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ABSTRAK

Penelitian ini dilakukan di Ramayana Dinoyo, dimana Ramayana Dinoyo adalah bagian dari
PT Ramayana Lestari Sentosa TBK. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga, promosi
melalui media sosial, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian produk fashion pakaian pada
Ramayana Dinoyo. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif.
Metode pengambilan sampel pada penelitian ini dengan menggunakan metode Nonprobability Sampling
dengan sampel sebanyak 100 responden. Teknik analisis data menggunakan uji normalitas, analisis
regresi linier berganda, dan koefisien determinasi. Uji hipotesis menggunakan uji parsial dan uji
simultan. Hasil penelitian menunjukan bahwa harga berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian, promosi melalui media sosial berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian,
dan kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian.
Kata Kunci : Harga, Promosi Melalui Media Sosial, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian

ABSTRACT

This research was conducted at Ramayana Dinoyo where Ramayana Dinoyo is part of PT
Ramayana Lestari Sentosa TBK. This study aims to determine the effect of Price, Promotioan Through
Social Media, adan Product Buying Decision of Fashion Clothing Product at Ramayana Dinoyo. The
type of research used in this study is a quantitative research type. The sampling method in this study
using the Nonprobability Sampling Method with 100 respondens as sample. Data analysis technique
using normality test, multiple linier regression analysis and the coefficient of determination. Hypothesis
test using partial test and simultaneous test. The results showed that Price had a positive and significant
effect on Buying Decision, Promotion Through Social Media had a significant positive effect on
Profitability Buying Decision, and Product Quality had significant positive effect on Buying Decision.
Price, Promotion Through Social Media, adan Product Quality had positive effect on Buying Decision
simultaneously.
Keywords : Price, Promotion Through Social Media, Product Quality, Buying Decision

PT Ramayana Lestari Sentosa Thbk

PENDAHULUAN merupakan perusahaan yang bergerak dalam
Fashion memang menjadi salah satu bidang bidang bisnis rantai toko swalayan yang
bisnis yang banyak diminati, termasuk di menjual produk fashion pakaian. Salah satu
Indonesia. Dapat dilihat dari data Produk cabang Ramayana Department Store di Malang
Domestik Bruto atas harga konstan untuk adalah Ramayana Dinoyo, yang terletak di
industri tekstil dan pakaian dari tahun 2010 lantai dua Mall Dinoyo City di JI. MT
hingga 2021. Berdasarkan data yang diambil
dari Data industri Research dan diolah dari Haryono, Dinoyo, Kec. Lowokwaru, Kota
Badan Pusat Statistik dan Bank Indonesia Malang. Meskipun telah melakukan strategi
tersebut, pada kuartal 1/2019 industri pakaian pemasaran, Ramayana Dinoyo tidak terlepas
menjadi segmen besar dan mencatatkan dari naik turunnya penjualan seperti pada grafik
pertumbuhan produksi paling tinggi di antara berikut.

sektor lainnya.
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Sumber: Data Ramayana Dinoyo

Menurut Kotler & Amstrong (2008:181)
Keputusan pembelian adalah suatu proses
pengambilan keputusan tentang merek mana
yang akan dibeli. Semakin baik bauran
pemasaran maka akan semakin banyak
konsumen yang memutuskan untuk membeli
merek tersebut untuk memenuhi kebutuhannya.

Guna meningkatkan keputusan pembelian
Ramayana meneraokan strategi berupa bauran
pemasaran. Pertama, harga. Ramayana Dinoyo
berkomitmen untuk memberikan harga produk
yang terjangkau, harga produk pakaian paling
murah sekaligus yang paling banyak dibeli
barada pada kisaran puluhan ribu, yaitu kaos
bendit dengan harga Rp 100.000 untuk 3 kaos
dan yang paling mahal yaitu pakaian formal
seperti jas yang berada pada kisaran Rp
700.000. Ramayana menghadirkan berbagai
macam promo potongan harga yang menarik
konsumen seperti diskon untuk merek tertentu
dan tanggal tertentu hingga memberikan cash
back bagi pengguna kartu member Ramayana.

Bauran pemasaran yang tak kalah penting
adalah promosi, tanpa adanya promosi maka
produk tidak akan dikenal oleh konsumen.
Menurut Firmansyah, Anang (2020:283) strategi
promosi dapat didesain untuk mempengaruhi
perilaku,  membujuk,  mentransformasikan
tanggapan afeksi dan untuk mengingatkan.
Ramayana  dalam  melakukan  promosi
memanfaatkan media sosial seperti instagram,
tiktok, facebook, aplikasi Ramayana Member
Card (sebuah platform untuk informasi produk,
promosi dan pesan antar produk Ramayana)
serta menjual produk Ramayana melalui e-
commerce yaitu Shopee.

Selain harga dan promosi, kualitas produk
juga menjadi salah satu aspek yang
dipertimbangkan konsumen ketika hendak

membeli produk. Terdapat berbagai jenis
pakaian mulai dari pakaian formal seperti batik,
jas dan seragam sekolah, kemudian semi formal
seperti blouse dan pakaian santai seperti kaos.
Pakaian di Ramayana berasal dari merek-merek
yang juga cukup dikenal oleh masyarakat
seperti Gabriel, Diesel, Cressida, Emba Jeans,
Carvil, Benhil, Batik Rama dan masih banyak
lagi. Model pakaian yang beragam juga
diimbangi dengan kondisi kelayakan pakaian
yang terus diperhatikan oleh pihak Ramayana
Dinoyo dan dipastikan tidak cacat atau rusak
saat sampai di tangan konsumen.

Berdasarkan uraian latar belakang di atas,
keputusan pembelian dipengaruhi oleh Harga,
Promosi melalui Media Sosial, dan Kualitas
Produk. Maka peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian yang berjudul “Pengaruh Harga,
Promosi Melalui Media Sosial dan Kualitas
Produk Terhadap Keputusan Pembelian Produk
Fahion Pakaian (Studi Pada Konsumen
Ramayana Dinoyo)”

Berdasarkan latar belakang yang telah
dipaparkan di atas maka diajukan rumusan
masalah sebagai berikut :

1. Apakah harga berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian produk
fashion pakaian di Ramayana Dinoyo?

2. Apakah promosi melalui media sosial
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian produk fashion pakaian di
Ramayana Dinoyo?

3. Apakah kualitas produk berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian
produk fashion pakaian di Ramayana
Dinoyo?

4. Apakah terdapat pengaruh simultan antara
harga, promosi melalui media sosial dan
kualitas produk terhadap keputusan
pembelian produk fashion pakaian di
Ramayana Dinoyo.

5. Variabel manakah yang  dominan
berpengaruh terhadap keputusan
pembelian produk fashion pakaian di
Ramayana Dinoyo?

Indikator harga Menurut Kotler, P dan
Amstrong (2008) dalam Astuti dan
Matodang (2020:133) adalah ukuran yang
mencirikan keberhasilan penentuan harga.
Indikator penentuan harga terdiri dari
keterjangkauan harga, kesesuaian harga
dengan kualitas produk,
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daya saing harga, dan kesesuaian harga dengan
manfaat.

Adapun penjelasannya adalah sebagai berikut:

1. Keterjangkauan Harga, Perusahaan harus
mengetahui apakan harga yang ditetapkan
dapat dijangkau oleh target pasar atau
tidak.

2. Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk,
Perusahaan harus mengukur apakah harga
yang telah ditetapkan sudah sesuai dengan
kualitas yang diterima oleh konsumen atau
tida k.

3. Daya Saing Harga, Perusahaan harus tau
apakah harga yang mereka tawarkan sama,
lebih tinggi atau lebih murah dari harga
pesaing.

4. Kesesuaian Harga dengan Manfaat, Sama
halnya dengan kesesuaian dengan kualitas
maka harga produk juga harus sesuai
dengan manfaat yang dirasakan oleh
konsumen.

Promosi Melalui Media Sosial

"Menurut Melati (2021:129) Promosi adalah
arus informasi atau persuasi satu arah yang
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau
organisasi pada tindakan yang menciptakan
pertukaran  dalam  perusahaan.  Menurut
Trihastuti dan Endang (2020:106) Promosi
merupakan  kegiatan ~ pemasaran  untuk
meningkatkan awareness atau kesadaran dan
sales atau penjualan.

Sedangkan  media  sosial Menurut
Mulawarman dan Nurfitri (2017) dalam Astuti
dan Matodang (2020:76) adalah alat uang
digunakan  untuk  berkomunikasi  yang
digunakan pengguna dalam proses sosial.
Sehingga promosi  melalui media sosial
merupakan kegiatan yang dilakukan perusahaan
untuk mengarahkan dan mempengaruhi perilaku
konsumen melalui media sosial untuk mencapai
kegiatan penjualan.

Menurut Firmansyah, Anang (2020:283)
strategi promosi dapat didesain untuk memenuhi
satu atau lebih tujuan-tujuan berikut:

1. Untuk mempengaruhi perilaku.

2. Untuk membujuk.

3. Untuk mentransformasikan  tanggapan
afeksi.

Untuk mengingatkan.

Untuk memberi informasi.

ok

Kualitas Produk

Menurut Kotler & Amstrong (2008:266)
Produk adalah segala sesuatu yang dapat
ditawarkan kepada pasar agar menarik
perhatian, akuisi, penggunaan, atau konsumsi
yang dapat memuaskan suatu keinginan atau
kebutuhan.

Menurut David Garfin dalam Rahmawati
(2016:23) terdapat delapan dimensi pada
kualitas produk, yaitu:

1. Dimensi Performance (Kinerja),
menyangkut Kkarakteristik fungsi produk,
sejauh mana produk dapat berfungsi sesuai
fungsi utama produk tersebut.

2. Dimensi Features, menyangkut
karakteristik pelengkap, berisi
kelengkapan fitur-fitur tambahan.

3. Dimensi Keandalan (Reliability),
menyangkut kemungkinan tingkat

kegagalan pemakaian.

4. Dimensi  Conformance  (Kesesuaian),
melihat  kualitas  produk dari  sisi
kesesuaian bentuk, ukuran, warna, berat
dan bahkan sistem pengoperasian dengan
standar atau keinginan tertentu.

5. Dimensi Daya Tahan (Durability),
berkaitan dengan daya tahan produk jika
terus digunakan selama jangka waktu
tertentu.

6. Dimensi Serviceability, melihat kualitas
dari kemudahan pengoperasian produk,
perbaikan maupun ketersediaan komponen
pengganti.

7. Dimensi Estetika, melihat kualitas suatu
barang dari penampilan, corak, rasa, daya
tarik, bau, selera dan faktor lain yang
menjadi aspek penting dalam kualitas.

8. Dimensi Perceived, Citra dan Reputasi
Produk, terkait kualitas dari persepsi
konsumen. Dimensi ini berpacu kepada
kualitas sebagai bagian terbesar dari kesan
pelanggan terhadap produk pelayanan.

Keputusan Pembelian

Menurut Kotler & Amstrong (2008:181)
Keputusan pembelian adalah suatu proses
pengambilan keputusan tentang merek mana
yang akan dibeli. Menurut Rahmawati
(2016:33) Ketika memutuskan akan membeli
suatu barang atau produk, tentu konsumen
selalu memikirkan terlebih dahulu barang yang
akan dibeli, mulai dari harga, kualitas,
fungsi/kegunaan, dan lain-lain.



Yunica, Sri, Dadang—Pengaruh Harga, Promosi... 1226

Menurut Kotler dan Amstrong (2008:179)
proses keputusan pembelian terdiri dari lima
tahapan:

Pengenalan Kebutuhan
Pencarian Informasi.
Evaluasi Alternatif
Keputusan Pembelian
Perilaku Pascapembelian

A A

METODOLOGI PENELITIAN

Waktu dan Wilayah Penelitian

Waktu dalam menyusun dan melaksanakan
penelitian ini dimulai pada bulan Oktober-
Desember  2021.Wilayah  penelitian  ini
dilakukan di Ramayana Dinoyo .

Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam
penelitian ini yaitu jenis penelitian kuantitatif.
Penelitian kuantitatif adalah metode untuk
menguji teori dengan cara meneliti hubungan
antar variabel ~ Menurut Suriasumantri (1978)
dalam Sugiyono (2001:12) Penelitian kuantitatif
didasarkan pada paradigma positivism yang
bersifat  logico-hypotheco-veifikatif ~ dengan
berlandaskan pada asumsi mengenai obyek
empiris.

Populasi, Sampel, dan Teknik

Pengambilan sampel

Populasi

Menurut  Sugiyono (2001:57) populasi
adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas
obyek/subyek yang mempunyai kuantitas dan
karakteristik tertentu yang diterapkan oleh
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulan nya. Populasi dalam penelitian ini
adalah konsumen Ramayana Dinoyo.

Sampel

Menurut Sugiyono (2001:57) sampel
adalah sebagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi
tersebut. Peneliti menggunakan

rumus Wibisono dalam Juhrodin (2020:9).
Rumus dalam menghitung sampel pada populasi
yang tidak diketahui adalah sebagai berikut:

N = (Z“"zﬂ J ]
g

N = Jumlah Sampel
Z = Nilai Z Tabel =0.05
o = Standar deviasi Populasi

e = Batas Kesalahan error

Peneliti menentukan sampel dengan tingkat
kepercayaan 95% secara random, standar
deviasi 0,25, dengan standar error yang
diharapkan adalah kurang dari 0.05, maka
sampel yang didapat adalah sebagai berikut:

({1.96]{0.25) -
v - (L2029

0.05

Diperoleh hasil 96.4 dan peneliti membulatkan
menjadi 100 sampel.

Teknik Pengambilan Sample

Teknik pengambilan sampel (sampling)
adalah Nonprobability Sampling.
Nonprobability ~ Sampling  adalah  teknik
sampling yang tidak memberikan
peluang/kesempatan sama bagi setiap unsur atau
anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel
(Sugiyono, 2001:61). Teknik sampling tersebut
meliputi beberapa jenis dan dalam penelitian ini
menggunakan Sampling Insidental.

Data dan Sumber Data

Menurut Agung (2012:58) data adalah
bentuk jamak dari datum. Data merupakan
keterangan-keterangan tentang suatu hal, dapat
berupa suatu hal yang diketahui atau yang
dianggap atau anggapan. Atau suatu fakta yang
menggambarkan lewat angkat, symbol, kode dan
lainnya. Penelitian ini mengganakan dua sumber
data, yaitu data primer dan sekunder.

Adapun penjelasannya adalah sebagai berikut:

1. Data primer adalah data yang diperoleh
atau dikumpulkan oleh peneliti atau
lembaga tertentu langsung dari narasumber
nya, dicatat dan diamati untuk pertama
kalinya dan hasilnya digunakan langsung
oleh peneliti atau lembaga itu sendiri untuk
memecahkan persoalan yang akan dicari
jawabannya. Data primer pada penelitian
ini diperoleh melalui kuesioner yang
dibagikan kepada konsumen Ramayana
Mall Dinoyo City yang menjadi sampel
dalam penelitian.

2. Data sekunder adalah data yang diperoleh
atau dikumpulkan oleh orang lain atau
lembaga tertentu. Data sekunder pada
penelitian ini diperoleh dari penelitian
terdahulu, literature dan media lainnya.

Teknik Pengumpulan Data

Menurut Agung (2012:61) pengumpulan
data adalah pencatatan peristiwa, keterangan-
keterangan, dan  karakteristik-karakteristik
sebagian atau seluruh elemen populasi yang
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akan menunjang atau mendukung penelitian. Variabe Indikator Sumber
Teknik pengumpulan data pada penelitian ini I
menggunakan angket atau kuesioner, observasi 3)
dan dokumentasi. Kualita ~ 1. Dimensi 1. Kotler &
s performanc Amstrong
Definisi Operasional Variabel Produk e. (2008:27)
(X3) Dimensi 2. David
Variabel Dependen (Y) E’?‘t“re'. ga}rf'”
Variabel dependen dalam penelitian ini k;;%g?;n Rit?rrr?awa
adalah Keputusan Pembelian (Y). Menurut Dimensi ' i
Kotler & Amstrong (2008:181) Keputusan Conforman (2016:23)
pembelian adalah suatu proses pengambilan '
keputusan tentang merek mana yang akan dibeli. 5 (I:Dei.mensi
Variabel Independen (X) 6. %ﬁﬁet:gan'
Variabel independen dalam penelitian ini Serviceabili
adalah Harga (X1), Promosi Melalui Media ty.
Sosial (X2), dan Kualitas Produk (X3) 7. Dimensi
Estetika.
Tabel 1 8. Dimensi
Definisi Operasional Variabel Perceived,
Variabe Indikator Sumber Citra dan
| Reputasi
Harga 1. Keterjangk  Kotler & Produk.
(X1) auan harga.  Amstrong
2. Kesesuaian  (2008) Keputu 1. Pengenalan 1. Kotler &
harga san kebutuhan. Amstrong
dengan Pembeli 2. Pencarian (2008:18
kualitas an (Y) informasi. 1)
produk. 3. Evaluasi 2. Kotler
3. Dayasaing alternatif. dan
harga. 4. Keputusan Amstrong
4. Kesesuaian pembelian. (2008:17
harga 5. Perilaku 9)
dengan pascapemb
manfaat. elian.
Promos Untuk 1. Michael Sumber: Data diolah, Oktober 2021
i mempengar Ray
Melalu uhi (1982) ..
Media perilaku. dalam Metode Amalisis Data
Sosial Untuk Morissan
(X2) membujuk. (2010:16) Uji Normalitas
Untuk 2. Mulawar Menurut Nuryadi, dkk (2017:79) Uji
mentransfor man dan normalitas adalah suatu prosedur yang
masikan Nurfitri digunakan untuk mengetahui apakah data
tanggapan (2017) berasal dari populasi yang terdistribusi normal
afeksi. dalam_ atau berada dalam sebaran normal. Pengujian
Untuk Astuti normalitasi data yang digunakan adalah Uji
mengingatk dan Kolmogorov  Smirnov. Tes satu sampel
an. Matodan Kolmogorov  Smirnov  adalah  suatu tes
5. Untuk g goodness-of-fit, artinya yang diperhatikan adalah
memberi (2020:76) tingkat kesesuaian antara distribusi teoritis
informasi. 3. Firmansy tertentu. Tes ini menetapkan skor dalam sampel
ah, dapat secara masuk akal dianggap berasal dari
Anang

(2020:28
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suatu populasi dengan distributif tertentu
(Nuryadi, dkk, 2017:83).

Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis regresi ganda digunakan oleh
peneliti jika pengukuran pengaruh antar variabel
melibatkan lebih dari satu variabel bebas
(X1,X2,X3,...... Xn) dinamakan analisis regresi
linier berganda, dikatakan linier arena setiap
estimasi atas nilai diharapkan mengalami
peningkatan atau penurunan mengikuti garis
lurus (Sunyoto & Setiawan, 2013:206)
Analisis adalah memecahkan atau
menguraikan sesuatu unit untuk menjadi
berbagai unit terkecil (Harahap, 2004:189)

Koefisein Determinasi

Pada penelitian ini koefisien determinasi (R?)
digunakan untuk mengetahui seberapa besar
kemampuan  variabel independen (harga,
promosi melalui media sosial, dan kualitas
produk) menerangkan variasi variabel dependen
(keputusan pembelian).

Menurut Sarwoko (2007:193) Nilai Koefisien
Determinasi (R?) pada umumnya terletak
diantara 0 dan 1, maka 100% variasi Y
diterangkan oleh perubahan-perubahan variabel-
variabel penjelas.

Uji Hipotesis

Uji Parsial (Uji T)

Uji parsial digunakan untuk menguji
signifikan atau tidaknya hubungan dua variabel
antara variabel interval/rasio dengan variabel
interval/rasio yang melibatkan hubungan lebih
dari dua variabel dengan mengkonstantakan

variabel yang tidak kita ukur (Hasan, 2009:31) .

Uji Simultan (Uji F)

Uji simultan digunakan untuk menguji
signifikan atau tidaknya hubungan lebih dari dua
variabel (Hasan, 2009:99). Jika Fniung < Ftabel,
maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya
seluruh variabel bebas berpengaruh secara
simultan terhadap variabel terikat. Jika Jika
Fhitung > Frabet, maka Ho diterima dan Ha ditolak,
artinya seluruh variabel bebas tidak berpengaruh
secara simultan terhadap variabel terikat.

PEMBAHASAN PENELITIAN

Uji Validitas
Menurut Agung (2012:48) Validitas adalah
pernyataan sampai sejauh mana data-data yang

ditampung pada suatu kuesioner dapat
mengukur apa yang ingin diukur. Instrumen
yang valid berarti alat ukur yang digunakan
untuk mendapat data adalah valid. Valid berarti
instrumen tersebut dapat digunakan untuk
mengukur apa yang seharusnya diukur.

Tabel 2
Uji Validitas Variabel Harga (X1)
Indikator Nilai Nilai Keterangan
Ihitung Itabel
X1.1 0.854 0.195 Valid
X1.2 0.803 0.195 Valid
X1.3 0.721 0.195 Valid
X1.4 0.759 0.195 Valid

Sumber: Data diolah, Desember 2021

Tabel 3
Uji Validitas Variabel Promosi Melalui
Media Sosial (X2)

Indikator Nilai Nilai  Keterangan
Ihitung I'tabel
X2.1 0.418 0.195 Valid
X2.2. 0.568 0.195 \Valid
X2.3 0.822 0.195 Valid
X2.4 0.855 0.195  Valid
X2.5 0.797 0.195 Valid
X2.6 0.844 0.195 Valid
X2.7 0.798 0.195 Valid
X2.8 0.803 0.195 Valid

Sumber: Data diolah, Desember 2021

Tabel 4
Uji Validitas Kualitas Produk (X3)

Indikator Nilai Nilai ~ Keterangan
I'hitung I'tabel
X3.1 0.658 0.195 Valid
X3.2 0.511 0.195 Valid
X3.3 0.715 0.195 Valid
X3.4 0.844 0.195 Valid
X3.5 0.717 0.195 Valid
X3.6 0.779 0.195 Valid
X3.7 0.662 0.195 Valid
X3.8 0.751 0.195  Valid
Sumber: Data diolah. Desember 2021
Tabel 5
Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y)
Indikator Nilai Nilai  Keterangan
I'hitung I'tabel
Y1.1 0.631 0.195  Valid
Y1.2 0.659 0.195  Valid
Y1.3 0.795 0.195  Valid
Y1.4 0.875 0.195 Valid
Y1.5 0.787 0.195 Valid

Sumber: Data diolah, Desember 2021
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Uji Reliabilitas

Menurut  Ghozali  (2011:273)  suatu
kuesioner dikatakan reliable atau handal jika
jawaban  seseorang terhadap  pernyataan
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Uji
reliabilitas merupakan alat yang digunakan
untuk mengukur kuesioner yang merupakan
indicator dari variabel atau konstruk.

Tabel 6
Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Alpha Jumlah  Keterang

harga, maka akan meningkatkan keputusan
pembelian sebesar 0.377% atau sebaliknya.
c. Koefisien regresi untuk variabel promosi
melalui media sosial sebesar 0.141, artinya
bahwa setiap peningkatan (penambahan) 1%
variabel promosi melalui media sosial ,
maka akan meningkatkan  keputusan
pembelian sebesar 0.141% atau sebaliknya.

d. Koefisien regresi untuk variabel kualitas

produk sebesar 0.354, artinya bahwa setiap
peningkatan (penambahan) 1% variabel
kualitas produk , maka akan meningkatkan
keputusan pembelian sebesar 0.354% atau
sebaliknya.

Koefisien Determinasi

Tabel 7
Hasil Koefisien Determinasi

Cronbac Item an
h

Harga 0.792 4 Reliabel
Promosi 0.881 8 Reliabel
Melalui
Media
Sosial
Kualitas 0.857 8 Reliabel
Produk
Keputusa 0.818 5 Reliabel
n
Pembelia
n

Sumber: Data diolah, Desember 2021

Dapat disimpulkan bahwa hasil perhitungan
reliabilitas item pernyataan yang ada di dalam
variabel harga, promosi melalui media sosial,
kualitas produk dan keputusan pembelian di
Ramayana Dinoyo masing-masing hasil nilai
Cronbach Alpha > 0.347 yang berarti semua
item pernyataan dikatakan reliable dan dapat
digunakan untuk analisis berikutnya.

Uji Normalitas

Besarnya nilai kolmogrov-smirnov
adalah 0.65 serta dapat diketahui bahwa nilai
unstandardized residual memiliki nilai Asymp.
Sig 0.200 yang artinya > 0,05 sehingga data
dapat dikatakan berdistribusi normal.

Analisis Regresi Linier Berganda
Hasil analisis regresi linier berganda adalah
sebagai berikut:

a. Konstanta (a) sebesar -2.059, menunjukan
bahwa variabel Harga, Promosi Melalui
Media Sosial, Kualitas Produk diasumsikan
dengan nilai 0 (nol), maka besarnya variabel
Keputusan Pembelian (Y) sebesar -2.059.

b. Koefisien regresi untuk variabel harga
sebesar 0.377, artinya bahwa setiap
peningkatan (penambahan) 1% variabel

Model Summary®

R Adjusted  Std. Error of the
Model R  Square R Square Estimate

1 .796 .634 .622 2.29259

a

Sumber: Data diolah Desember 2021

Berdasarkan perhitungan pada tabel di atas
dapat diketahui bahwa koefisien determinasi
(Adjutsted R Squere) yang diperoleh sebesar
0.622. Artinya bahwa variabel terikat Keputusan
Pembelian (Y) mampu dijelaskan 62,2% oleh
variabel bebas Harga (X1), Promosi Melalui
Media Sosial (X2), dan Kualitas Produk (X3).
Sedangkan sisanya 37,8% dipengaruhi oleh
variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti
dalam penelitian ini.

Uji Hipotesis
Uji Parsial (Uji t)

Tabel 8
Hasil Uji Parsial (Uji t)

Variab Beta thiwn Sigt Keterangan
el

g
X1 0.293 3.83 0.00 Berpengaruh
5 0 Signifikan,

Ha diterima

X2 0.208 2.74 0.00 Berpengaruh
5 7 Signifikan,
Ha diterima

X3 0.445 5.16 0.00 Berpengaruh
2 0 Signifikan,
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Ha diterima
Sumber: Data diolah, Desember 2021

a. Harga, Didapatkan thiung Sebesar 3.835
dengan signifikansi t sebesar 0.000, karena
thitung > traber (3.835 > 1.985) atau signifikansi
t lebih kecil dari 0.05 (0.000 < 0.05) maka
secara parsial variabel harga (X1)
berpengaruh terhadap keputusan pembelian
(Y).

b. Promosi Melalui Media Sosial, didapatkan
thing Sebesar 2.745 dengan signifikansi t
sebesar 0.007, karena thitung > traper (2.745 >
1.985) atau signifikansi t lebih kecil dari
0.05 (0.007 < 0.05) maka secara parsial
variabel promosi melalui media sosial (X2)
berpengaruh terhadap keputusan pembelian
(Y).

c. Kualitas produk, didapatkan thiung Sebesar
5.162 dengan signifikansi t sebesar 0.000,
karena thing > twver (5.162 > 1.985) atau
signifikansi t lebih kecil dari 0.05 (0.000 <
0.05) maka secara parsial variabel kualitas
produk  (X3) berpengaruh  terhadap
keputusan pembelian (Y).

Uji Simultan
Tabel 9
Hasil Uji Simultan (Uji F)
ANOVA?
Sumof D Mean
Model Squares f Square F Sig.
1 Regressio 872.337 3 290.77 55.32 .000
n 9 4 b
Residual 504.573 9 5.256
6
Total 137691 9
0 9

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)
b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk (X3),

Promosi Melalui Media Sosial (X2), Harga (X1)
Sumber: Data diolah, Desember 2021

Berdasarkan hasil uji simultan diperoleh
Fhitung sebesar 55.324, menunjukan bahwa
nilai Fhitung > Fraper (55.324 > 2.70). Maka dari
analisis tersebut dapat disimpulkan bahwa
secara simultan atau bersama-sama variabel
Harga (X1), Promosi Melalui Media Sosial
(X2), dan Kualitas Produk (X3) secara bersama-
sama berpengaruh  terhadap keputusan
pembelian ().

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
Berikut adalah kesimpulan dari hasil penelitian:

1.

Harga berpengaruh secara parsial terhadap
keputusan  pembelian  produk fashion
pakaian di Ramayana Dinoyo. Hal ini
ditunjukan dengan thiwng lebih besar daripada
taper Yaitu (3.835 > 1.985) dengan tingkat
signifikan 0.000 lebih kecil daripada 0.05
sehingga Ha diterima Ho ditolak.

. Promosi melalui media sosial berpengaruh

secara parsial terhadap keputusan pembelian
produk fashion pakaian di Ramayana
Dinoyo. Hal ini ditunjukkan dengan thiwung
lebih besar daripada twhe Yaitu (2.745 >
1.985) dengan tingkat signifikan 0.007 lebih
kecil daripada 0.05 sehingga Ha diterima Ho
ditolak.

. Kualitas produk berpengaruh secara parsial

terhadap keputusan pembelian  produk
fashion pakaian di Ramayana Dinoyo. Hal
ini ditunjukkan dengan thiung lebih besar
daripada tupe yaitu (5.162 > 1.985) dengan
tingkat signifikan 0.000 lebih kecil daripada
0.05 sehingga Ha diterima Ho ditolak.

. Harga, promosi melalui media sosial, dan

keputusan pembelian berpengaruh secara
simultan terhadap keputusan pembelian
produk fashion pakaian di Ramayana
Dinoyo. Hal tersebut ditunjukkan dengan
Friwng lebih besar daripada Fne yaitu 55.324
> 2.70 dengan tingkat signifikan 0.000 lebih
kecil dari 0.05 sehingga Ha diterima Ho
ditolak.

. Berdasarkan penelitian dengan

menggunakan uji koefisien determinasi (R?)
dapat ditarik kesimpulan bahwa nilai
(Adjusted R Square) diperoleh sebesar 0.622
Artinya bahwa variabel terikat keputusan
konsumen (Y) mampu dijelaskan 62,2%
oleh variabel bebas Harga (X1), Promosi
Melalui Media Sosial (X2), dan Kualitas
Produk (X3). Sedangkan sisanya sebesar
37,8% dipengaruhi variabel lain yang tidak
diteliti pada penelitian ini.

. Berdasarkan  hasil  penelitian  dengan

menggunakan uji analisis regresi linier
berganda dapat ditarik kesimpulan bahwa
variabel kualitas produk (X3) adalah
variabel yang memiliki koefisien beta paling
besar vyaitu 0.445 Jadi, variabel yang
berpengaruh dominan adalah kualitas produk
(X3).
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dapat meneliti atau menggali lebih banyak
informasi mengenai studi kasus yang

Saran L
diteliti.

Bagi Perusahaan Ramayana Dinoyo
Harga

Berdasarkan hasil penelitian dimana
konsumen ragu-ragu namun cenderung
setuju terhadap harga produk fashion
pakaian di Ramayana Dinoyo maka
Ramayana Dinoyo diharapkan tetap
mempertahankan harga produk yang
beragam, mulai dari puluhan ribu hingga
ratusan ribu agar konsumen dari berbagai
kalangan dapat membeli produk di sana
dan juga agar tetap mencerminkan visi
misi perusahaan yang berkomitmen untuk
menyediakan barang dengan kualitas baik
dan harga terjangkau.
Promosi Melalui Media Sosial

Ramayana Dinoyo disarankan
melakukan promosi melalui media sosial
yang tidak hanya membuat konsumen
tertarik  untuk melakukan pembelian
pertama tetapi tertarik untuk terus
mengikuti  informasi dari Ramayana
Dinoyo dan menimbulkan pembelian
kedua, Kketiga dan seterusnya. Agar
menarik perhatian pengguna media sosial
seperti  meningkatkan  followers dan
viewers maka disarankan membuat konten
yang berpotensi untuk muncul di FYP (For
Your Page) Tioktok dan Explore
Instagram.  Membuat  konten  yang
berpotensi muncul FYP (For Your Page)
Tioktok dan Explore Instagram memang
diperlukan usaha lebih keras karena harus
bersaing dengan jutaan video lainnya.
Konten yang dibuat harus berkualitas dan
trandi seperti menggunakan backsound
dan tema terkini, kualitas gambar bagus
dan tidak buram.
Kualitas Produk

Berdasarkan hasil penelitian dimana
konsumen setuju dengan kualitas produk
fashion pakaian di Ramayana Dinoyo

maka Ramayana Dinoyo diharapkan
mempertahankan  kualitas  produknya
namun tetap mengikuti perkembangan

fashion terkini agar desain pakaian yang
dijual menarik perhatian konsumen

Bagi Penelitian Selanjutnya

Dalam  penelitian  ini,  peneliti
menyadari  bahwa  masih  banyak
kekurangan  dikarenakan  keterbatasan

kemampuan yang dimiliki oleh peneliti.
Diharapkan untuk peneliti berikutnya
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