alternatif (evaluation of alternative) 

4. Keputusan Pembelian (purchase decision) 

5. Perilaku pasca pembelian (past purchase behavior) 

 

Model dalam gambar 2.1 menyajikan satu kerangka acuan, karena ia merebut kisaran perimbangan 

sepenuhnya yang muncul ketika seorang konsumen menghadapi pembelian baru dengan keterlibatan yang 

tinggi. 

 

   

 

 

 

Gambar 2.1 Tahap-tahap proses keputusan pembelian 

Sumber: Kotler dan Keller (2011) 

 

Keputusan  Pembelian 
Keputusan pembelian adalah suatu kegiatan membeli sejumlah barang dan jasa, yang dipilih berdasarkan 

informasi yang didapat tentang produk, dan segera disaat kebutuhan dan keinginan muncul, dan kegiatan ini 

menjadi informasi untuk pembelian selanjutnya. 

Menurut Kotler (2005), faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen secara 

umum ada dua faktor yang berpengaruh yaitu : 

1. Faktor Intern, yaitu faktor dari dalam diri konsumen itu sendiri yang meliputi : motivasi, 

pembelajaran sikap dan kepribadian serta konsep diri. 

2. Faktor Ekstern, yaitu faktor yang berasal dari luar diri konsumen yang meliputi : budaya dan 

sub budaya, kelas sosial, kelompok sosial dan kelompok referensi, serta keluarga. 

Sedangkan menurut Schiffman (2004), dalam pemasaranterdapat bauran pemasaran yang merupakan 

strategi bagi pemasar untuk menarik konsumen sebanyak-banyaknya. Dimana dalam kegiatan bauran 

pemasaran ini, perusahaan berusaha menyampaikan manfaat produk dan jasa mereka kepada para konsumen 

potensial dan jika hal ini dihayati dengan mendalam maka akan mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen.  

Menurut Kotler (2005), terdapat empat bauran pemasaran dan tiga P tambahan untuk jasa, yaitu 

produk, harga, distribusi dan promosi serta proses, people dan physical evident sebagai tambahan untuk 

bauran jasa. Produk mencerminkan kombinasi antara produk dan jasa yang ditawarkan kepada konsumen. 

Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayar untuk mendapatkan produk. Distribusi mencerminkan 

kegiatan yang dilakukan perusahaan yang membuat barang tersedia untuk konsumen. Promosi adalah 

komunikasi dalam mempengaruhi dan membujuk konsumen untuk membeli. Sedangkan tiga bauran 

tambahan untuk jasa yaitu proses merupakan penyampaian jasa tersebut. Orang adalah karyawan perusahaan, 
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pengguna jasa itu sendiri, pengguna jasa lainnya. Bukti fisik menggambarkan semua fasilitas fisik yang 

merupakan buatan manusia. 

 

Produk 

Produk adalah semua hal yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk menarik perhatian, akuisisi, 

penggunaan, atau konsumsi yang dapat memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan (Kotler dan 

Amstrong,2008).Kotler dan Keller (2009) mendifinisikan produk sebagai suatu sifat yang kompleks dapat 

diraba, termasuk bungkus, warna, harga, prestasi perusahaan dan pengecer yang diterima oleh pembelian 

untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan.Madura (2011) berpendapat bahwa produk adalah barang 

berwujud maupun jasa yang dapat memenuhi kebutuhan pelanggan.Produk merupakan bentuk penawaran 

organisasi jasa yang ditujukan untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemuasan kebutuhan dan keinginan 

pelanggan. 
 

Kualitas Produk 

Dalam mendefinisikan produk yang berkualitas, ada beberapa karakteristik tambahan yang patut 

diperhitungkan pula. Diantaranya, Garvin dalam buku Husein Umar (2010), untuk menentukan dimensi 

kualitas barang, dapat melalui delapan dimensi seperti yang dipaparkan berikut ini. 

a. Performance, hal ini berkaitan dengan aspek fungsional suatu barang dan merupakan karakteristik utama 

yang dipertimbangkan pelanggan dalam membeli barang tersebut. 

b. Feature, yaitu aspek performansi yang berguna untuk menambah fungsi dasar, berkaitan dengan 

pilihan-pilihan produk dan pengembangannya. 

c. Reliability, hal yang berkaitan dengan probabilitas atau kemungkinan suatu barang berhasil 

menjalankan fungsinya setiap kali digunakan dalam periode waktu tertentu dan dalam kondisi tertentu 

pula. 

d. Conformance, hal ini berkaitan dengan tingkat kesesuiaan terhadap spesifikasi yang telah ditetapkan 

sebelumnya berdasarkan keinginan pelanggan. Konfirmasi merefleksikan derajat ketepatan antar 

karakteristik desain produk dengan karakteristik kualitas standar yang telah ditetapkan. 

e. Durability, yaitu suatu refleksi umur ekonomis berupa ukuran daya tahan atau masa pakai barang.   

f. Serviceability, yaitu karakteristik yang berkaitan dengan kecepatan, kompetensi, kemudahan, dan akurasi 

dalam memberikan layanan untuk perbaikan barang. 

g. Aesthetics, merupakan karakteristik yang bersifat subyektif mengenai nilai-nilai estetika yang berkaitan 

dengan pertimbangan pribadi dan refleksi dari preferensi individual. 

h. Fit and Finish,  sifat subyektif, berkaitan dengan perasaan pelanggan mengenai keberadaan produk 

tersebut sebagai produk yang berkualitas 
  

Promosi 

Kegiatan promosi adalah salah satu bagian dari bauran pemasaran perusahaan, yang isinya 

memberikan informasi kepada masyarakat atau konsumen tentang produk atau jasa yang ditawarkan 

perusahaan. Tidak hanya itu, kegiatan promosi merupakan kegiatan komunikasi antara perusahaan dengan 

pelanggan atau konsumen. Menurut Swastha dan Irawan (2001) bahwa Promotion mix  adalah 

kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-variabel periklanan, personal selling dan alat promosi yang 

lain, yang kesemuanya direncanakan untuk mencapai tujuanprogram penjualan. Dalam bauran promosi 

terdapat lima komponen, secara rinci 

dijabarkan sebagai berikut: 

1. Periklanan (Advertising)  

2. Penjualan Personal (Personal Selling) 

3. Promosi Penjualan (Sales Promotion)  

4. Publisitas dan Hubungan Masyarakat (Publicity and Public Relation) 

5. Informasi dari mulut ke mulut (word of mouth) 
 

Kualitas Layanan 

Service Quality adalah seberapa jauh perbedaan antara harapan dankenyataan para pelanggan atas 

layanan yang mereka terima.Service Quality dapat diketahui dengan cara membandingkan persepsi 

pelanggan atas layanan yangbenar-benar mereka terima dengan layanan sesungguhnya yang mereka 

harapkan.Kualitas pelayanan menjadi hal utama yang diperhatikan serius oleh perusahaan,yang melibatkan 

seluruh sumber daya yang dimiliki perusahaan. 



Dimensi Kualitas Layanan menurut Parasuraman yang dikutip oleh Tjiptono (2011) terdapat lima dimensi 

pokok dalam kualitas pelayanan sebagai berikut :  

1. Reliabilitas (reliability) , Berkaitan dengan kemampuan perusahaan untuk memberikan pelayanan 

yang akurat sejak pertama kali tanpa melakukan kesalahan apapun dan menyampaikan jasanya 

sesuai dengan waktu yang disepakati.  

2. Daya Tanggap  (Responsiveness), Berhubungan dengan kesediaan dan kemampuan karyawan untuk 

membantu para konsumen dan merespon permintaan mereka, sertamenginformasikan kapan jasa 

akan diberikan dan kemudian memberikan jasa secara cepat.  

3. Jaminan (Assurance), Perilaku karyawan yang mampu menumbuhkan kepercayaan konsumen 

terhadap perusahaan dan perusahaan bisa menciptakan 

rasa aman bagi para konsumennya. Jaminan juga berarti bahwa para karyawan selalu bersikap sopan 

dan menguasai pengetahuan dan keterampilan yang dibutuhkan untuk menangani setiap pertanyaan 

atau masalah konsumen.  

4. Empati  (Empathy), Menyatakan bahwa perusahaan memahami masalah para konsumennya dan 

bertindak demi kepentingan konsumen, serta memberikan perhatian personal kepada para konsumen 

dan memiliki jam operasi yang nyaman.  

5. Bukti Fisik (Tangible), Berkenaan dengan daya tarik fasilitas fisik, peralatan/perlengkapan yang 

lengkap, dan material yang digunakan perusahaan bersih, serta penampilan dari karyawan rapi.  
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Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan  Kerangka pemikiran diatas penulis dapat menarik suatu hipotesis  mengenai hubungan 

citra merek, harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian yaitu : 

 

1. Kualitas Produk Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian 
Menurut Kotler dan Armstrong (2012) kualitas produk adalah Kemampuan sebuah produk dalam 

memperagakan fungsiya, hal ini termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan, kemudahan 

pengoperasian, dan reparasi produk, juga atribut produk lainnya. 

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. Karena 

kualitas produk yang tinggi akan memberikan tingkat kepuasan pada konsumen. Kepuasan atau tidakpuasan 

dengan produk mempengaruhi perilaku konsumen selanjutnya. Di dalam memasarkan suatu produk, 

perusahaan harus mampu bersaing dengan produk yang ditawarkan oleh perusahaan lain, untuk menjadi 

pemenang dalam persaingan pemasaran setiap perusahaan harus mampu memberikan kepuasan kepada 

konsumen. Kualitas produk merupakan salah satu komponen yang menjadi pertimbangan konsumen untuk 

membeli suatu produk. Konsumen akan mengambil keputusan pembelian apabila manfaat produk tersebut 

dapat memenuhi kebutuhan. Jadi kualitas produk diduga berpengaruh terhadap keputusan konsumen. 

Berdasarkan uraian di atas dapat dirumuskan hipotesis ketiga sebagai berikut :    

H1 : Kualitas Produk mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian  
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2. Promosi Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian 
Pengertian promosi Menuru Daniel (2008), adalah Komunikasi dari para pemasar yang 

menginformasikan,membujuk dan mengingatkanpara calon pembelisuatu produk dalamrangka 

mempengaruhi pendapat mereka atau memperoleh suatu respon. Sedangkan menurut Kotler dan Kaller 

(2009), promosi adalah sarana yang digunakan perusahaan dalam upaya untuk menginformasikan, 

membujuk dan mengingatkan pelanggan langsung atau tidak langsung tentang produk dan merek yang 

mereka jual. Berdasarkan uraian di atas dapat dirumuskan hipotesis ketiga sebagai berikut :    

H2  : Promosi  mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

 

3. Kualitas Layanan Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian 

Mauludin (2010), mengemukakan bahwa kualitas Layanan adalah seberapa jauh perbedaan antara 

kenyataan dan harapan pelanggan atas langganan yang mereka terima atau peroleh.Menurut Kotler (2012), 

mengemukakan bahwa kualitas Layanan adalah keseluruhan ciri serta sifat dari suatu produk atau pelayanan 

yang berpengaruh pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat. 

Berdasarkan uraian di atas dapat dirumuskan hipotesis ketiga sebagai berikut :    

H3 : Kualitas layanan berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan  

 

 

METODE PENELITIAN 

Teknik Pengujian Data 

1. Uji Validitas 

Menurut Latan dan Selva Tamalangi (2013): “ Bahwa validitas terdiri atas dua jenis yaitu validitas 

eskternal dan validitas internal. Validitas eksternal (external validity) menunjukan bahwa hasil dari suatu 

penelitian adalah valid sehingga dapat digeneralisir (genelarisasi) ke semua objek, situasi dan waktu yang 

berbeda. Sedangkan validitas internal (internal validity) menunjukan kemampuan dari instrument penelitian 

untuk mengukur apa yang seharusnya di ukur dari suatu konsep. Jadi dapat di simpulkan uji validitas yang 

akan kita lakukan adalah uji validitas internal”. 

Uji Validitas, menurut Priyatno (2014): “Uji validitas merupakan uji instrument data untuk 

mengetahui seberapa cermat suatu item dalam mengukur apa yang ingin diukur”. Item dapat dikatakan valid 

jika adanya korelasi yang signifikan dengan skor totalnya, hal ini menunjukan adanya dukungan item 

tersebut dalam mengungkap suatu yang ingin diungkap. Item biasanya berupa pertanyaan atau pernyataan 

yang ditujukan kepada responden dengan menggunakan bentuk kuesioner dengan tujuan untuk mengungkap 

sesuatu. Pengujian validitas item dalam SPSS bisa menggunakan metode tiga analisis, yaitu Korelasi 

Pearson, Correced Item Total, dan analisis faktor. 

Hasil uji validitas dilihat pada tabel Item-Total Statistics dari output SPSS. Penentuan apakah item 

valid atau tidak dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung pada kolom Corrected Item-Total 

Correlation dengan nilai r tabel pearson product moment. Jika nilai r hitung lebih besar dari nilai r tabel, 

maka item dikatakan valid. Sebaliknya, jika nilai r hitung lebih kecil dari nilai r tabel, maka item dinyatakan 

tidak valid, sehingga harus diperbaiki atau dibuang. 

 

2. Uji Reliabilitas 

Menurut Latan dan Selva Tamalangi (2013) :” Uji realibilitas menunjukan akurasi, ketepatan dan 

konsistensi kuesioner dalam mengukur variabel. Suatu kuesioner dikatakan reliable atau handal jika jawaban 

seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Pengujian reliabilitas di 

lakukan hanya pada indikator-indikator konstruk yang telah melalui pengujian validitas, dan di nyatakan 

valid. 

Uji Reliabilitas, menurut Priyatno (2014): “Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi 

alat ukur yang biasanya menggunakan kuesioner. Maksudnya apakah alat ukur tersebut akan mendapatkan 

pengukuran yang tetap konsisten jika pengukuran diulang kembali. Metode yang sering digunakan dalam 

penelitian untuk mengukur skala rentangan (seperti skala Likert 1-4) adalah Cornbach Alpha. Uji reliabilitas 

merupakan kelanjutan dari uji validitas, dimana item yang masuk pengujian adalah item yang valid saja. 

Untuk menentukan apakah instrumen reliabel atau tidak menggunakan batasan 0,6. Menurut Sakran (1992), 

reliabilitas kurang dari 0,6 adalah kurang baik, sedangkan 0,7 dapat diterima dan diatas 0,8 adalah baik. 

 

3. Uji Asumsi Klasik 

 Menurut Priyatno (2014): Uji asumsi klasik digunakan untuk mengetahui ada tidaknya normalitas 

residual, multikolinieritas, heteroskedastisitas dan autokorelasi pada model regresi. Model regresi linear 



dapat disebut sebagai model yang baik jika model tersebut memenuhi beberapa asumsi klasik, yaitu data 

residual terdistribusi normal, tidak adanya multikolinieritas, heteroskedastisitas dan autokorelasi. Harus 

terpenuhi asumsi klasik karena agar diperoleh model regresi dengan estimasi yang tidak biasa dan pengujian 

dapat dipercaya. Apabila ada satu syarat saja yang tidak terpenuhi, hasil analisis regresi tidak dapat dikatakan 

bersifat BLUE ( Best Linear Unbiased Estimator ) 

Dalam penelitian ini, uji asumsi klasik yang diterapkan yaitu uji normalitas, uji multikolinieritas dan 

uji heteroskedastisitas. 

 

4. Uji Normalitas 

Menurut Priyatno (2014): “Bagi yang menggunakan analisis parametrik seperti analisis korelasi 

pearson, uji beda dua rata-rata, analisis varian satu arah, dan sebagainya perlu dilakukan uji normalitas data 

terlebih dahulu untuk mengetahui data berdistribusi normal atau tidak”. Normalitas data merupakan hal yang 

penting karena data terdistribusi normal dianggap dapat mewakili populasi. Uji normalitas data pada 

penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode One Sample Kolmogorov-Smirnov dan Grafik Normal 

P-P Plot. 

Hasil uji normalitas dapat dilihat pada tabel One - Sample Kolmogorov - Smirnov Test dari output 

SPSS. Penetuan data berdistribusi normal atau tidak dilakukan dengan melihat nilai Asymp.Sig.(2-

Tailed).Jika nilai tersebut lebih kecil dari tingkat kesalahan yang digunakan dalam penelitian, maka dapat 

dikatakan bahwa data tidak berdistribusi normal. Sebaliknya, data dikatakan berdistribusi normal  jika nilai 

Asymp. Sig. (2-tailed) lebih besar dari tingkat kesalahan yang digunakan. 

Menurut Priyatno (2014): “Uji normalitas pada model regresi digunakan untuk menguji apakah nilai 

residual yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah 

yang memiliki nilai residual yang terdistribusi secara normal. Beberapa metode uji normalitas, yaitu dengan 

melihat penyebaran data pada sumber diagonal pada grafik P - P Plot of Regress ion Standardized Residual”. 

 

5. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinieritas, menurut Priyatno (2014) : Multikolinieritas artinya antar variabel independen 

yang terdapat dalam model regresi memiliki hubungan linier yang sempurna atau mendekati sempurna 

(koefisien korelasinya tinggi atau bahkan 1). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi 

sempurna atau mendekati sempurna di antara variabel bebasnya. Konsekuensi adanya multikolinieritas 

adalah koefisien korelasi tidak tertentu dan kesalahan menjadi sangat besar.Metode uji multikolinieritas yang 

digunakan dalam penelitian ini, yaitu dengan melihat nilai tolerance dan Variance Inflation Factor (VIF) 

pada model regresi. Untuk mengetahui ada atau tidaknya gejala multikolinieritas antara lain dengan melihat 

nilai Variance Inflaction Factor (VIF) dan Tolerance , apabila nilai VIF kurang dari 10 dan Tolerance lebih 

0,1, maka dinyatakan tidak terjadi multikolinierita Ghozali:2001 dalam Priyatno (2014). 

 

6. Uji Heteroskedestisitas 

Pengertian Uji Heterokedastisitas, menurut Priyatno (2014): “Heterokedastisitas adalah varian 

residual yang tidak sama pada semua pengamatan di dalam model regrasi. Regresi yang baik seharusnya 

tidak terjadi heterokedastisitas. Macam-macam uji heterokedastisitas antara lain adalah dengan uji keofisien 

korelasi Spearman’s rho, melihat pola titik-titik pada grafik regresi, uji Park, dan uji Glesjer”. 

Pada penelitian ini penulis memilih metode grafik, yaitu melihat pola titik-titik pada grafik 

regresi.Pada dasarnya ada beberapa kriteria dalam pengambilan keputusan, yaitu jika pola tertentu seperti 

titik-titik yang ada membentuk pola tertentu yang teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), 

maka terjadi heteroskedastisitas.Dan jika ada pola yang jelas, seperti titik-titik menyebar di atas dan di 

bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Menurut Priyatno (2014) Metode ini dilakukan dengan cara melihat grafik scatterplot antara 

standardized predicted value (ZPRED) dengan Studentized residual (SRESID), ada tidaknya pola tertentu 

pada grafik scatterplot antara SRESID dan ZPRED dimana sumbu Y adalah Y yang telah diprediksi dan 

sumbu X adalah residual (Y prediksi Y sesungguhnya). 

Dasar Pengambilan Keputusan : 

1. Jika ada pola tertentu seperti titik-titik yang ada membentuk suatu pola tertentu yang teratur 

(bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka terjadi heteroskedastisitas. 

2. Jika tidak ada pola yang jelas, seperti titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y 

tidak membentuk suatu pola tertentu yang teratur maka tidak terjadi heteroskedastisitas 

 

 



Alat Analisis Data 

1. Analisis Kolerasi Sederhana 

Menurut Priyatno (2014):  “Analisis korelasi sederhana adalah :Analisis korelasi sederhana adalah 

hubungan antara dua variabel”. Dalam perhitungan korelasi  

akan didapat koefisien korelasi yang menunjukan keeratan hubungan antar dua variabel tersebut. 

Nilai koefisien korelasi mendekati angka 1, maka hubungan semakin erat, jika mendekati angka 0 maka 

hubungan semakin lemah. Koefisien korelasi yang digunakan dalam SPSS penelitian ini adalah korelasi 

pearson atau dikenal juga dengan korelasi product moment . Analisis korelasi pearson atau dikenal juga 

dengan korelasi product moment adalah analisis untuk mengukur keeratan hubungan secara linear antara dua 

variabel yang mempunyai distribusi data normal. Data yang digunakan adalah tipe interval atau rasio.  

Hasil analisis korelasi sederhana dapat dilihat pada tabel Correlations dari output SPSS. Penentuan 

seberapa erat hubungan antara variabel independen dan variabel dependen dilakukan dengan melihat nilai 

Correlation Coefficient Seperti yang telah disebutkan sebelumnya, nilai korelasi mendekati 1 atau -1 berarti 

hubungan antar variabel adalah erat. Sebaliknya, jika nilai korelasi mendekati 0, maka dapat dikatakan 

bahwa hubungan antar variabel tidak erat. 

Priyatno (2014) : Penentuan keeratan hubungan antara variabel independen dan variabel dependen 

juga bisa dilakukan dengan melihat nilai Sig. (2tailed ). Jika nilai tersebut lebih besar dari tingkat kesalahan 

yang digunakan, maka Ho diterima. Sebaliknya, jika nilai tersebut lebih kecil dari tingkat kesalahan yang 

digunakan,maka Ho ditolak, dan H1 diterima. Ho adalah hipotesis yang menyatakan bahwa tidak ada 

hubungan antara variabel independen dan variabel dependen. H1 adalah hipotesis yang menyatakan bahwa 

ada hubungan antara variabel independen dan variabel dependen. Penentuan dengan cara demikian biasa 

disebut uji signifikansi. 

 

2. Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda menurut Riduwan (2014) adalah: “Alat analisis peramalan nilai 

pengaruh dua variabel bebas atau lebih terhadap satu variabel terikat (untuk membuktikan ada atau tidaknya 

hubungan fungsional atau hubungan kausal antara dua variabel bebas atau lebih (X1) (X2) (X3)...(Xn) dengan 

satu variabel terikat”. 

Untuk membuktikan ada atau tidaknya pengaruh variabel bebas dalam penelitian ini yaitu Kualitas 

Produk (X1), Promosi (X2), Kualitas Layanan (X3) dengan variabel terikat Keputusan pembelian (Y). 

Persamaan regresi linear berganda, sebagai berikut : 

Y = α + β1X1 + β2X2 + β3X3  + € 

Keterangan :  

Y  = Keputusan pembelian 

α  = Konstanta 

X1 = Variabel Kualitas Produk 

X2 = Variabel Promosi 

X3 = Variabel Kualitas Layanan 

α  = Konstanta β1, β2, β3 = Koefisien Regresi (nilai peningkatan atau    

       penurun)  

€  = Eror 

 

3. Uji Hipotesis Parsial Koefisien (Uji t) 

Menurut Duwi Priyatno (2013), uji-t di gunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen 

secara parsial terhadap variabel dependen, apakah pengaruhnya signifikan atau tidak. Jika thitung < ttabel, maka 

H0 diterima dan H1ditolak dan jika Jika thitung > ttabel maka H0 ditolak dan H1 diterima 

Dasar penganbilan keputusan : 

1. Jika signifikansi <0,05 maka H0 ditolak dan H1 diterima  

2. Jika signifikansi >0,05 maka H0 diterima dan H1 ditolak 

Menurut Duwi Priyatno (2013), uji-t di gunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen 

secara parsial terhadap variabel dependen, apakah pengaruhnya signifikan atau tidak. Jika thitung < 

ttabel, maka H0 diterima dan H1ditolak dan jika Jika thitung > ttabel maka H0 ditolak dan H1 diterima 

 

 

 

 



PEMBAHASAN 

 

Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

Pada tabel 4.23 dibawah ini menunjukkan nilai koefisien determinasi dari model summary, dimana 

koefisien determinasi digunakan untuk menghitung besarnya peranan atau pengaruh variabel bebas terhadap 

variabel terikat. Untuk satu variabel bebas, digunakan R square, tetapi dalam penelitian ini terdapat dua atau 

lebih variabel bebas, maka digunakan Adjusted R Square. 

 

Tabel 4.17 

Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 ,862
a
 ,744 ,736 ,569 

a. Predictors: (Constant), KUALITAS LAYANAN, 

PROMOSI, KUALITAS PRODUK 

b. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

                  Sumber: Hasil pengolahan data SPSS v.21 

  

Berdasarkan tabel 4.23 besarnya angka R Square atau coeffisien  determinasi adalah sebesar 0,744 dan nilai 

Adjusted R Square (R
2
) adalah sebesar 0,736. Angka tersebut digunakan untuk melihat besarnya pengaruh 

Kualitas Produk (X1), Promosi (X2), dan Kualitas Layanan (X3) terhadap Keputusan Pembelian(Y) secara 

gabungan dengan cara menghitung koefisien determinasi (KD) dengan menggunakan rumus sebagai berikut: 

 KD = R
2
 x 100% 

      = 0,736 x 100% 

      = 73,6% 

 Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa variabel Keputusan Pembelian (Y) dipengaruhi oleh 

Kualitas Produk (X1), Promosi (X2), dan Kualitas Layanan (X3) sebesar 73,6 % sedangkan sisanya 26,4% di 

jelaskan oleh variabel-variabel di luar penelitian ini, diantaranya mungkin fasilitas,lokasi,harga.  

 

Uji Parsial (Uji t) 

Uji Parsial Koefisien Regresi dilakukan untuk mengetahui apakah Variabel bebas secara parsial 

(sendiri-sendiri) ada pengaruh signifikan terhadap Variabel terikat. Uji parsial dilakukan dengan 

membandingkan thitung dengan ttabel sehingga sering disebut Uji t. Degree of Freedom pada uji t adalah n-k 

dimana n (jumlah data), k (jumlah variabel). Dalam menentukan nilai t tabel dengan menggunakan rumus df 

= n-k-1 = 100-3-1 = 96, k adalah jumlah semua variabel dan n adalah jumlah sampel. Dari hasil rumus 

tersebut diperoleh hasil t tabel sebesar 1.66088 yang dilihat dari tabel t df = 96 yaitu baris 96 dari tabel t.  

 

                                              Tabel 4.18 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 2,601 ,987  2,635 ,010 

KUALITAS PRODUK ,301 ,053 ,381 5,680 ,000 

PROMOSI ,392 ,053 ,452 7,452 ,000 

KUALITAS LAYANAN ,184 ,049 ,231 3,772 ,000 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

 

Sumber: Hasil pengolahan data SPSS v.21 

Hipotesis: 

 Ho : Variabel bebas secara parsial memiliki pengaruh tidak signifikan terhadap variabel terikat. 

 Ha  : Variabel bebas secara parsial memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel terikat. 

 

Aturan dalam Uji t: 

 Jika –thitung < -ttabel atau thitung > ttabel  Ho ditolak sehingga Ha diterima (Signifikan). 



 Jika –ttabel < -thitung  Ho diterima sehingga Ha ditolak (Tidak Signifikan). 

Atau dapat juga menggunakan Nilai Signifikasi: 

 Jika Sig < 0,05  Ho ditolak  sehingga Ha diterima (Signifikan). 

 Jika Sig > 0,05  Ho diterima sehingga Ha ditolak (Tidak Signifikan) 

Dari Tabel 4.46 di atas dapat disimpulkan bahwa: 

1. Variabel Kualitas Produk (t hitung = 5,680 ; Sig = 0,000) 

thitung (5,680) > ttabel (1.66088 )  (probabilitas, n-k) (5%,95)  Maka Ha diterima. 

Nilai Sig (0,000) < 0,05)  Maka Ha diterima 

Artinya, koefisien Variabel Kualitas Produk (X1) secara parsial memiliki pengaruh signifikan terhadap 

variabel Keputusan Pembelian. 

2. Variabel Promosi (t hitung = 7,452  ; Sig = 0, 000) 

thitung (7,452) < ttabel (1.66088 )  (probabilitas, n-k) (5%,95)  Maka Ha diterima. 

Nilai Sig (0,000 ) > 0,05)  maka Ho diterima.. 

Artinya, koefisien Variabel Promosi (X2) secara parsial memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel 

Keputusan Pembelian. 

3. Variabel Kualitas Layanan (t hitung = 3,772 ; Sig = 0,000) 

thitung (3,772) > ttabel (1.66088 )  (probabilitas, n-k) (5%,95)  Maka Ha diterima. 

Nilai Sig (0,000 < 0,05)  Maka Ha diterima. 

Artinya, koefisien Variabel Kualitas Layanan (X3) secara parsial memiliki pengaruh signifikan terhadap 

variabel Keputusan Pembelian. 

 

Intepretasi Hasil Penelitian 

Penelitian ini menunjukkan bahwa besarnya hubungan antara Kualitas Produk dengan Keputusan 

Pembelian menunjukan korelasi kuat, Promosi dengan Keputusan Pembelian menunjukan hubungan kuat 

dan Kualitas layanan dengan Keputusan Pembelian menunjukan hubungan yang sedang. 

 Dari hasil tersebut selanjutnya diperoleh bahwa ketiga variabel independen yaitu Kualitas Produk 

promosi, dan Kualitas Layanan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian anggrek 

bulan di PT. Ekakarya Graha Flora Kemang, kemudian penjelasan masing-masing variabel di jelaskan 

sebagai berikut : 

1. Pengaruh Kualitas Produk (X1)  terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, diperoleh hasil bahwa Kualitas Produk (X1)  

berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian anggrek bulan di PT. Ekakarya Graha Flora Kemang. 

Penelitian ini konsisten dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Budhi Satrio (2015) dengan hasil 

kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  

2. Pengaruh Promosi (X2)  terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, diperoleh hasil bahwa Promosi berpengaruh 

signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian anggrek bulan di PT. Ekakarya Graha Flora Kemang. 

Penelitian ini konsisten dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Rendy Gulla, Sem George Oroh, 

Ferdy Roring 2015 dengan hasil promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  

3. Pengaruh Kualitas Layanan (X3)  terhadap Keputusan Pembelian(Y) 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, diperoleh hasil bahwa kualitas layanan (X3) 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian anggrek bulan di Gallery Ekakarya Graha Flora 

Kemang. Penelitian ini konsisten dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Basrah Saidani Samsul 

Arifin 2012 dengan hasil kualitas layanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

 

SIMPULAN 

Berdasarkan pada hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh kualitas produk, promosi dan 

kualitas layanan terhadap keputusan pembelian anggrek bulan di PT. Ekakarya Graha Flora Kemang, maka 

berikut ini penulis akan menyimpulkan hasil dari pengamatan yang telah dikemukakan pada bab 

sebelumnya, sebagai berikut: 

1. Kualitas produk berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian anggrek bulan di PT.Ekakarya Graha 

Flora Kemang. 

2. Promosi berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian anggrek bulan di PT. Ekakarya Graha Flora 

Kemang. 

3. Kualitas layanan memiliki pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian anggrek bulan di PT. 

Ekakarya Graha Flora Kemang.  
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