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ABSTRAK 

Perkembangan dunia usaha ditandai dengan makin meningkatnya pesaingan, 

khususnya dalam pengelolaan unit usaha perusahaan. Hal ini di tandai dengan 

munculnya perusahaan yang menawarkan jenis produk yang berkualitas dengan 

harga yang bersaing dalam pemasaran dan melakukan promosi. Usaha bidang 

elektronik bisa dikatakan sangat banyak di kotak batam yang membuat persaingan 

dalam bidang tersebut menjadi lebih ketat sehingga setiap perusahaan berlomba-

lomba untuk menjadi lebih inovatif dengan meningkatkan dan menjaga kualitas 

produk yang baik, menawarkan harga yang terjangkau oleh masyarakat dan 

menyediakan promosi yang menarik.Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

dan menganalisa pengaruh kualitas produk, harga dan promosi terhadap keputusan 

pembelian lampu led  pada PT Golden Visalux Batam. Sampel yang diambil 

adalah pelanggan PT Golden Visalux Batam dijadikan sebagai sampel, dan teknik 

pengumpulan data menggunakan metode survei melalui kuesioner. Ukuran 

besarnya sampel yang diambil adalah sebesar 385 responden. Metode pengolahan 

data menggunakan metode regresi linear berganda dengan alat bantu SPSS 

(Statistical Product and Service Solution) versi 25. Dari hasil penelitian ini dapat 

diketahui bahwa variabel kualitas produk, harga dan promosi berpengaruh 

signifikan positif baik secara parsial maupun simultan terhadap keputusan 

pembelian. 
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ABSTRACT 

The development of the business world is characterized by increasing 

competition, especially in the management of the company's business units. This is 

marked by the emergence of companies offering quality products at competitive 

prices in marketing and promotion. Electronic business can be said to be very 

much in batam box which makes competition in the field more stringent so that 

each company competes to be more innovative by improving and maintaining 

good product quality, offering affordable prices to the public and providing 

attractive promotions. This study aims to find out and analyze the influence of 

product quality, price and promotion on the decision to purchase led lights at PT 

Golden Visalux Batam. The samples taken were customers of PT Golden Visalux 

Batam as samples, and data collection techniques using survey methods through 

questionnaires. The size of the sample taken is 385 respondents. Data processing 

methods use multiple linear regression methods with SPSS tools (Statistical 

Product and Service Solution) version 25. From the results of this study it can be 

seen that the variables of product quality, price and promotion have a significant 

positive effect both partially and simultaneously on purchasing decisions 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Perkembangan dunia usaha ditandai dengan makin meningkatnya 

pesaingan, khususnya dalam pengelolaan unit usaha perusahaan. Hal ini di tandai 

dengan munculnya perusahaan yang menawarkan jenis produk yang berkualitas 

dengan harga yang bersaing dalam pemasaran dan melakukan promosi.  

Hal ini dapat dilihat dari semakin banyaknya produsen yang bersaing 

memenuhi kebutuhan konsumen sehingga menyebabkan setiap perusahaan harus 

menempatkan orientasi pada konsumen sebagai tujuan utama. Untuk mengatasi 

ketatnya persaingan dalam pemasaran penjualan maka salah satu upaya yang 

dilakukan oleh perusahaan adalah dengan menetapkan kualitas produk, harga dan 

promosi, dimana dalam penerapan tersebut perusahaan berusaha untuk 

menetapkan harga yang mampu bersaing, sehingga kualitas pembeli  terus  

meningkat. 

Banyak orang yang berfikir bahwa produk adalah barang yang berwujud, 

tetapi secara teknik produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan 

kepada pasar untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan, meliputi barang fisik, 

jasa, pengalaman, acara, orang, tempat, properti, organisasi, informasi, dan ide 

(Kurniawan, Fachreza Yuli & Sari, 2017: 736). 

Selain kualitas produk variabel lain yang berperngaruh terhadap harga. 

Harga adalah merupakan sejumlah uang yang harus dibayar oleh konsumen atau 

pembeli untuk mendapatkan produk yang ditawarkan oleh penjual. penetapan 



2 
 

 

harga jual harus disesuaikan dengan daya beli konsumen yang dituju dan dengan 

mempertimbangkan faktor biaya, laba, pesaing, dan perubahan keinginan pasar 

(Riyono & Budiharja, 2016: 100).  

Variabel selanjutnya yang berpengaruh terhadap harga yaitu keputusan 

pembelian keputusan pembelian didasarkan pada bagaimana konsumen 

menganggap harga dan berapa harga aktual saat ini yang mereka pertimbangkan, 

bukan harga yang dinyatakan pemasar. Dengan demikian kualitas produk yang 

baik, harga yang sesuai, dan kepercayaan yang tinggi dapat mempengaruhi 

konsumen untuk melakukan proses keputusan pembelian (Kurniawan, Fachreza 

Yuli & Sari, 2017: 736). 

Variabel yang terakhir yaitu promosi (Riyono & Budiharja, 2016: 101) 

promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang meyakinkan 

calon konsumen tentang barang dan jasa. Pada hakekatnya promosi merupakan 

salah satu kegiatan yang dimaksudkan untuk menyampaikan informasi produk 

yang dihasilkan perusahaan kepada pasar sasaran untuk memberi informasi 

tentang keistimewaan, kegunaan, dan yang paling penting adalah keberadaannya, 

sehingga dapat mengubah atau mempengaruhi konsumen untuk membeli produk 

yang dihasilkan tersebut. Keempat unsur dalam bauran pemasaran tersebut saling 

berkaitan satu dengan yang lainnya, keputusan dalam satu bagian biasanya 

mempengaruhi tindakan di bagian lain sehingga dibutuhkan suatu penerapan 

strategi yang efektif untuk mencapai pasar sasaran dan harus mampu menunjang 

tujuan dan kebijakan bauran pemasaran apa dan bagaimana yang diterapkan 

perusahaan saat ini. PT. Golden Visalux Batam merupakan perusahaan sebagai 
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distributor Lampu Visalux yang berdiri pada tahun 2009, tepatnya pada tanggal 28 

Mei 2009. Seiring berkembangnya perusahaan dan perluasan pemasaran PT. 

Golden Visalux membuka cabang di Pekanbaru pada tahun 2010. Cabang di 

pekanbaru ini untuk memudahkan penyaluran produk ke daerah terutama diluar 

pulau Sumatra dan Jawa. Karena jika pengiriman produk dari Batam ini memakan 

waktu yang lama dan biaya pengiriman yang besar. Dengan meluasnya pemasaran 

produk diberbagai wilayah Indonesia, kemudian pada tahun 2012 PT. Golden 

Visalux Batam membuka cabang lagi di Jakarta. Hal ini bertujuan untuk 

memudahkan pengiriman produk ke berbagai kota di wilayah Indonesia bagian 

tengah dan timur seperti Kalimantan, Bali, NTT, dan Papua. Lampu LED 

merupakan produk yang hampir di kenal setiap orang Penggunaan lampu pada 

umumnya digunakan untuk memberikan penerangan baik ruangan indoor maupun 

outdor. Perusahaan lampu saat ini juga semakin banyak, dengan jenis produk yang 

sama tetapi dengan kualitas dan harga yang berbeda. Jadi setiap perusahaan harus 

memahami bagaimana konsumen mereka dalam memutuskan pembelian mereka, 

agar dapat mempengaruhi keputusan pembelian tersebut. Seperti di ketahui sejak 

penemuan lampu oleh Thomas Alfa Edison, penggunaan lampu di kehidupan 

manusia sudah seperti kebutuhan primer dalam membantu manusia untuk 

melakukan aktifitas, sehingga mulailah bermunculan perusahaan yang membuat 

dan mendistribusikan lampu untuk memenuhi kebutuhan akan lampu, dan PT 

Golden Visalux Batam hadir untuk bersaing dengan perusahaan – perusahan yang 

bergerak di bidang usaha yang sama untuk memenuhi kebutuhan masyarakat 

Indonesia terhadap lampu. 
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Tabel 1.1 Harga Lampu LED 

WATT VISALUX AMASCO HANNOCHS POTENS Philips 

3 Rp.14.500 Rp 12.000 Rp 13.000 Rp 13.000 Rp. 16.000 

5 Rp 21.000 Rp 17.000 Rp 15.000 Rp 18.000 Rp. 27.000 

7 Rp 24.000 Rp 22.000 Rp 17.000 - Rp. 37.000  

9 Rp 27.000 Rp 24.000 Rp 20.000 Rp 20.500 - 

11 Rp 34.000 Rp 28.000 Rp 24.000 Rp 23.500 Rp. 50.000 

14 Rp 40.000 Rp 35.000 Rp 29.000 Rp 25.000 Rp. 56.000 

Sumber : Dealer Lampu LED 

Dari tabel 1.1 di atas menjelaskan harga lampu LED bermerek Visalux 

dijual dengan harga yang lebih mahal dari lampu LED merek lain. Saat ini 

menghadapi persaingan yang cukup berat dimana berbagai macam merek lampu 

led dari menawarkan harga lebih murah sehingga sedikit masayarakat yang 

berpaling untuk mendapatkan lampu led yang lebih murah.  

Data yang diperoleh dari PT GOLDEN VISALUX BATAM kondisi 

perusahaan dalam 6 bulan terakhir pada januari 2019 tercatat 5243 pcs lampu led, 

pada febuari 2019 tercatat 4841 pcs lampu led , pada maret 2018 tercatat 3514 pcs 

lampu led, pada april 2018 tercatat 4461 pcs lampu led, pada mei 2018 tercatat 

4152 pcs lampu led dan pada juni 2019 tercatat 4097 pcs lampu led dengan data 

ini membuktikan bahwa 6 bulan terakhir terjadi penurunan. 

Tabel 1.2 Data Penurunan Penjualan 6 Bulan Terakhir 

Tahun 2019 Penjualan produk 

Januari 5243 PCS 

Febuari 4841 PCS 

Maret 3514 PCS 

April 4461 PCS 

Mei 4152 PCS 

Juni 4097 PCS 

Sumber : Data Penjualan PT Golden Visalux Batam, 2019 

Berdasarkan data yang tercatat pada table 1.2 penjualan diatas biasa 

digunakan untuk acuan PT Golden Visalux Batam untuk menentukan model 
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promosi demi menarikan konsumen agar memasukan lampu LED dalam 

pemgambilan keputusan pembelian lampu yang akan digunakan untuk kehidupan 

sehari-hari. Pernyataan-pernyataan diatas penulis tertarik untuk melakukan 

penilitian yang berjudul: “PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA DAN 

PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN LAMPU LED 

VISALUX PADA PT GOLDEN VISALUX BATAM” 

1.2. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang di atas dapat di identifikasi masalah 

beberapa masalah ada antara lain : 

1. Harga yang ditawarkan produk lampu LED Visalux terlalu Mahal 

2. Ada pesaingan lain yang menjual produk serupa dengan harga yang 

lebih murah 

3. Desain produk lampu LED Visalux kurang menarik 

4. Kurangnya ide promosi dalam kegiatan pemasaran produk 

menyebabkan konsumen beralih ke merek lainnya yang lebih 

menguntungkan bagi konsumen 

1.3. Batasan Masalah 

Batasan masalah dalam penelitian ini adalah : KUALITAS PRODUK, 

HARGA, PROMOSI DAN KEPUTUSAN PEMBELIAN 

1.4. Rumusan Masalah 

Berdasarkan batasan masalah maka rumusan masalah adalah : 

1. Bagaimanakah pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian lampu LED VISALUX pada PT Golden Visalux Batam? 



6 
 

 

2. Bagaimanakah pengaruh Harga terhadap keputusan pembelian lampu 

LED VISALUX pada PT Golden Visalux Batam? 

3. Bagaiamanakah pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 

lampu LED VISALUX pada PT Golden Visalux Batam? 

4. Bagaimanakah pengaruh kualitas produk, harga dan promosi terhadap 

keputusan pembeli lampu LED VISALUX  pada PT Golden Visalux 

Batam? 

1.5. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah maka tujuan masalah adalah : 

1. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembeli lampu LED VISALUX pada PT Golden Visalux Batam. 

2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembeli lampu 

LED VISALUX PT Golden Visalux Batam. 

3. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembeli 

lampu LED VISALUX PT Golden Visalux Batam. 

4. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk,harga dan promosi 

terhadap keputusan pembeli lampu LED VISALUX PT Golden 

Visalux Batam. 

1.6. Manfaat Penelitian 

Penelitian tersebut diharapkan dapat memberikan berbagai manfaat, adapun 

manfaat dari penelitian tersebut adalah : 
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1. Bagi penulis 

Untuk memperluas wawasan dalam ilmu manajemen bisnis dan 

bermanfaat dalam hal mempraktekkan teori-teori yang telah diterima 

oleh penulis selama ini. 

2. Bagi perusahaan 

Penelitian ini diharapkan bermanfaat sebagai bahan masukan bagi 

perusahaan atau distributor dalam bidang manajemen bisnis, 

khususnya mengenai kualitas produk, harga dan promosi 

3. Bagi Peneliti Lain 

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi tambahan atau 

untuk pengembangan ide-ide baru untuk penelitian selanjutnya, dan 

sebagai bahan pertimbangan perusahaan menghadapi permasalahan 

yang sama. 

4. Bagi Akademis 

Penelitian ini berharap bermanfaat sebagai referensi dan bahan 

pertimbangan bagi penelitian-penelitian selanjutnya. 
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BAB II  

LANDASAN TEORI 

 

2.1.   Teori Dasar 

2.1.1.   Kualitas Produk 

2.1.1.1. Pengertian Kualitas Produk 

Kualitas (quality) adalah totalitas fitur dan karakteristik produk yang 

mampu untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat. Inis jelass 

merupakans definisis yangs berpusats padax pelanggans. Kualitas ssebagais jaminans 

terbaiks atass loyalitass pelanggans, pertahanans terkuats menghadapis persaingans 

untuks mempertahankans pertumbuhans dans penghasilan (Kotler & Keller, 2009: 

143)s. 

Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan kepada pasar untuk 

memuaskan sebuah keinginan atau kebutuhan. Produks adalahs suatus sifats yangs 

komplekss, baiks dapats disentuhh maupuns tidaks, terdapats bungkuss, warnas, hargas, 

prestises perusahaans dans pengecers yangs diterimas olehs pembelis untuks memuaskans 

keinginans dans kebutuhans konsumen s(Kotler & Keller, 2009: 358). 

 Dalam bisnis produk adalah barang atau jasa yang dapat diperjual-belikan. 

Dalam marketing produk adalah apapun yang bisa ditawarkan ke sebuah pasar 

dan bisa memuaskan sebuah keinginan atau kebutuhan. Dalam tingkat pengecer, 

produk sering disebut sebagai merchandise. Dalam manufaktur produk dibeli 

dalam bentuk barang mentah dan dijual sebagai barang jadi. Produk yagn berupa 

barang mentah seperti metal atua hasil pertanaian (Oentoro, 2012: 111). 
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Berdasarkan ketiga definisi diatas, dapatk disimpulkan bahwas kualitass 

produks adalah sejauhs manas produks dapat memenuhis kebutuhans konsumens dan 

dapat mempertahankan nilainya. 

2.1.1.2. Tujuan Kualitas Produk 

Pemasaran harus memperhatikan tujuan kualitas produk untuk 

mengahadapi persaingan yang ada antar lain sebagi berikut (Oentoro, 2012: 130) 

1. Product features adalah karakteristik fisik yang berbeda dari sebuah 

produk, misalnya lampu kristal yang ada didalam sebuah mobil 

2. Product benefits adalah fitur produk yang beguna bagi konsumen. 

Misalnya electric mirror pada mobil, memudahkan pengemudi untuk 

mongontrol spion. 

3. Product design adalah fungsi produk yang berguna sesuai dengan 

kebutuhan, keinginan dan harapan konsumen. Misalnya city car yang 

banyak bermunculan pada akhir-akhir ini, didesain untuk menyiasati 

kemacetan lalu lintas dikota-kota besar di Indonesia. 

4. Product quality adalah kinerja produk sesuai dengan spesifikasi produk 

serta sesuai dengan kebutuhan, keinginan dan harapan konsumen. 

Dengan memperhatikan ke-empat tujuan produk tersebut, pemasar 

diharapkan dapat memberikan suatu value(nilai) kepada konsumen.perusahaan 

tidak hanya mengandalkan fitur yang unik saja melainkan mampu menghasilkan 

produk yang berguna serta desain dan kuliatas yang sesuai dengan kebutuhan, 

keinginan dan harapan konsumen. 
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2.1.1.3. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Kualitas Produk 

Kualitas dipengaruhi oleh faktor yang akan menentukan bahwa suatu 

barang dapat memenuhi tujuannya. Mengemukakan bahwa tingkat kualitas 

ditentukan oleh beberapa faktor, antara lain (Muhammad Rifai Kurnia, Djumali, 

2016: 35-36):  

1. Fungsi Suatu Barang  

Kualitas yang hendak dicapai sesuai dengan fungsi untuk apa barang tersebut 

digunakan atau dibutuhkan tercermin pada spesifikasi dari barang tersebut.  

2. Wujud Luar  

Konsumen dalam melihat suatu barang pertama kali adalah wujud luar barang 

itu. Tidak hanya terlihat dari bentuk, tetapi juga dari warna, susunan dan hal-

hal lainnya.  

3. Biaya Barang Tersebut  

Umumnya biaya dan harga suatu barang akan menentukan kualitas barang 

tersebut. Hal ini terlihat dari barang-barang yang mempunyai biaya atau harga 

yang mahal, dapat menunjukkan bahwa kualitas barang tersebut relatif lebih 

baik. 

2.1.1.4. Indikator-indikator Kualitas Produk 

Variabel kualitas produk menggunakan indikator antara lain (Yuri & 

Nurcahyo, 2013: 20) 

1. Performansi (Performance) 

Merupakan kesesuaian produk dengan fungsi utama produk itu sendiri. 

2. Fitur (Features) 
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Merupakan ciri khas produk yang membedakan dari produk lain. 

3. Keandalan (Reliability) 

Merupakan kepercayaan pelanggan terhadap produk karena keandalannya. 

4. Kesesuaian (Conformance) 

Merupakan kesesuaian produk dengan syarat, ukuran, karakteristik desain, dan 

operasi yang ditetapkan. 

5. Durabilitas (Durability) 

Merupakan tingkat ketahanan produk atau lama umur produk. 

6. Kemampuan Pelayanan (Service Ability) 

Merupakan kemudahan perbaikan atau ketersediaan komponen. 

7. Estetika (Aesthetic) 

Merupakan keindahan atau daya tarik dari suatu produk. 

8. Persepsi (Perception) 

Merupakan fanatisme konsumen akan merek produk tertentu karena citra atau 

reputasinya. 

2.1.2.   Harga 

2.1.2.1. Pengertian Harga 

Dari sudut pandang pemasaran, harga merupakan satuan moneter atau 

ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar 

memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa (Tjiptono, 

2015: 289) 

Harga juga mengomunikasikan positioning nilai yang dimaksudkan dari 

produk atau merek perusahaan ke pasar. Produk yangs dirancang dan dipasarkan 
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dengan baik dapat dijual dengan harga tinggi dan menghasilkan laba yang besar 

(Kotler & Keller, 2013: 67). Harga memainkan peran strategik dalam pemasaran. 

Bila harga terlalu mahal maka produk bersangkutan bakal tidak terjangkau oleh 

pasar sasaran tertentu atau bahkan customer value menjadi rendah. Sebaliknya, 

jika harga terlampau murah, perusahaan sulit mendapatkan laba atau sebagaian 

konsumen mempersepiskan kualitasnya buruknya (Tjiptono, 2015: 289). 

Dari definisi-definisi diatas menjelaskan bahwa harga adalah unsur 

penting dalam sebuah perusahaan dimana adanya harga maka perusahaan akan 

mendapatkan pemasukan untuk keberlangsungan perusahaan. Selain itu harga 

juga merupakan alat yang dapat dijadikan proses pertukaran terhadap suatu barang 

atau jasa oleh konsumen. 

2.1.2.2. Peranan Harga 

Peranan harga dapat dijabarkan sebagai berikut (Tjiptono, 2015: 291): 

1. Harga  yang dipilih berpengaruh langsung terhadap tingkat permintaan dani 

tingkatiaktivitas. 

2. Harga jual menentukan profitabilitas operasi. 

3. Harga yang ditetapkan oleh perusahaan mempengaruhi persepsi umum 

terhadap produk atau merek dan berkontribusi pada positioning merek dalam 

evoked set konsumen potensial.  

4. Harga sebagais alats untuk melakukan perbandingan antar produk atau merek 

yang saling bersaing. 

5. Harga harus dapat menutup biaya pengembangan, promosi dan distribusik 

produk. 
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6. Akselerasi perkembangan teknologi dan semakin singkatnya siklus hidup 

produk menuntut penetapan harga yang akurat sejak awal. 

7. Proliferasi merek dan produk yang seringkali tanpa dibarengi dengan 

diferensiasi memadai berimplikasi pada pentingnya positioning harga yang 

tepat. 

8. Peraturan pemerintah, etika, dan pertimbangan sosial (seperti pengendalian 

harga, penetapan margin laba maksimum, otorisasi kenaikan harga, dan 

seterusnya) membatasi otonomi dan fleksibilitas perusahaan dalam 

menetapkan harga. 

9. Berkurangnya daya beli di sejumlah kawasan dunia berdampak pada semakin 

tingginya sensitivitas harga, yang pada gilirannya memperkuat peranan harga 

sebagai instrumen pendorong penjualan dan pangsa pasar. 

2.1.2.3. Tujuan Penetepan Harga 

Berikut adalah beberapa tujuan penetapan harga (Tjiptono, 2015: 291). 

1. Tujuan Berorientasi Pada Labak 

Dalam era persaingani globala yangi kondisinya sangat kompleks dan banyaks 

variabel yang berpengaruh terhadap daya saing setiap perusahaan, 

maksimisasi laba sangat sulit dicapai, karena sukar sekali untuk dapat 

memperkirakan secara akurat jumlahl penjualans yangs dapati dicapail padai 

2. Tujuan Berorientasi Pada Volume 

Hargas ditetapkans sedemikians rupas agars dapats mencapais target’ volume 

penjualan, nilai penjualan, atau pangsa pasar. Tujuan’ inis banyaks 

diterapkans olehs maskapai penerbangan, institusiy pendidikan, perusahaan 
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tour and travel, pengusaha bioskop, dan pemiliks bisniss pertunjukans 

lainnya. 

3. Tujuan Berorientasi Pada Citra 

Citra (image) sebuah perusahaan dapatidibentuki melalui strategi penetapan 

harga. Penetapan harga mahal maupun murah bertujuan untuk meningkatkan 

persepsi konsumen terhadap keseluruhan bauran produk yang ditawarkan 

perusahaan.  

4. Tujuan Stabilisasi Hargat 

Tujuans stabilisasis dilakukans dengans jalani menetapkans hargas untuks 

mempertahankans hubungani yangs stabili antaras hargas sebuahi perusahaans 

dani hargas pemimpin industri. 

5. Tujuan-tujuan lainnya 

Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencegah masuknya pesaing, 

mempertahankan loyalitas pelanggan, mendukung penjualan ulang, 

mendapatkan aliran kas secepatnya, ataus menghindarik campurs tangani 

pemerintahi. Organisasi nirlaba jugak dapato menentukan tujuans penetapans 

hargas yangs berbeda, misalnya untuk mencapai partial cost recovery, fulls 

cost recovery, atau untuk menetapkanssocialsprice. 

2.1.2.4. Indikator Harga 

Indikator-indikator yang digunakan untuk variabel harga adalah (Riyono & 

Budiharja, 2016: 101) : 

1. Keterjangkauan harga 

Harga harus terjangkau oleh daya beli atau kemampuan konsumen. 
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2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

Harga dengan kualitas yang baik ditentukan oleh keinginan pasar atau 

pelanggan dalam melakukan pembelian. Hal ini berakibat kesesuaian antara 

harga dan kualitas produk menjadi ukuran terhadap proses melakukan 

pembelian. Pelanggan cenderung memilih harga yang sesuai dengan kualitas 

yang ditawarkan. 

3. Daya saing harga 

Daya saing terhadap produk yangs sejenis memberika kelebihan atas suatu 

produk yang ditawarkan. Penentuan harga dengan memperhatikan persaingan 

sangat dibutuhkan untuk menarik minat pelanggan untuk melakukan 

pembelian. 

4. Kesesuaian harga dengan manfaat 

Harga harus sesuai dengan manfaat yang diberikan oleh produk kepada 

konsumen. 

2.1.3. Promosi 

2.1.3.1. Pengertian Promosi 

Dalam mengelola suatu sistem komunikasi pemasaran memerlukan suatu 

rancangan strategi dan program-program penjualan yang efektif dan efisien. 

Promosi merupakan bagian yang sangat penting dalam manajemen pemasaran, 

dimana promosi dapat dijadikan strategi khusus untuk memperkenalkan dan 

mengkomunikasikan produk perusahaan kepada konsumen. Sehingga konsumen 

tahu akan produk yang ditawarkan oleh perusahaan. 
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Promosi adalah aktivitas yang paling penting memainkan peran aktif dalam 

memperkenalkan, menginformasikan, dan mengingat manfaat dari produk untuk 

mendorong konsumen membeli menjadi produk dipromosikan. Untuk 

mengadakan promosi, setiap perusahaan harus dapat menentukan dengan tepat 

dari mana alat promosi yang digunakan untuk mencapai kesuksesan dalam 

penjualantarget pasar bagi perusahaan dan produknya mau menerima, membeli, 

dan setia pada produk ditawarkan oleh perusahaan yang bersangkutan (Brata, 

Husani, & Ali, 2017: 435). Promosi dapat didefinisikan sebagai bentuk 

komunikasi pemasaran, komunikasi pemasaran kegiatan pemasaran yang berusaha 

menyebarluaskan informasi, pengaruh / membujuk dan / atau mengingatkan. 

Promosi merupakan kegiatan yang dilakukan perusahaan dalam upaya 

mengkomunikasikan suatu produk kepada konsumen sehingga dapat 

mempengaruhi minat beli konsumen terhadap produk perusahaan. Adapun 

kegiatan-kegiatan yang termasuk dalam promosi adalah advertising, personal 

selling, sales promotion, publicity, dan public relation (Riyono & Budiharja, 

2016: 101). 

2.1.3.2. Tujuan Promosi 

Tujuans daris kegiatan promosis adalah  s(Tjiptono, 2015: 221) s: 

1. Menginformasikan 

Menginformasikan dapat berupa: 

1. Menginformasikan pasar mengenai eksistensi suatu produk. 

2. Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk. 

3. Menyampaikan perubahan harga kepada pasar. 
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4. Menjelaskan cara kerja suatu produk. 

5. Menginformasikan barang atau jasa yang disediakan oleh perusahaan. 

6. Meluruskan kesan yang keliru. 

2. Membujuk 

Membujuk dapat berupa: 

1. Membentuk pilihan merek. 

2. Mengalihkan pilihan ke merek tertentu. 

3. Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk. 

4. Mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga. 

5. Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga. 

3. Mengingatkan 

Mengingatkan dapat berupa: 

1. Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan dibutuhkan 

dalam waktu dekat. 

2. Mengingatkan pembeli akan tempat-tempat yang menjual produk 

perusahaan. 

3. Mengingatkan pembeli tetap ingat walaupun tidak ada periklanan. 

4. Menjaga agar ingatan pembeli tetap pada produk perusahaan. 

2.1.3.3. Indikator Promosi 

Terdapat lima indikator yang dapat digunakan untuk mengukur promosi 

yaitu  (Tjiptono, 2015: 388): 

1. Mass Selling 
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Periklanan merupakan pendekatan yang menggunakan media komunikasi 

yang menyampaikan informasi kepada khlayak ramai dalam suatu waktu. 

Iklan adalah bentuk komunikasi tidak langsung atau langsung yang 

didasari pada infomarsi tentang keunggulan atau keuntungan suatu produk 

yang disusun sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa menyenangkan 

yang mengubah pikiran seseorang untuk melakukan pembelian. 

2. Sales Promotion 

Promosi Penjulan adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan 

berbagai insentif yang diatur untuk merangsang pembelian produk dengan 

segera dan/atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan. Sifat-

sifat yang terkandung dalam promosi penjualan, diantaranya adalah 

komunikasi, insentif, dan undangan (invitation). Sifat komunikasi 

mengandung arti bahwa promosi penjualan mampu menarik perhatian dan 

memberi informasi yang memperkenalkan pelanggan pada produk. Sifat 

insentif yaitu memberikan keistimewaan dan rangsangan yang bernilai 

bagi pelanggan. Sedangkan sifat undangan adalah mengundang khalayak 

untuk membeli saat itu juga. 

3. Personal Selling 

Personal Selling adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual 

dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon 

pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk 

sehingga mereka kemudian akan memcoba dan membelinya 

4. Public Relations 
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Public relations merupakan upaya komunikasi menyeluruh dari suatu 

perusahaan untuk memengaruhi persepsi, opini, keyakinan, dan sikap 

berbagai kelompok terhadap perusahaan tersebut. 

5. Direct Marketing 

Direct Marketing adalah sistem pemasaran yang bersifat interaktif, yang 

memanfaatkan satu atau beberapa media iklan untuk menimbulkan respon 

yang terukur dan/atau transaksi disembarang lokasi. 

2.1.4. Keputusan Pembelian 

2.1.4.1. Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan yang dilalui pembeli ketika melakukan pembelian terdiri dari 

pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan 

pembelian dan perilaku pasca pembelian. Pekerjaan pemasar adalah memahami 

perilaku pembeli pada masing-masing tahap dan pengaruh yang berlaku (Yulasmi, 

2015: 36). 

Pengambilan keputusan konsumen adalah proses pemecahan masalah yang 

diarahkan pada sasaran. Proses pengintegrasian yang mengombinasikan 

pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan memilih 

salah satu di antaranya Pengambilan keputusan konsumen meliputi semua proses 

yang dilalui konsumen untuk mengenali masalah, mecari solusi, mengevaluasi 

alternatif, dan memilih di antara pilihan – pilihan (Sangadji & Sopiah, 2013: 332). 

Keputusan pembelian adalah barang atau jasa seringkali melibatkan dua 

pihak atau lebih. Umumnnya ada lima peranan yang terlibat. Kelima peranan 
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tersebut meliputi pemrakarsa, pembawa pengaruh, pengambil keputusan, pembeli 

dan pemakai (Suryani, 2013: 13). 

2.1.4.2.  Peranan Konsumen Dalam Keputusan Pembelian 

Ada tiga faktor yang memengaruhi konsumen untuk mengambil 

keputusan, yaitu (Sangadji & Sopiah, 2013: 24): 

1. Faktor psikologis 

Faktor psikologis mencakup persepsi, motivasi, pembelajaran, sikap, dan 

kepribadian. Sikap dan kepercayaan merupakan faktor psikologis yang 

memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Sikap adalah suatu 

kecenderungan yang dipelajari untuk beraksi terhadap penawaran produk 

dalam situasi dan kondisi tertentu secara konsisten. Sikap memengaruhi 

kepercayaan, dan kepercayaan memengaruhi sikap. Kepribadian merupakan 

faktor psikologis yang memengaruhi perilaku konsumen. Kepribadian adalah 

pola individu untuk merespons stimulus yang muncul dari lingkungannya. 

Termasuk di dalam kepribadian adalah opini, minat, dan prakarsa. 

Pembelajaran berdampak pada adanya perubahan. Seorang individu/konsumen 

dikatakan belajar jika ada perubahan ke arah yang lebih baik dalam tiga aspek 

(kognitif, afektif, dan psikomotor) yang bersifat relatif permanen. Konsumen 

akan belajar setelah mendapat pengalaman, baik pengalaman sendiri maupun 

pengalaman orang lain. Setelah membeli dan mengonsumsi produk, konsumen 

akan merasa puas atau tidak puas. Jika puas, konsumen akan melakukan 

pembelian ulang di lain waktu. Sebaliknya, jika tidak puas, konsumen tidak 

akan melakukan pembelian di lain waktu.    
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2. Faktor situasional  

Faktor situasional mencakup keadaan sarana dan prasarana tempat belanja, 

waktu berbelanja, penggunaan produk, dan kondisi saat pembelian. Keadaan 

sarana dan prasarana tempat belanja mencakup tempat parker, gedung, 

eksterior dan interior toko, pendingin udara, penerangan/pencahayaan, tempat 

ibadah, dan sebagiannya. Waktu berbelanja bisa pagi, siang, sore, atau malam 

hari. Waktu yang tepat untuk berbelanja bagi setiap orang tertentu berbeda. 

Orang yang sibuk bekerja pada pagi hari akan memilih waktu belanja pada 

sore atau malam hari. Kondisi saat pembelian produk adalah sehat, senang, 

sedih, kecewa, atau sakit hati. Kondisi konsumen saat melakukan pembelian 

akan memengaruhi pembuatan keputusan konsumen.   

3. Faktor sosial 

Faktor sosial mencakup undang-undang/peraturan, keluarga, kelompok  

referensi, kelas sosial, dan budaya. 

a. Sebelum memutuskan untuk membeli produk, konsumen akan 

mempertimbangkan apakah pembelian produk-produk tersebut berlaku. 

Jika diperbolehkan, konsumen akan melakukan pembelian. Namun, jika 

dilarang oleh undang-undang atau peraturan (daerah, regional, nasional, 

bahkan internasional), konsumen tidak akan melakukan pembelian. 

b. Keluarga terdiri atas ayah, ibu, dan anak. Anak yang baik tentu akan 

melakukan pembelian produk jika ayah atau ibunya menyetujui. 

c. Untuk kelompok referensi, contohnya kelompok referensi para ibu-ibu, 

bapak-bapak dan remeja. 
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d. Untuk kelas sosial yang ada di masyarakat, contohnya kelas atas, 

menengah, dan bawah. 

e. Untuk budaya atau subbudaya, contohnya suku sunda, jawa, batak, 

madura. Tiap suku/etnis mempunyai budaya/subbudaya yang berbeda. 

2.1.4.3. Indikator Keputusan Pembelian 

Suatu organisasi maupun perusahaan tidak terlepas dari proses 

pengambilan keputusan yang mempengaruhi beberapa faktor (Rochaety, 2013: 

117), yaitu : 

1. Posisi/kedudukan 

Dalam pengambilan keputusan, posisi/kedudukan dilihat dari: 

1. Letak posisi 

Sebagai pembuat keputusan (decision maker), penentu 

keputusan (decision taker), dan Staff (staffer). 

2. Tingkatan posisi 

Sebagai strategi, policy, peraturan, operasional, teknis dan 

organisasional. 

2. Masalah 

Setiap masalah menjadi penghalang untuk tercapai tujuan yang merupakan 

pennyimpangan dari yang diharapkan dan harus diselesaikan. Masalah di 

bagi menjadi dua jenis : 
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1. Masalah Terstruktur (well structured problems) 

Masalah yang dikenal dan mudah diidentifikasi. 

2. Masalah tidak terstruktur (ill structured problems) 

Masalah yang masih baru dan tidak lengkap informasinya. Sedangkan 

masalah dibagi menjadi dua, yaitu: 

1. Masalah rutin 

Masalah yang sifatnya sudah dijumpai dalam sehari-hari 

2. Masalah insindentil 

Masalah yang tidak selalu dijumpai dalam sehari-hari 

3. Situasi 

Keseluruhan faktor yang berkaitan satu sama lain yang secara bersama-

sama memancarkan pengaruh terhadap yang dibuat. Faktor dibedakan 

menjadi : 

1. Faktor yang konstan 

Sifat yang tidak berubah-ubah. 

2. Faktor yang tidak konstan 

Sifat yang berubah-ubah. 
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4. Kondisi 

Keseluruhan faktor sumber daya yang bersama-sama menetukan 

kamampuan. 

5. Tujuan 

Tujuan yang hendak di capai oleh organisasi pada umumnya. 

2.2. Penelitian Terdahulu 

Daris beberapas penelitians terdahulu dapats kitas simpulkans betapas 

pentingnyas kualitass produks,harga dans promosi terhadap keputusan pembelian. 

Berikuts ini adalah beberapas penelitians yangs telahs dilakukans terdahulus 

yangs digunakans sebagais dasars dans pertimbangans dalams pembuatans 

penelitians inis. Berikutx inix dikemukakan shasilx penelitianx terdahulux 

berkaitan dengan topiks yangs dikemukakans sepertix diuraikans dix bawahx inix. 

Riyono & Budiharja (2016) melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh 

Kualitas Produk, Harga, Promosi Dan Brand Image Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Aqua Di Kota Pati”. Hasil dari penelitian ini menunjukan 

bahwa kualitas produk(X1), harga(X2), promosi(X3) dan brand image(X4) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. berdasarkan uji 

signifikansi t, variabel Brand image mempunyai pengaruh yang signifikan paling 

besar terhadap keputusan pembelian. 

Nurhayati, (2017) melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Citra 

Merek, Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Handphone Samsung 

Di Yogyakarta”. Hasil penelitian menunjukkan Penelitian ini bertujuan untuk 
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mengetahui pengaruh citra merek, harga dan promosi terhadap keputusan 

pembelian Handphone Samsung di Yogyakarta. Berdasarkan hasil uji t dapat 

diketahui bahwa variabel promosi berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian, sedangkan variabel citra merek dan harga tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Yulasmi, (2015) melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Kualitas 

Produk, Harga, Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Teh Siap Minum 

Dalam Kemasan”. Penelitian ini menunjukkan bahwa besarnya persentase 

kontribusi variabel kualitas produk, harga, dan promosi terhadap variabel 

keputusan pembelian adalah sebesar 68,9% sisanya 31,1% dipengaruhi oleh 

variabel lain diluar penelitian ini. 

Mal & Mertayasa, (2018) melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh 

Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Tiket 

Pesawat Secara Online di Situs Traveloka.com pada Mahasiswa Program Studi 

Manajemen Fakultas Ekonomi dan Humaniora Unviersitas Dhyana Pura Bali”. 

Hasil penelitian menunjukan ada pengaruh secara parsial dan silmultan antara 

harga, promosi dan kualitas layanan terhadap keputusan pembelian 

Sinambow & Trang, (2015) melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh 

Harga, Lokasi, Promosi Dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian 

Pada Toko Komputer Game Zone Mega Mall Manado”. Hasil penelitian 

menunjukkan  ditemukan bahwa Harga, Lokasi, Promosi, dan Kualitas Layanan 
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memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen. 

Amron, (2018) melakukan penelitian dengan judul “The Influence of Brand 

Image, Brand Trust, Product Quality, and Price on the Consumer’s Buying 

Decision of MPV Card”. Hasil penelitian menemukan citra merek, kepercayaan 

merek, kualitas produk dan harga bahwa keempat variabel independen terbukti 

mampu secara positif dan signifikan mempengaruhi keputusan konsumen dalam 

membeli mobil MPV. 

Angelina Rares (2015) melakukan  penelitian dengan judul ”The Effect of 

The Price,Promotion, Location, Brand Image and Quality Products Towards the 

Purchase Decision of Consumers at Bengkel Gaoel Store Manado Town Sqaure 

(Pengaruh Harga, Promosi, Lokasi, Citra Merek dan Kualitas Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen di Toko Bengkel Gaoal Manado Town 

Square)”. Hasil penelitian menunjukan secara simultan harga, promosi, lokasi, 

citra merek dan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Brata et al., (2017) melakukan penelitian dengan judul ”The Influence of 

Quality Products, Price, Promotion and Location to Product Purchase Decision on 

Nitchi at PT Jaya Swarasa Agung in Central Jakarta”. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, promosi, dan lokasi dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian, baik secara parsial maupun simultan. 

Hatta, Rachbini, & Parenrengi, (2018) melakukan penelitian dengan judul 

”Analysis of Product Innovation, Product Quality, Promotion and Price and 
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Purchase Decisions”. Hasil penelitian inovasi dan promosi produk tidak 

memengaruhi keputusan pembelian. Sementara kualitas produk dan harga 

mempengaruhi keputusan pembelian 

Rizza Anggita, (2017) melakukan penelitian dengan judul “The Influence of 

Product Quality, Service Quality and Price to Purchase Decision of SGM Bunda 

Milk (Study on PT Sarihusada Generasi Mahardika Region Jakarta South 

Tangerang District)”. Hasil penelitian  Kualitas Produk, Kualitas Layanan dan 

Penting dan Harga Signifikan untuk Keputusan Pembelian. 

Utomo (2018) melakukan penelitian dengan judul “Model of Purchase 

Decision : A Study on Consumer of Produgen Brand Milk Product”. Hasil 

penelitian menunjukkan kualitas produk, harga dan promosi secara simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk susu 

merek Produgen. 

Christika Kiling, (2016) melakukan penelitian dengan judul “The Effect of 

Brand Equilty and Product Quality Toward Consumer’s Purchase Decision (Case 

Study: J.co Donuts & Coffe Manado)”. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

ekuitas merek simultan dan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen. 

Rizal, Adam, & Ibrahim, (2017) melakukan penelitian dengan judul “Effect 

of Price, Design and Location on Decision of Purchase and its Implication on 

Customer Satisfaction”. Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga, desain, 

lokasi baik secara simultan dan sebagian mempengaruhi keputusan pembelian 

perumahan di Kota Banda Aceh. 
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Helfi, Akbar, Pratiwi, & Maolani (2019) melakukan penelitian dengan judul 

“ How Product Attributes Affet Consumer Decision to Purchase a Premium 

Scooter Matic ?”. Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa ada pengaruh positif 

antara atribut produk yang dimiliki oleh Honda PCX (kualitas, fitur, dan desain 

produk) pada keputusan pembelian. 

Amron (2018)melakukan penelitian dengan judul “ Buying Decision in the 

Consumers of Automatic Motorcycle in Yogyakarta, Indonesia”. Hasil penelitian 

WOM (Word of mouth), Kualitas Produk, Harga bersaing berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian dengan tingkat signifikansi. 

2.3. Kerangka Pemikiran 

Kerangkas’ pemikirans penelitians menggambarkans hubungans daris 

variabels independens dalams hals inis adalahs Hargas (X1s), Kualitas Produk 

(X2s), dan Promosi (X3s) terhadaps variabels dependens yaitus Keputusan 

Pembelian (Ys). Adapun kerangkas pemikirans yangs digunakans adalahs 

sebagais berikuts: 
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Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran Penelitian 

 

2.4. Hipotesis Penelitian 

Hipotesisq merupakanq jawabanq sementaraq terhadapq rumusanq 

masalahq penelitian. Dikatakanq sementaraq, karenaq jawabanq yangq diberikanq 

baru didasarkan pada teori yang didapati, belum didasarkan pada fakta-fakta 

Kualitas Produk (X1) 

1. Performansi 

2. Fitur 

3. Keandalan 

4. Kesesuaian 

5. Durabilitas 

6. Kemampuan 

Pelayana 

7. Esteika 

8. Persepsi 

Harga (X2) 

1. Keterjangkauan 

harga 

2. Kesesuaian harga 

denga kualitas 

produk  

3. Daya saing harga 

4. Kesesuaian harga 

manfaat 

Promosi (X3) 

1. Mass Selling 

2. Sales Promotion 

3. Personal Selling 

4. Public Relations 

5. Direct Marketing 

Keputusan Pembelian 

(Y) 

1. Posisi atau kedudukan 

2. Masalah  

3. Situasi  

4. Kondisi  

5. Tujuan  
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empiri yang diperoleh. Melalui pengumpulan data teori maka hipotesis yang 

diajukan dalam penelitian ini adalah: 

H1:Kualitas Produk berpengaruh terhadap keputusan pembeli lampu led visalux 

di PT Golden Visalux Batam. 

H2:Harga berpengaruh terhadap keputusan pembeli di PT Golden Visalux Batam  

H3:Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembeli di PT Golden Visalux 

Batam. 

H4:Kualitas barang , Harga, promosi secara bersama-sama berpangaruh terhadap 

keputusan pembelian di PT Golden Visalux Batam. 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

3.1 Desain Penelitian 

Desain Penelitian adalah pedoman atau prosedur serta teknik dalam 

perencanaan penelitian yang berguna sebagai panduan untuk membangun strategi 

yang menghasilkan model atau blue print penelitian (Sujarweni, 2015: 71). Desain 

penelitian kausalitas adalah desain penelitian yang disusun untuk meneliti 

kemungkinan adanya hubungan sebab-akibat antarvariabel (Sanusi, 2011: 14). 

Penelitian ini menggunakan penelitian kausalitas kuantitatif. 

Jenis penelitianq yangq digunakanq dalamq penelitianq iniq adalahq jenisq 

penelitianq surveiq, yaituq penelitianq yangq mengambilq sampelq dariq konsumenq PT 

Golden Visalux Batam denganq menggunakanq kuesionerq sebagaiq alatq pengukuranq 

dataq. Kuesionerq akan diisis sendiris olehs respondens. Penelitis menungguq danq 

mengawasiq respondenq padaq saatq pengisianq kuesionerq agarq penelitiq dapatq 

memberikanq penjelasanq apabilaq terdapatq respondenq yangq merasaq kesulitanq dalamq 

pengisianq kuesionerq sehinggaq dataq yangq didapatkanq benarq.  

3.2 Operasioanl Variabel 

Definisiq operasionalq adalahq definisiq yangq diberikanq padaq suatuq variabelq 

denganq memberiq artiq atauq menspesifikasikanq kegiatanq suatuq operasionalq yangq 

diperlukanq untukq mengukurq variabelq tersebutq. Dalam pengukuran variabelp 

tersebutq digunakanq skalaq Likertq, karenaq penelitiq menggunakanq sistemq 

penyebaranq angketq (kuisioner). Skala likert didasarkanq padaq penjumlahanq sikapq 
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respondenq dalamq variabelq yangq merespons pernyataanq indikator-indikatorq suatuq 

konsepq atauq variabelq yangq sedangq diukurq s(Sanusi, 2011: 59). 

Variabel Penelitian adalah sesuatu hal yang berbentuk apa saja yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang hal 

tersebut, dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sujarweni, 2015: 75) 

3.2.1. Variabel Dependen 

 Variabel Dependen merupakan variabel yang dipengaruhi atau akibat, 

karena adanya variabel bebas (Sujarweni, 2015: 75). Variabel terikat atau variabel 

tergantung (dependent variabel) adalah variabel yang dipengaruhi oleh variabel 

lain (Sanusi, 2011: 50). Pada penelitian ini yang menjadi variabel terikat 

(dependent variabel) adalah keputusan pembelian. 

3.2.2. Variabel Independen 

Variabel independen (variabel bebas) adalah variabel yang memengaruhi 

variabel lain (Sanusi, 2011: 50). Variabel Indenpenden merupakan variabel yang 

memengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel 

dependen (Sujarweni, 2015: 75) adalah kualitas produk, harga dan promosi. 

Variabell inif serings disebuts sebagaik variabel lstimulus, predictor, andecedent 

ataus disebuts sebagais variabels bebass. Variabels bebasw merupakanw variabelw yangw 

mempengaruhiw atauw yang menjadiw sebabw perubahannyaw atauw timbulnyaw variabelw 

dependenw(Sugiyono, 2012: 39). 
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Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel Penelitian 

Variabel Definisi Indikator Skala 

Kualitas 

Produk 

(X1) 

Konsumen akan menyukai 

produk-produk yang 

memberikan kualitas, kinerja 

atau fitur inovatif terbaik. 

Konsep ini akan berkonsentrasi 

pada upaya penciptaan produk 

superior dan penyempurnaan 

kualitasnya. (Tjiptono, 2012: 

19)  

a. Perfomansi 

b. Fitur 

c. Keandalan 

d. Kesesuaian 

e. Duration 

f. Kemampuan 

pelayanan 

g. Estetika 

 

Likert 

Harga 

(X2) 

Harga merupakan salah satu 

variabel yang harus 

dikendalikan secara benar, 

karena harga akan sangat 

berpengaruh terhadap beberapa 

aspek kegiatan perusahan, baik 

menyangkut kegiatan penjualan 

maupun aspek keuntungan yang 

ingin dicapai oleh perusahaan. 

(Nurhayati, 2017: 61) 

a. Keterjangkaua

n harga 

b. Kesesuaian 

harga dengan 

kaulitas 

c. Daya saing 

harga 

d. Kesesuaian 

harga dengan 

manfaat  

Likert 

Promosi 

(X3) 

Promosi dapat didefinisikan 

sebagai bentuk komunikasi 

pemasaran, komunikasi 

pemasaran kegiatan pemasaran 

yang berusaha 

menyebarluaskan informasi, 

pengaruh / membujuk dan / 

atau mengingatkan. (Brata et 

al., 2017: 435) 

a. Mass Selling 

b. Sales 

Promotion 

c. Personal 

Selling 

d. Public 

Relations 

e. Direct 

Marketing 

Likert 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Keputusan yang dilalui pembeli 

ketika melakukan pembelian 

terdiri dari pengenalan 

kebutuhan, pencarian informasi,  

evaluasi alternatif, keputusan 

pembelian dan perilaku pasca 

pembelian. Pekerjaan pemasar 

adalah memahami perilaku 

pembeli pada masing-masing 

tahap dan pengaruh yang 

berlaku. (Yulasmi, 2015: 36)  

 

a. Posisi/kedudu

kan 

b. Masalah 

c. Situasi 

d. Kondisi 

e. Tujuan 

 

Likert 

 



34 
 

 

3.3. Populasi dan Sampel 

Dalam sebuah penelitian, data merupakan hal yang sangat penting karena 

dari data itulah penelitian bisa dilaksanakan. Data tersebut dapat diperoleh dari 

penelitian yang dilakukan atas semua anggota populasi atau cukup dari sebagian 

anggota populasi dan kesimpulan yang diperoleh berlaku untuk setiap populasi 

yang ada. 

3.3.1. Populasi 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subjek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya Sugiyono (Sugiyono, 2018). 

Dalam penelitian ini yang bertindak sebagai populasi adalah pembeli 

lampu led merk visalux. Maka dari itu, populasi pada penelitian ini tidak diketahui 

dengan pasti jumlahnya. 

3.3.2. Sampel 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang 

ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka 

peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu. Teknik 

pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik nonprobability 

sampling Sugiyono (Sugiyono, 2018). 

Nonprobability sampling adalah teknik pengumpulan sampel yang tidak 

memberi peluang / kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi 

untuk dipilih menjadi sampel Sugiyono (Sugiyono, 2018). Pada penelitian ini, 
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populasi konsumen pada PT Golden Visalux Batam tidak diketahui dengan pasti 

jumlahnya. Adapun teknik penarikan sampel yang digunakan didalam penelitian 

ini dengan menggunakan rumus Cochran: 

  Rumus 3.1 Cochran 

Sumber: Sugiyono (Sugiyono, 2018) 

Keterangan: 

n = Jumlah sampel yang diperlukan 

z = Harga dalam kurve normal untuk simpangan 5%, dengan nilai 1,96 

p = Peluang benar 50% = 0,5 

q = Peluang salah 50% = 0,5 

e = Tingkat kesalahan sampel (sampling error), biasanya 5% 

 

Sesuai dengan rumus diatas, maka sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini dengan perhitungan sebagai berikut: 

 

 Berdasarkan perhitungan yang dilakukan sesuai dengan rumus Cochran, 

maka didapatkan sampel 385 konsumen dengan tingkat presisi yang ditetapkan 

sebesar 5%. 
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3.4. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data merupakan cara yang dilakukan peneliti untuk 

mengungkap atau menjaring informasi kuantitatif dari respon sesuai lingkup 

peneliti (Sujarweni, 2015: 93). Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teknik 

pengambialan data sebegai berikut: 

1. Kuesioner merupakan tenik pengumpulan data sering tidak memerlukan 

kehadiran peneliti, namun cukup diwakili oleh daftar pertanyaan 

(kuesioner) yang sudah disusun secara cermat terlebih dahulu.  

2. Observasi merupakan cara pengumupulan data melalui proses pencatatan 

perilaku subjek (orang), objek (benda) atau kejadian yang sistematik tanpa 

adanya pertanyaan atau komunikasi dengan individu-individu yang diteliti. 

(Sanusi, 2011: 109) 

3.4.1. Alat  Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner yang 

dilakukan dengan mengajukan lembaran kuesioner yang berisi pertanyaan kepada 

responden atau pelanggan PT Golden Visalux. Jawaban dari setiap pertanyaan 

diberi skor dengan menggunakan skala likert. 

Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala likert.   

Skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang 

atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. Dengan skala likert, variabel 

yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator variabel. Kemudian indikator 

tersebut dijadikan sebagai tolok ukur untuk menyusun butir-butir pertanyaan. 

Jawaban setiap butir pertanyaan yang menggunakan skala likert dapat berupa 
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kata-kata antara lain: Sangat Setuju (SS), Setuju (S), Netral (N), Tidak Setuju 

(TS), Sangat Tidak Setuju (STS) (Sujarweni, 2015: 104). Skala likert 

menggunakan 5 skor dengan rincian sebagai berikut: 

Tabel 3.2 Skala Likert 

No Pernyataan Skor 

1 Sangat Setuju (SS) 5 

2 Setuju (S) 4 

3 Netral (N) 3 

4 Tidak Setuju (TS) 2 

5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

     Sumber :Sujarweni, (Sujarweni, 2015) 

3.5. Metode Analisis Data 

Dalam penelitian kuantitatif, analisis data merupakan kegiatan setelah data 

dari seluruh responden atau sumber data lain terkumpul. Kegiatan dalam analisis 

data adalah mengelompokkan data berdasarkan variabel dan jenis responden, 

mentabulasi data bedasarkan variabel dari seluruh responden, menyajikan data 

tiap variabel yang diteliti, melakukan perhitungan untuk menjawab rumusan 

masalah, dan melakukan perhitungan untuk menguji hipotesis yang telah diajukan 

(Sugiyono, 2012: 147). 

3.5.1. Analisis Deskriptif 

Dalam penelitian ini, analisis deskriptif akan digunakan untuk 

mengelompokkan data berdasarkan variabel dan untuk menjawab hipotesis 

deskriptif terkait masalah penelitian. Rumus yang digunakan untuk mengukur 

rentang skala adalah: 

 

  Rumus 3.2 Rumus Rentang Skala 
RS  
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Sumber: Umar, (2009: 164) 

Dimana: 

 n = Jumlah sampel 

 m = Jumlah alternatif jawaban tiap item 

Untuk mencari rentang skala terlebih dahulu ditentukan skor terendah dan 

skor tertingginya. Sampel yang digunakan berjumlah 204 responden dan 

banyaknya alternatif jawaban berjumlah 5 (sangat tidak setuju, tidak setuju, ragu-

ragu, setuju, sangat setuju). Dengan rumus di atas, didapatkan rentang rendah = 

204 dan tertinggi = 1020 

Berdasarkan rumus rentang skala tersebut, maka diperoleh rentang skala 

tiap kriteria adalah: 

RS=(385(5-1))/5 

RS=(385(4))/5 

RS=308 

Hasil perhitungan rentang skala yang diperoleh selanjutnya dikontribusikan 

dalam tabel di bawah ini: 

Tabel 3.3 Rentang Skala 

No. Rentang Skala Kriteria 

1 385 – 693 Sangat Tidak Setuju 

2 693,1 – 1001 Tidak Setuju 

3 1001,1 – 1309 Ragu-Ragu 

4 1309,1 – 1617 Setuju 

5 1617,1 – 1925 Sangat Setuju 

Sumber: Data sekunder 2018 

3.5.2. Uji Kualitas Data 

Agar data yang diperoleh mempunyai tingkat akurasi dan konsistensi yang 

tinggi, instrumen penelitian yang digunakan harus valid dan reliabel. Suatu 
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r =  

 

 

instrumen dikatakan valid jika instrumen tersebut mengukur apa yang seharusnya 

diukur. Uji kualitas data dapat dilakukan melalui uji validitas dan reliabilitas 

instrument (Sanusi, 2011: 76). 

3.5.2.1. Uji Validitas Instrumen 

Padar instrumenw validitass dimintakanq tanggapanq kepadaq respondenq denganq 

memberikanq nilaiq (skor) padaq setiapq butirq pertanyaanq atauq pernyataanq. Validitasq 

instrumenq ditentukanq denganq mengorelasikanq antaraq skorq yangq diperolehq setiapq 

butirq pertanyaanq atauq pernyataanq denganq skorq totalq. Skorq totalq adalahqjumlahq 

dariq semuaq skorq pertanyaanq atauq pernyataan.q (Sanusi, 2012: 77) menyatakanq 

bahwaq jikaq skorq tiapq butirq pertanyaanq berkorelasiq secaraq signifikanq denganq skor 

totalq padaq tingkatq alfaq tertentuq (misalnya 1%) makaq dapatq dikatakanq bahwaq alatq 

pengukurq ituq validq.  

Validitas smenunjukkanq sejauhq manaq perbedaanq yangq didapatkanq melaluiq 

alatq pengukurq mencerminkanq perbedaanq yangq sesungguhnyaq diq antaraq respondenq 

yangq ditelitiq. 

 Pengujianq untukq membuktikanq validq danq tidaknyaq item-itemq kuesionerq 

dapatq dilakukanq denganq melihatq angkaq koefisienq korelasi qPearsonq Productq 

Momentq. Besaranq nilaiq koefisienq korelasiqProductq Momentq dapatq diperolehq 

denganq rumusq sepertiq diq bawahq iniq: 

Rumus 3.2Korelasi product moment 

 

 

Sumber:(Sanusi, 2012: 77) 
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Keterangan: 

r = Koefisien korelasi 

X = Skor butir 

Y = Skor total dari butir 

n = jumlah sampel (responden) 

Kriteriaq diterimaq danq tidaknyaq suatuq dataq validq atauq tidakq, jikaq: 

1. Jika2 rq hitungq ≥q rq tabelq, makaq item-itemq padaq pertanyaanq 

dinyatakanq berkorelasiq signifikanq terhadapq skorq totalq itemq 

tersebutq, makaq itemq dinyatakanq validq. 

2. Jikaq rq hitungq<q rq tabelq, makaq item-itemq padaq pertanyaanq 

dinyatakanq tidakq berkorelasiq signifikanq terhadapq skorq totalq itemq 

tersebutq, makaq itemq dinyatakanq tidakq validq. 

3.5.2.2. Pengujian Realiabilitas Instrumen 

Pengujian reliabilitas dengan internal consistency, dilakukan dengan cara 

mencobakan instrumen sekali saja, kemudian yang diperoleh dianalisis dengan 

teknik-teknik tertentu. Hasil analisis dapat digunakan untuk memprediksi 

reliabilitas instrument (Sugiyono, 2012: 131). Uji reliabilitas merupakan ukuran 

suatu kestabilan dan konsistensi responden dalam menjawab hal yang berkaitan 

dengan konstruk-konstruk pertanyaan yang merupakan dimensi suatu variabel dan 

disusun dalam suatu bentuk konsioner (Sujarweni, 2015: 110). Uji reliabilitas 

dapat dilakukan secara bersama-sama terhadap seluruh butir pertanyaan. Jika nilai 

Alpha > 0,6 maka reliable, dengan rumus sebagai berikut:  

 

Rumus 3. 1 Koefisien Reliabilitas Alfa 

Cronbach 

 

Sumber: Sujarweni (Sujarweni, 2015: 110) 
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Dimana: 

r = Koefisien reliabilitas instrument (Cronbachalfa) 

k =Banyaknya butir pertanyaan  

 = Total varians butir 

σt
2  = Total Varians 

Sebagai tolak ukur kriteria besarnya koefisien reliabilitas dapat dilihat pada 

tabel 3.5 

Tabel 3.4 Kriteria Besarnya Koefisien Reliabilitas 

Kriteria Koefisien Reliabilitas 

Sangat Tinggi 

Tinggi 

Cukup 

Rendah 

Sangat Rendah 

0,80 – 1,00 

0,60 – 0,80 

0,40 – 0,60 

0,20 – 0,40 

0,00 – 0,20 

Sumber: Wibowo (2012:53) 

3.5.3. Uji Asumsi Klasik 

 Uji asumsi klasik yaitu uji yang dilakukan untuk memenuhi syarat 

penggunaan alat analisis regresi berganda. Adapun variabel yang dimaksudkan 

adalah sebagai berikut (Sanusi, 2011: 135): 

1. Variabel tak bebas dan variabel bebas memiliki hubungan linear atau 

hubungan berupa garis lurus. 

2. Variabel tak bebas haruslah bersifat kontinu atau setidaknya berskala 

interval. 

3. Keragaman dari selisih nilai pengamatan dan pendugaan harus sama untuk 

semua nilai pendugaan Y. Jadi, (Y-Y’) kira-kira harus sama untuk semua 

nilai Y’. Apabila kondisi ini tidak terpenuhi maka disebut 
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heteroskedastisitas dan residu yang dihitung dari (Y-Y’) harus menyebar 

normal dengan rata-rata nol. 

4. Pengamatan-pengamatan variabel tak bebas berikutnya harus tidak 

berkolerasi. Pelanggaran asumsi ini disebut autokorelasi yang biasanya 

terjadi pada data time series (runtun waktu). 

5. Tidak adanya korelasi yang sempurna antara variabel bebas yang satu 

dengan variabel bebas yang lain. Apabila asumsi ini dilanggar disebut 

multikolinearitas. 

3.5.3.1. Uji Normalitas 

 Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah nilai residu (perbedaan 

yang ada) yang diteliti memiliki distribusi normal atau tidak normal. Nilai residu 

yang berdistribusi normal akan membentuk suatu kurva yang kalau digambarkan 

akan berbentuk lonceng, bell-shaped curve. Kedua sisi kurva melebar sampai 

tidak terhingga. Suatu data dikatakan tidak normal jika memiliki nilai yang 

ekstrim atau biasanya jumlah data yang terlalu sedikit (Wibowo, 2012: 61). 

3.5.3.2. Uji Multikolinearitas 

 Di dalam persamaan regresi tidak boleh terjadi multikolinearitas yang 

artinya tidak boleh ada korelasi atau hubungan yang sempurna atau mendekati 

sempurna antara variabel bebas yang membentuk persamaan tersebut. Salah satu 

cara dari beberapa cara untuk mendeteksi gejala multikolinearitas adalah dengan 

menggunakan atau melihat tool ujji yang disebut Variance Inflation Factor (VIF). 

Jika nilai VIF kurang dari 10, itu menunjukkan model tidak terdapat gejala 
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Y = α +b1 X1 + b2 X2 + b3X3+e 

multikolinearitas, artinya tidak terdapat hubungan antara variabel bebas. 

(Wibowo, 2012). 

3.5.3.3. Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas diuji dengan metode Glejser dengan cara 

menyusun regresi anatara nilai absolut residual dengan variabel bebas. Apabila 

masing-masing variabel bebas tidak berpengaruh signifikan terhadap absolute 

residual (α = 0,05) maka dalam model regresi tidak terjadi gejala 

heteroskedastisitas (Sanusi, 2011: 135). 

3.5.4 Uji Pengaruh 

3.5.4.1 Analisis Regresi Linear Berganda 

 Regresiq linearq bergandaq padaq dasarnyaq merupakanq perluasanq dariq 

regresiq linearq sederhanaq, yaituq menambahq jumlahq variabelq bebasq yangq 

satuq menjadiq duaq atauq lebihq variabelq bebasq. 

Bentuks persamaans regresis dalams penelitians inis adalahs sebagais berikuts: 

Rumus 3.3Persamaan Regresik Lineark 

Bergandak 

Sumber: (Sanusi, 2012: 135) 

Keterangans: 

Y =  Keputusan Pembelians 

α =  Konstantas 

βi =  Koefisiens regresis 

X1 =  Kualitas Produks 

X2 =  Harga 

X3 =  Promosi 

ɛ =  Variabels pengganggus 
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3.5.4.2 Analisis Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisiens’ determinasis (R2s) serings pulas disebuts dengans koefisiens 

determinasis majemuks yangq hampirq samaq denganq koefisienq r2q. Rq jugaq 

hampirq serupaq denganq rq, tetapiq keduanyaq berbedaq dalamq fungsiq 

(kecualiq regresiq linearq sederhanaq). R2 qmenjelaskans proporsis variasis dalams 

variabels terikats (Ys) yangs dijelaskans olehs variabels bebass (lebihs daris satus 

variabels) secaras bersama-samas. Sementaras itus, r2s mengukurs kebaikans 

sesuais (goodness-of-hit) daris persamaans regresis, yaitus memberikans 

persentases variasis totals dalams variabels terikats (Ys) yangs dijelaskans olehs 

hanyas satus variabels bebass (Xs). Lebihs lanjuts, rs adalahs koefisiens korelasis 

yangs menjelaskans keeratans hubungans linears dis antaras duas variabels, 

nilainyas dapats negatifs dans positifs. Sementaras itus, Rs adalahs koefisiens 

korelasis majemuks yangs mengukurs tingkats hubungans antaras variabels 

terikats (Ys) dengans semuas variabels bebass yangs menjelaskans secaras 

bersama-samas dans nilainyas selalus positif s(Sanusi, 2012: 136). 

3.5.5 Uji Hipotesis 

Pengujian hipotesis mutlak dilakukan karena kebenaran yang terkandung 

dalam pernyataan hipotesis masih bersifat sementara. Uji hipotesis sama artinya 

dengan menguji signifikansi koefisien regresi linear berganda secara parsial 

maupun secara simultan (Sanusi, 2011: 9). Dalam penelitian ini, peneliti 

menggunakan dua metode untuk uji hipotesis. Kedua metode tersebut adalah uji t 

dan uji f. 
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3.5.5.1 Uji T (Uji Parsial) 

 Uji t dilakukan untuk membuktikan hipotesis mengenai rata-rata suatu 

populasi. Jika t hitung ≤ t tabel, maka Ho diterima dan Ha ditolak. Jika t hitung > t 

tabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima y(Sanusik, 2012: 138) 

 

Rumus 3. 2 Uji t 

Sumber: Sugiyono (Sugiyono, 2012: 178) 

Dimana: 

t = Nilai t yang dihitung 

x = Rata-rata xi 

 = Nilai yang dihipotesiskan 

s = Simpangan baku 

n = Jumlah anggota sampel 

Nilai t hitung ini akan dibandingkan dengan nilai t tabel dengan taraf 

kesalahan tertentu. Kaidah yang digunakan dalam uji ini adalah: 

1. Ho diterima dan Ha ditolak jika t hitung ≤ t tabel 

2. Ho ditolak dan Ha diterima jika t hitung > t tabel 

3.5.5.2 Uji F (Uji Simultan) 

 Uji F dilakukan untuk menguji pengaruh variabel bebas secara bersama-

sama terhadap variabel terikat. Jika F hitung ≤ F tabel, maka Ho di terima dan Ha 

ditolak. Jika F hitung > F tabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima s(Sanusi, 2012). 

 
Rumus 3. 3 Uji F 
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Sumber: Sugiyono (Sugiyono, 2012: 202) 

Dimana: 

F = Nilai F yang dihitung 

MKant = Mean kuadrat antar kelompok 

MKdal = Mean kuadrat dalam kelompok 

Nilai F hitung ini akan dibandingkan nilai F tabel dengan dk pembilang  

(M–1) dan dk penyebut (N–1). Kaidah yang digunakan dalam uji ini adalah: 

1. Ho diterima dan Ha ditolak jika F hitung ≤ F tabel 

2. Ho ditolak dan Ha diterima jika F hitung > F table 

3.6 Lokasi dan Jadwal Penelitian 

3.6.1 Lokasi Penelitan 

Penelitian ini dilakukan Di PT Golden Visalux yang beralamat Citra 

Buana Center Park Blok L No.1 . 

3.6.2 Jadwal Penelitan 

Tabel 3.5 Jadwal Penelitian 

Kegiatan Febuari 

2019 
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2019 
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2019 

Mei 

2019 

Juni 

2019 

Studi Pustaka 
     

Penyusunan 

Penelitian 

     

Penyusunan 

Kuesioner 

     

Penyerahan 

Kuesioner 

     

Pengolahan 

Data 
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