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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian di Dbuket Balongbendo Sidoarjo yang meliputi faktor harga,
promosi, dan desain produk baik secara parsial maupun simultan. Metode penelitian
yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif yaitu hubungan kausal
atau hubungan sebab akibat. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Dbuket
Balongbendo Sidoarjo dengan jumlah sampel sebanyak 66 responden. Teknik
pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan simple random sampling, serta
metode pengambilan dengan menggunakan kuisoner. Adapun teknis analisis data
menggunakan IBM SPSS statistik versi 26. Hasil penelitian menunjukkan berdasarkan
uji hipotesis dengan menggunakan uji t menunjukkan secara parsial harga berpengaruh
terhadap keputusan pembelian dengan nilai sig 0,000 sedangkan promosi dengan nilai
sig 0,009 dan desain produk dengan nilai sig 0,005. Sedangkan uji hipotesis dengan
menggunakan uji F menunjukkan hasil secara simultan adanya pengaruh positif antara
harga. promosi, dan desain produk. Hal tersebut ditandai dengan nilai sig 0,0000 dapat
diartikan bahwa secara simultan variabel harga. promosi, dan desain produk
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Dan nilai R square menunjukkan
variabel harga, promosi, dan desain produk mempengaruhi keputusan pembelian
sebesar 80,7% sedangkan sisanya 19,3% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak
diteliti

Kata Kunci : Harga, Promosi, Desain Produk, Keputusan Pembelian
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi dan industri membawa pengaruh bagi kehidupan
masyarakat, terutama dalam dunia usaha saat ini. Selain itu banyaknya usaha yang
bermunculan dari perusahaan kecil maupun perusahaan besar yang mengakibatkan
dampak persaingan yang ketat antara perusahaan sejenis maupun tidak sejenis. Maka
dari itu pemasaran merupakan kegiatan yang dilakukan untuk menghadapi persaingan
dan pengembangan usaha untuk mempertahankan usahanya (Ariella, 2018). Ketatnya
persaingan membuat setiap pelaku usaha dituntut untuk mengupayakan segala
kemampuan yang mereka miliki agar dapat bersaing di pasar. Untuk itu sebagai
perusahaan dituntut untuk memahami perilaku konsumen pada sasaran pasar guna untuk
menawarkan atau menjual produknya untuk meningkatkan keputusan pembelian.
Dengan memahami perilaku konsumen dapat digunakan alat untuk membangun peluang
baru dalam mengantisipasi persaingan pemasaran yang ketat. Keputusan pembelian
sangat berpengaruh untuk kelangsungan sebuah usaha untuk mempertahankan
penjualannya (Tabelessy, 2021). Keputusan pembelian menurut Tjiptono dan Diana
(2016; Tegowati, 2019) menyatakan bahwa keputusan pembelian adalah sebuah proses
dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau
merek tertentu dari masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya,
yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian

Keberhasilan keputusan pembelian konsumen tidak terlepas dari berbagai faktor
pemasaran. Dalam hal pemasaran harga mempengaruhi keputusan pembelian. Menurut
Priandewi (2021) harga adalah nilai suatu barang atau jasa yang di ukur dengan jumlah
uang. Konsumen saat ini sangat memperhatikan harga dari suatu produk. Harga suatu
produk yang terjangkau akan lebih mudah diterima konsumen. Harga dapat diukur
berdasarkan kesesuaian harga dengan kualitas produk, daya saing harga, dan kesesuaian
harga dengan kualitas yang produk berikanmaka dari itu, harga yang terjangkau
membuat konsumen tertarik untuk melakukan keputusan pembelian. Menurut
Supriyatna (2020) harga memiliki pengaruh yang signifikan yang dapat dirasakan
kualitasnya ketika satusatunya informasi ditunjukkan tersedia. Harga yang bersaing atau
harga yang lebih murah yang dapat konsumen bedakan dengan harga kompetitor yang
lain akan mempengaruhi minat beli pada suatu produk. Semakin ketatnya persaingan
antar kompetitor sejenis maka perusahaan akan dituntut lebih cepat dalam menarik
konsumen. Dalam keputusan pembelian, selain faktor harga ada juga faktor promosi,
dan desain produk yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen

Promosi merupakan kegiatan yang penting dalam hal pemasaran. Promosi adalah
kegiatan bertujuan untuk mendorong penjualan atau meningkatkan penjualan. Promosi
salah satu bentuk komunikasi yang berfungsi untuk memberi informasi dan komunikasi
antara perusahaan dengan konsumen akhir yang bertujuan untuk mempengaruhi
konsumen agar memutuskan pembelian produk yang dijual (Naufal, 2018; M. M.
Priandewi et al., 2022). Promosi juga kegiatan untuk mempengaruhi perilaku konsumen
terhadap suatu produk agar memutuskan pembelian. Promosi harus dilakukan
perusahaan untuk mengenalkan produknya kepada konsumen, sebagus apapun produk
jika tidak di promosikan dan belum pernah diketahui konsumen maka produk tersebut
tidak akan ada yang membelinya. Menurut Tjiptono (2008; Mukarromah & Rofiah,
2019) mengatakan bahwa pada hakekatnya promosi adalah suatu bentuk komunikasi
pemasaran. Promosi produk atau jasa bisa dengan berbagai media seperti media sosial,
brosur, spanduk, market place, dan website tertentu
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Selain harga dan promosi, desain produk juga mempengaruhi minat beli
konsumen untuk membeli produk yang kita jual. Menurut Kotler dan Keller (2016;
Kumbara, 2021) menyatakan bahwa desain produk adalah totalitas fitur yang
mempengaruhi produk dapat dilihat, dirasakan, dan berfungsi bagi pelanggan. Karena
tanpa desain produk yang matang, produk yang dihasilkan akan menjadi sia-sia karena
tidak dapat digunakam oleh pengguna yang dituju. Desain produk yang menarik dan
unik dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Desain produk merupakan
rancangan barang atau jasa yang hendak dibuat agar dapat diterima dan memuaskan
konsumen tersebut, serta tidak mudah ditiru competitor lain (Harsanto, 2013; Suari et
al., 2019). Untuk menghasilkan desain produk yang unik tentunya membutuhkan proses
dengan pemikiran diskusi, dan reset desain produk yang sedang trend dikalangan
masyrakat untuk mendapatkan peluang minat beli konsumen

Faktor lain yang menentukan desain produk adalah warna. Warna dapat
mempengaruhi keputusan pembelian. Seperti warna merah dikaitkan dengan cinta dan
keberanian sehingga menarik perhatian pembelian. Warna tersebut tidaklah mutlak
dapat digunakan sebagai dominasi dalam desain produk, konsumen dengan latar
belakang demografi yang berbeda memiliki rasa dan presepsi yang berbeda pula. Faktor
lain seperti tata letak desain produk dan estetika keindahan desain dapat mempengaruhi
keputusan pembelian. Desain produk dapat mempengaruhi psikologi keputusan
pembelian konsumen. Desain produk yang baik dapat memicu emosi positif pada
konsumen seperti kepuasan, kegembiraan, dan keterikatan dengan merek (Adonis &
Silintowe, 2021).

Toko Dbuket merupakan sebuah toko buket yang berdiri sejak 2021. Toko Dbuket
menyediakan berbagai buket seperti buket coklat, snack, permen, bunga palsu. Toko
Dbuket selalu up to date dengan trend buket yang sedang marak. Namun hanya dengan
mengikuti trend buket ini tidak cukup untuk meningkatkan angka penjualan produk
ditengah ketatnya persaingan usaha buket saat ini. Dalam pemasaran produk, Dbuket
mempromosikan produknya dengan, spanduk toko, media sosial, dan market place
seperti shopee, untuk memudahkan konsumen dapat berbelanja dan transaksi langsung
meskipun tidak mendatangi toko fisik langsung. Namun saat ini keputusan pembelian
masih menjadi masalah utama bagi Dbuket, karena sudah berupaya mengikuti trend
pasar tetapi keputusan pembelian masih belum meningkat. Maka toko Dbuket perlu
mengetahui faktor apa saja yang mempengaruhi keputusan pembelian agar dapat
bersaing dan meningkatkan angka penjualannya. Hal tersebut dapat dilihat berdasarkan
wawancara dengan konsumen Dbuket, beberapa konsumen mengatakan bahwa diskon
harga yang diberikan Dbuket terlalu kecil tetapi informasi promosi diskon yang
diadakan sangat menarik khususnya diskon di shopee atau diskon ongkos kirim maupun
diskon yang membeli langsung di toko. Menurut konsumen yang lain mengatakan
bahwa harga terlalu mahal tetapi kualitas produk Dbuket bagus dan inovasi desain
dalam produk seperti variasi warna, penggunaan dekorasi dalam buket tersebut sehingga
menarik perhatian pembeli

Dari pernyataan tersebut dapat diketahui bahwa hal penting untuk meningkatkan
keputusan pembelian konsumen adalah harga, promosi, dan desain produk yang
berinovasi yang dapat menarik konsumen
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TUJUAN PENELITIAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis harga, promosi, dan

desain produk apakah berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian
produk Dbuket

TINJAUAN PUSTAKA

1.

Harga

Harga merupakan bagian penting dalam menentukan pangsa pasar dan
keuntungan perusahaan. Harga menurut Kotler dan Armstrong (2015; Priandewi,
2021) mendefinisikan harga adalah Jumlah uang yang dibebankan untuk produk
atau layanan, jumlah nilai yang ditukar pelanggan untuk kepentingan memiliki atau
menggunakan produk atau layanan. Lain hal nya menurut Tjiptono (2016;
Priandewi, 2021) menyebutkan bahwa harga merupakan satu-satunya unsur bauran
pemasaran yang mendatangkan pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan.
Harga merupakan nilai tukar seperti uang atau nilai barang untuk manfaat yang
didapatkan dari suatu barang maupun jasa bagi seseorang pada waktu dan tempat
tertentu
Promosi

Kegiatan promosi adalah bagian terpenting dalam memasarkan produk.
Promosi bisa dikatakan sebagai media komunikasi untuk memperkenalkan sebuah
produk kepada konsumen. Menurut Tjiptono (2015; Lestari & Ekowati, 2020)
promosi merupakan elemen bauran pemasaran yang berfokus pada upaya
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan kembali konsumen akan merek
dan produk perusahaan. Kotler dan Armstrong (2016; Simanihuruk, 2019)
mendefinisikan pengertian promosi adalah bahwa promosi mengacu pada kegiatan
berkomunikasi dua produk dan membujuk pelanggan sasaran untuk pembeli.
Promosi merupakan faktor penentu keberhasilan suatu pemasaran. Perusahaan akan
membuat promosi jika meluncurkan produk baru agar pasar mengetahui produknya.
Kegiatan promosi dirancang semenarik mungkin agar informasi yang disampaikan
dimengerti oleh konsumen. Untuk mengkomunikasikan produknya ke konsumen,
perusahaan dapat melakukan dengan mealui alat promosi yang disebut bauran
promosi.
Desain Produk

Desain produk yang menarik dan unik dapat mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Desain produk adalah rancangan barang atau jasa yang akan
dibuat agar dapat diterima dan memuaskan konsumen tepat sasaran, dan juga tidak
mudah ditiru oleh pesaing lain (Harsanto, 2013; Supriyatna, 2020). Lain dengan
Kolter dan Keller (2016; Supriyatna, 2020) Mereka menyatakan bahwa desain
produk merupakan totalitas fitur yang mempengaruhi produk dapat dilihat,
dirasakan, dan berfungsi bagi pelanggan. Desain produk merupakan nilai yang
terkandung dalam suatu produk dan berupa penampilan produk yang khas dan
menarik serta menjadi pembeda dengan produk competitor. Desain produk dapat
menghasilkan daya pikat tersendiri yang menarik. Meluncurkan desain terbaru dari
sebuah produk membutuhkan perencanaan yang matang untuk menghasilkan minat
beli konsumen yang lebih baik. Desain Perusahaan yang berpesipilisasi dalam hal
pendesainan produk menerapkan proses yang maju untuk mendukung aktifitas yang
dibutuhkan untuk sebuah industri (Chase, 2015; M. M. Priandewi et al., 2022).
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4. Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian adalah suatu keputusan pemilihan atas tindakan dari
dua atau lebih pilihan alternatif. Proses keputusan pembelian memerlukan ketelitian
dan ketepatan untuk memutuskan akan membeli suatu jasa atau produk. Keputusan
pembelian melibatkan dengan perilaku konsumen. Tjiptono (2014; D. Lestari et al.,
2022) menyatakan keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen
mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu dan
mengevaluasi seberapa baik masing-masing alternative tersebut dapat memecahkan
masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian. Sedangkan
pengertian keputusan pembelian menurut Kotler (2015; D. Lestari et al., 2022),
adalah mengidentifikasi semua pilihan yang mungkin untuk memecahkan persoalan
itu dan menilai pilihan-pilihan secara sistematis dan obyektif serta sasaran-
sasarannya yang menentukan keuntungan serta kerugiannya masing-masing.
Keputusan pembelian adalah proses dimana beberapa evaluasi pilihan yang
kemudian dipilih satu produk atau lebih yang akan disesuaikan kebutuhan dan
keinginan pelanggan.
5. Kerangka Konsep Penelitian

Keputusan
Pembelian (Y)

e i i i .

L

Sumber : Data primer yang diolah, 2023
Gambar 1. Kerangka konsep penelitian

METODE PENELITIAN

Dalam penelitian ini, menggunakan jenis penelitian kuantitatif yaitu hubungan
kausal atau hubungan sebab akibat. Pengumpulan data diperoleh dari hasil survei
dengan membagikan kuisoner kepada responden yang menjadi objek penelitian. Lokasi
penelitian dilakukan di Toko Dbuket, Dusun Plumpung RT 12/RW 01, Desa Bakung
Pringgodani, Kecamatan Balongbendo, Kabupaten Sidoarjo. Penelitian dilaksanakan
mulai bulan Januari 2023 sampai dengan bulan Maret 2023. Populasi dalam penelitian
ini adalah konsumen yang pernah membeli produk Dbuket dengan populasi 198 orang,
angka ini di peroleh dari data pembelian dari Januari sampai dengan Maret 2023.
Teknik yang digunakan dalam penelitian ini adalah random sampling. Jumlah sampel
dalam penelitian ini sebanyak 66 responden. Variabel penelitian dibedakan menjadi dua
yaitu :
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1. Variabel independen atau variabel bebas (X), dalam penelitian ini terdiri dari harga,
promosi, dan desain produk.

2. Variabel dependen atau variabel terikat (), dalam penelitian ini adalah keputusan
pembelian.

Dalam penelitian ini data primer didapat dengan cara menyebar kuisoner kepada
konsumen Dbuket. Dalam penelitian ini data sekunder didapat dari catatan penjualan
Dbuket. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini dengan cara wawancara
terhadap responden menggunakan kuisoner. Kuisoner dalam penelitian ini dengan
memberikan dan menyebarkan daftar pertanyaan kepada responden, dengan harapan
mereka memberikan respon atas pertanyaan tersebut. Peneliti juga melakukan
pengamatan dan pencatatan secara langsung ke toko Dbuket untuk mendapatkan data
dengan maksimal. Dokumentasi yang digunakan dalam penelitian ini meliputi catatan
penjualan produk Dbuket. Analisis penelitian ini menggunakan uji validitas, uji
reliabilitas, uji normalitas, uji multikolinieritas, uji heteroskedastisitas, path analysis
dengan aplikasi software SPSS 25.0 dan uji sobel menggunakan kalkulator sobel Daniel
Soper.

HASIL PENELITIAN
1. Usia
Data penelitian ini didapatkan dari hasil penyebaran kuesioner kepada
responden melalui link yang dibagikan oleh peneliti. Karakteristik responden
berdasarkan usia disajikan pada tabel berikut ini :
Tabel 1. Usia responden

No Kategori Frekuensi Persentase (%)
1 15-23tahun 59 89,4
2  24-35tahun 7 10,6
Total 66 100

Sumber : Data primer yang diolah, 2023

Tabel diatas menunjukkan bahwa responden dengan usia 15-23 tahun
sebanyak 59 orang (89,4%), responden dengan usia 24-35 tahun sebanyak 7 orang
(10,6%). Dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden berusia 15-23 tahun
(89,4%)

2. Jenis kelamin

Data penelitian ini didapatkan dari hasil penyebaran kuesioner kepada
responden melalui link yang dibagikan oleh peneliti. Data ini diisi sesuai dengan
karakteristik dari responden yang bersangkutan. Karakteristik responden
berdasarkan jenis kelamin disajikan pada tabel berikut ini :
Tabel 2. Jenis kelamin responden

No Kategori Frekuensi Persentase (%)
1 Laki-laki 22 33,3
2  Perempuan 44 66,7
Total 66 100

Sumber : Data primer yang diolah, 2023

Tabel diatas menunjukkan bahwa responden dengan jenis kelamin laki-laki
sebanyak 22 orang (33,3%), responden dengan jenis kelamin perempuan sebanyak
44 orang (66,7%). Dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden berjenis kelamin
perempuan (66,7%)
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Uji Validitas

Validitas menunjukkan tingkat kemampuan suatu instrument untuk
mengungkapkan sesuatu yang menjadi sasaran pokok pengukuran. Berikut adalah
hasil uji validitas penelitian dengan sampel sebanyak 66 responden, dapat dilihat
pada tabel sebagai berikut :
Tabel 3. Hasil uji validitas

Corrected Item

Variabel Item Pertanyaan Total Correlation Status
X1 X1.1 0,735 Valid
X1.2 0,645 Valid

X1.3 0,699 Valid

X1.4 0,823 Valid

X1.5 0,634 Valid

X1.6 0,677 Valid

X1.7 0,729 Valid

X1.8 0,682 Valid

X2 X2.1 0,782 Valid
X2.2 0,672 Valid

X2.3 0,607 Valid

X2.4 0,684 Valid

X2.5 0,738 Valid

X2.6 0,835 Valid

X2.7 0,746 Valid

X2.8 0,759 Valid

X3 X3.1 0,805 Valid
X3.2 0,850 Valid

X3.3 0,718 Valid

X3.4 0,837 Valid

X3.5 0,784 Valid

X3.6 0,660 Valid

X3.7 0,658 Valid

X3.8 0,702 Valid

Y Y1.1 0,590 Valid
Y1.2 0,615 Valid

Y1.3 0,489 Valid

Y1.4 0,786 Valid

Y15 0,624 Valid

Y1.6 0,740 Valid

Y1.7 0,716 Valid

Y1.8 0,786 Valid

Sumber : Data primer yang diolah, 2023

Berdasarkan tabel diatas, dapat disimpulkan bahwa semua butir pertanyaan
yang terdapat pada variabel harga, promosi, dan desain produk terhadap keputusan
pembelian produk Dbuket diperoleh nilai Corrected item - Total Correlation >0,30,
hal tersebut yang berarti semua variabel adalah valid
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Uji Reliabilitas

Reliabilitas menunjukkan sejauh mana suatu instrument dapat memberikan
hasil pengukuran yang konsisten. Berikut merupakan hasil uji validitas penelitian
dengan sampel sebanyak 66 responden, dapat dilihat pada tabel sebagai berikut :
Tabel 4. Uji reliabilitas

Variabel Cronbach Apha Hasil
X1 0,864 Reliabel
X2 0,873 Reliabel
X3 0,888 Reliabel
Y 0,825 Reliabel

Sumber : Data primer yang diolah, 2023

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa semua variabel mempunyai
nilai Cronbach Alpha lebih besar dari 0,6 maka dapat disimpulkan seluruh item
pernyataan kuisoner adalah reliable.
Uji Normalitas

Uji ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel
pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Pengujian normalitas data
dilakukan dengan menggunakan uji Kolmogrov-Smirnov untuk masing-masing
variabel. Hasil penelitian ini dapat dilihat pada gambar grafik dibawabh ini.

Unstandardiz

ed Residual

[+ G
Mormal Parameters®-® Mean 0000000
Std. Deviation 1.328659411

Most Extreme Differences  Absolute 08
Positive 08

Megative =100

Test Statistic J08
Asymp. Sig. (2-tailed) 055"

Sumber : Data primer yang diolah, 2023
Gambar 2. Uji normalitas

Dari uji normalitas menggunakan metode Kolmogorov Smirnov didapatkan
hasil signifikansi yaitu sebesar 0,055 dimana hasil tersebut lebih besar dari taraf
signifikansi 0,05. Sehingga dapat disimpulkan uji tes normalitas pada penelitian ini
adalah terdistribusi normal
Uji Heterokedastisitas

Uji ini bertujuan untuk mengetahui apakah terjadi ketidaksamaan varian dari
residual suatu pengamatan ke pengamatan lain. Model yang bebas dari
heteroskedastisitas memiliki grafik Scatter plot dengan pola titik yang menyebar
diatas dan dibawah sumbu Y. Untuk hasilnya dapat dilihat pada gambar berikut ini :
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Scatterplot
Dependent Variable: Keputusan Peambelian
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Sumber : Data primer yang diolah, 2023
Gambar 3. Uji Heterokedastisitas

Berdasarkan gambar grafik Scater plot di atas, terlihat bahwa titik-titik
menyebar secara acak serta tersebar baik di atas maupun dibawah angka 0 pada
sumbu Y. Hal ini menunjukkan bahwa tidak terjadi heteroskedasitisitas
Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi ada
korelasi antara kesalahan pengganggu. Menetukan ada atau tidaknya autokorelasi
dilakukan dengan uji Durbin Watson (DW). Hasil penelitian ini dapat dilihat
sebagai berikut :
Tabel 5. Uji autokorelasi

Durbin Watson dL du
1,843 1,5079 1,6974

Sumber : Data primer yang diolah, 2023

Dapat dilihat dari tabel diatas nilai statistik uji durbin Watson sebesar 1,843
dimana berada di antara dU (1,6974) dan 4-dU (2,3026) maka dapat disimpulkan
tidak terdapat autokorelasi
Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji model regresi ditemukan
adanya korelasi antar variabel bebas. Untuk mendeteksi ada atau tidak nya
multikolinearitas di dalam model regresi dapat dilihat dari nilai tolerance dan
variance inflation factor (VIF). Untuk menunjukkan model regresi bebas
multikolinearitas adalah yang mempunya nilai VIF kurang dari 10 dan angka
tolerance lebih dari 0,1
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Standardized

Unstandardized Coafficiants Coeflicianis Collinearity Slatistics

Model B Sid. Error Ba1a I 5in Tolerance JF

1 (Constani 1734 1.8923 1.453 A5
Harga 458 092 461 4973 aon 162 2761
Promosi 210 78 244 2698 i) IET 2723
Dasain Produk 253 .08 272 2929 005 158 2.783

a DEDE"'EIEI‘I'."‘.-"JI‘IEIJIE Eeputusan Pembelian

Sumber : Data primer yang diolah, 2023
Gambar 4. Uji Multikolinearitas

Berdasarkan gambar diatas bahwa nilai Tolerance variabel harga 0,362,
variabel promosi 0,367, dan variabel desain produk 0,359. Untuk nilai VIF variabel
harga 2,761, variabel promosi 2,783, dan variabel desain produk 2,783. Maka dapat
disimpulkan tidak terjadi multikolinearitas karena nilai VIF dari semua variabel
kurang dari 10 dan angka tolerance lebih dari 0,1
Uji t

Untuk menguji signifikan hubungan antara variabel harga, promosi, dan
desain produk benar-benar berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian
secara terpisah atau parsial. Pengujian ini menggunakan tingkat signifikan 0,05.

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Errar Bela T Sig.
1 (Constant) 2.794 1.923 1.453 151
Harga 458 092 461 4.973 .000
Promosi 210 078 248 2.698 .009
Desain Produk 2563 086 272 2.929 .005

Sumber : Data primer yang diolah, 2023
Gambar 5. Uji T
Penjelasan hasil uji t untuk masing- masing variabel bebas adalah sebagai
berikut :
a. Pengaruh harga (X1) terhadap keputusan pembelian (Y)

Nilai sig variabel harga (X1) sebesar 0,000 yang berarti < dari nilai sig
0,05, maka hipotesis diterima. Dapat disimpulkan bahwa variabel harga (X1)
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian ()

b. Pengaruh promosi (X2) terhadap keputusan pembelian ()

Nilai sig variabel promosi (X2) sebesar 0,009 yang berarti < dari nilai sig
0,05, maka hipotesis diterima. Dapat disimpulkan bahwa variabel promosi (X2)
seacara parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian
(Y).

c. Pengaruh desain produk (X3) terhadap keputusan pembelian (Y)

Nilai sig variabel desain produk (X3) sebesar 0,005 yang berarti < dari
nilai sig 0,05, maka hipotesis diterima. Dapat disimpulkan bahwa variabel desain
produk (X3) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian ().

Uji F

Untuk menguji signifikan hubungan antara variabel harga, promosi, dan
desain produk benar-benar berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian
secara bersama atau simultan. Pengujian ini menggunakan tingkat signifikan 0,05
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Mode Sum of Squares Df Mean Square F Sig.

1 Regression 480_338 3 160.113 86.508 000"
Residual 114.753 62 1.851
Total 505.001 65

Sumber : Data primer yang diolah, 2023
Gambar 6. Uji F

Berdasarkan hasil pengujian diperoleh nilai signifikan 0,000 < 0,05 yang
berarti bahwa variabel Harga (X1), Promosi (X2) dan Desain Produk (X3) secara
simultan atau bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan
Pembelian (Y), dengan demikian hipotesis dalam penelitian ini diterima
Persamaan Regresi

Analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linier
berganda yang dapat digunakan untuk mengukur kekuatan hubungan antara dua
variabel atau lebih, juga menunjukkan arah hubungan antar variabel dependen
(keputusan pembelian) dengan variabel independen (harga, promosi, dan desain
produk) secara parsial pada Dbuket Balongbendo Sidoarjo. Berdasarkan hasil
perhitungan SPSS versi 26 diperoleh tabel analisis regresi linier berganda dibawah
ini :

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Mode B Std. Error Beta T Sig.
1 {Constant) 2704 1.923 1.453 1561
Harga 458 082 461 44973 000
Promosi 210 .078 248 2.698 .009
Desain Produk 253 086 272 2929 005

Sumber : Data primer yang diolah, 2023
Gambar 7. Persamaan Regresi

Persamaan regresi yang terbentuk dari tabel diatas adalah sebagai berikut : Y
=2,794 + 0,458X1 + 0,210X2+ 0,253X3

Dari persamaan diatas mengandung arti bahwa :

a. Konstanta (a) = 2,794 menunjukkan besarnya pengaruh semua variabel bebas
terhadap variabel terikat. Apabila variabel bebas konstan, maka nilai keputusan
pembelian sebesar 2,794

b. Nilai koefiensi harga (b1) = 0,458 menunjukkan bahwa apabila harga meningkat
satu satuan, maka akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,458.

c. Nilai koefiensi promosi (b2) = 0,210 menunjukkan bahwa apabila promosi
meningkat satu satuan, maka akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar
0,210.

d. Nilai koefiensi desain produk (b3) = 0,253 menunjukkan bahwa apabila desain
produk meningkat satu satuan, maka akan meningkatkan keputusan pembelian
sebesar 0,253

Koofiensi Determinasi

Analisis ini untuk menghitung besarnya pengaruh variabel independen (X)
terhadap variabel dependen (Y). Nilai R2 menunjukkan seberapa besar proporsi
dari total variasi variabel tidak bebas (Y) yang dapat dijelaskan oleh variabel
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penjelasnya (X). Semakin tinggi nilai R2 maka semakin besar proporsi dari total
variasi variabel dependen (YY) yang dapat dijelaskan oleh variabel independen (X).

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

1 .898e 807 798 1.360
Sumber : Data primer yang diolah, 2023
Gambar 8. Koofiensi Determinasi

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi pada tabel diketahui R Square ini
menunjukkan angka 0,807 bahwa variabel independen (X) yaitu X1 harga, X2
promosi, X3 desain produk , mempengaruhi secara simultan varibel dependen (Y)
keputusan pembelian sebesar 80,7%.sedangkan sisanya sebesar 19,3% dipengaruhi
oleh variabel lainnya yang tidak terdapat dalam penelitian ini

PEMBAHASAN

Untuk pembahasan hasil penelitian mengenai pengaruh harga, promosi, dan

desain produk terhadap keputusan pembelian Dbuket Balongbendo Sidoarjo dengan
responden sebanyak 66 orang adalah sebagai berikut :

1.

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil pengujian atau penelitian ini, dapat dikatakan bahwa harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat
dijelaskan oleh Uji T (Parsial) yang menghasilkan bahwa nilai signifikan sebesar
0,000 dimana < 0.05. Sejalan dengan teori Kotler dan Armstrong (2015; Mulyadi,
2022) dan didukung oleh penelitian Mulyadi (2022) yang mengemukakan ada
pengaruh signifikan harga terhadap keputusan pembelian sebesar 51,4% dan
sisanya 48,6% dipengaruhi faktor lain yang tidak diteliti. Hal ini berarti jika harga
sesuai dengan kualitasnya, maka semakin tinggi kepuasan konsumen
Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil pengujian atau penelitian ini, dapat dikatakan bahwa
promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini
dapat dijelaskan oleh Uji T (Parsial) yang menghasilkan bahwa nilai signifikan
sebesar 0,009 dimana < 0.05. Sejalan dengan teori Kotler dan Armstrong (2015;
Tabelessy, 2021) dan didukung oleh penelitian Tabelessy (2021) yang
mengemukakan ada pengaruh signifikan antara variabel promosi terhadap
keputusan pembelian sebesar 37,1% dan sisanya dipengaruhi faktor lain yang tidak
diteliti.
Pengaruh Desain Produk terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil pengujian atau penelitian ini, dapat dikatakan bahwa desain
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini
dapat dijelaskan oleh Uji T (Parsial) yang menghasilkan bahwa nilai signifikan
sebesar 0,005 dimana < 0,05. Sejalan dengan Kolter dan Keller (2016; Handayani
et al 2020) dan didukung oleh penelitian Handayani et al (2020) yang
mengemukakan ada pengaruh signifikan antara variabel desain produk terhadap
kepuasan konsumen sebesar 51,6% dan sisanya 48,4% di pengaruhi faktor lain
yang tidak diteliti. Bahwa semakin baik desain produk maka semakin tinggi
kepuasan konsumen
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Pengaruh Harga, Promosi, dan Desain Produk terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji f diperoleh nilai signifikan 0,000 < 0,05 yang berarti
bahwa variabel Harga (X1), Promosi X2) dan Desain Produk (X3) secara
bersamasama berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian ().

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka dapat disimpulkan

sebagai berikut :

1.

Berdasarkan hasil perhitungan statistik uji parsial, variabel harga berpengaruh
positif dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian

2. Berdasarkan hasil perhitungan statistik uji parsial, variabel promosi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.

3. Berdasarkan hasil perhitungan statistik uji parsial, variabel desain produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.

4. Berdasarkan hasil perhitungan statistik uji simultan, variabel harga, promosi, dan
desain produk secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
keputusan pembelian

SARAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka saran yang dapat diberikan

sebagi berikut :

1.

Bagi Perusahaan

Bagi Dbuket sebaiknya meningkatkan dari variabel 3 variabel yaitu :

a. Harga, Dbuket harus meningkatkan kepuasan konsumen terkait dengan harga
yang mempengaruhi keputusan pembelian, seperti dengan memberikan diskon
pada pemesanan jumlah tertentu atau dengan syarat-syarat tertentu untuk
mendapatkan potongan harga.

b. Promosi, Dbuket harus meningkatkan kepuasan konsumen terkait dengan
promosi yang mempengaruhi keputusan pembelian agar produk akan mudah
diketahui banyak. Seperti dengan lebih aktif lagi untuk promosi di sosial media,
brosur, dan digital marketing lainnya dan mengadakan promosi seperti
pengadaan paket bundling produk.

c. Desain produk, Dbuket harus meningkatkan kepuasan konsumen terkait dengan
desain produk yang mempengaruhi keputusan pembelian, seperti desain produk
yang terbaru, konsisten untuk update desain yang sedang trend agar menarik dan
mengikuti perkembangan pasar untuk membantu meningkatkan efisiensi produk
serta dapat meningkatkan penjualan

Bagi Peneliti Selanjutnya

Peneliti selanjutnya dapat mengembangkan penelitian pengaruh harga,
promosi, dan desain produk terhadap keputusan pembelian dengan menggunakan
variabel lain seperti lokasi dan kualitas produk yang belum diteliti dan menambah
sampel responden sehingga dapat menambah hasil yang lebih luas dari penelitian
ini.
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