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PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA, DAN PROMOSI
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN PENGGUNA
LAZADA

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas produk, harga, dan
promosi terhadap keputusan pembelian konsumen pengguna Lazada. Penelitian
ini merupakan jenis penelitian asosiatif. Metode yang digunakan dalam penelitian
ini yaitu metode kuantitatif. Populasi dan sampel dalam penelitian ini adalah
mahasiswa Ekonomi dan Bisnis Univeritas Muhammadiyah Surakarta yang telah
memenuhi syarat dan jumlah responden sebagai sampel dalam penelitian ini
sebanyak 100 orang. Sumber data yang digunakan pada penelitian ini adalah data
primer. Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini adalah 5 skala
likert. Analisis data menggunakan SPSS versi 17. Hasil analisis pada penelitian
ini menunjukan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian, harga berpengaruh negatif dan tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian sedangkan promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci: kualitas produk, harga, promosi, keputusan pembelian

Abstract

This study aims to analyze the influence of product quality, price, and promotions
on the purchasing decisions of consumers using Lazada. This research is a type of
associative research. The method used in this research is quantitative method. The
population and sample in this study were Economics and Business students at
Muhammadiyah University of Surakarta who had fulfilled the requirements and
the number of respondents as the sample in this study were 100 people. Source of
data used in this research is primary data. The measurement scale used in this
study is 5 Likert scale. Data analysis used SPSS version 17. The results of the
analysis in this study showed that product quality had a positive and significant
effect on purchasing decisions, price had a negative and insignificant effect on
purchasing decisions while promotion had a positive and significant effect on
purchasing decisions.

Keywords: product quality, price, promotion, purchase decision

1. PENDAHULUAN

Riset ini merupakan replikasi dari artikel Prilano et al., (2020). Riset ini
menjelaskan tentang keputusan pembelian konsumen. Riset tentang keputusan
pembelian merupakan salah satu isu yang menarik untuk diteliti karena sejumlah
penelitian menunjukan hasil yang beragam (Anggita dan Ali, 2017; Brata et al.,
2017; Abshor et al., 2018; Amron, 2018; Dewi dan Prabowo, 2018; Andriani et



al., 2019; Nababan dan Jubaedi., 2019; Mbete dan Tanamal, 2020; Prilano et al.,
2020; Sitanggang et al., 2020; Hasanah dan Usman, 2021).

Dalam penelitian Anggita dan Ali, (2017) menyatakan bahwa variabel
kualitas produk, kualitas pelayanan, dan harga berpengaruh positif signifikan
terhadap keputusan pembelian. Dalam menentukan keputusan pembelian faktor
harga juga berperan sangat penting. Serta harga menjadi perhatian konsumen
ekonomi modern saat ini.

Hasil penelitian Brata et al., (2017) menyatakan bahwa kualitas produk,
harga, dan lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian baik secara persial
dan simultan, kualitas produk yang baik akan memberikan dampak nilai tambah
bagi konsumen. Jika kualitas produk yang diberikan itu tidak baik maka akan
membuat konsumen tidak tertarik untuk melakukan pembelian.

Hasil penelitian Abshor et al., (2018) menyatakan bahwa variabel harga,
promosi dan kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga, promosi dan kualitas
produk terhadap keputusan pembelian.

Dalam penelitian Amron, (2018) menyatakan bahwa Hasil penelitian
menemukan bahwa keempat variable bebas terbukti mampu positif dan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam membeli mobil
MPV. Namun penelitian ini juga menemukan bahwa, secara mengejutkan,
variabel harga memiliki pengaruh terbesar dibandingkan dengan variabel
independen lainnya yang mempengaruhi konsumen keputusan pembelian.

Penelitian yang di lakukan Dewi dan Prabowo, (2018) menyatakan bahwa
semua indikator dinyatakan valid dan semua variable dinyatakan reliabel.
Performa masing-masing variabel bebas secara signifikan dan positif mampu
mempengaruhi proses keputusan pembelian minuman isotonik di Kota Semarang.
Dilihat dari nilai koefisien regresi, maka secara hirarkhis performa variabel bebas
peringkat pertama: kualitas produk, kedua: gaya hidup, ketiga: persepsi harga dan
keempat: promosi.

Hasil penelitian Andriani et al., (2019) menyatakan bahwa kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan yang di tunjukan dengan nilai untuk variabel

kualitas produk. Harga berpengaruh positif tetapi tidak signifikan yang ditunjukan
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dengan nilai untuk variabel harga. Promosi berpengaruh positif dan signifikan
yang ditunjukan dengan nilai untuk variabel promosi. Secara simultan kualitas
produk, harga, dan promosi mempengaruhi keputusan pembelian.

Penelitian yang di lakukan Nababan dan Jubaedi., (2019) menyatakan
bahwa Secara simultan produk, harga, lokasi dan promosi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal ini mengindikasikan bahwa
keputusan pembelian konsumen bahwa keputusan pembelian konsumen
ditentukan dengan produk, harga dan promosi secara Bersama sama.

Dalam penelitian Mbete dan Tanamal, (2020) menyatakan bahwa
kemudahan dan citra merek berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian online. Sedangkan kualitas pelayanan, harga, kepercayaan dan kualitas
informasi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian online di
marketplace.

Dalam penelitian Prilano et al., (2020) menyatakan bahwa Dari hasil uji
secara parsial, diketahui bahwa harga berpengaruh negatif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian dari hasil uji secara parsial, diketahui bahwa keamanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, Dari hasil uji
secara parsial, diketahui bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian, Dari hasil uji serempak, diketahui bahwa harga,
keamanan, dan promosi secara serempak berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Hasil penelitian Sitanggang et al., (2020) menyatakan bahwa hasil
penelitian segnifikan terhadap keputusan pembelian pelanggan dan promosi juga
signifikan terhadap keputusan pembelian, kualitas produk juga secara parsial
berpengaruh kepada keputusan pembelian pelanggan.

Penelitian yang di lakukan Hasanah dan Usman, (2021) menyatakan
bahwa Kesimpulan dari penelitian ini, terdapat hubungan yang signifikan antara
variabel Brand Citra, Harga, dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian.
Penelitian ini menguji hubungan antara variabel Citra Merek, Harga, dan Kualitas
Produk terhadap Keputusan Pembelian.

Dari temuan sejumlah riset diatas menunjukan bahwa riset tentang

keputusan pembelian menjadi isu yang menarik. Terdapat beberapa faktor yang

3



dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Peneliti memilih objek
lazada dikarenakan lazada menjadi perusahaan e-commerce yang paling
berpengaruh di Asia Tenggara di kuartal 1 2022

https://www.cnbcindonesia.com. Oleh karena itu, peneliti tertarik untuk

melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Dan

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pengguna Lazada”.

2. METODE
Penelitian ini merupakan penelitian asosiatif. Penelitian asosiatif merupakan
penelitian yang memiliki tujuan untuk mengetahui suatu hubungan antara dua
variabel atau lebih dan juga untuk mengetahui hubungan sebab akibat dalam suatu
permasalahan.

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. Penelitian
kuantitatif adalah penelitian dari suatu data yang diperolah dalam bentuk angka
yang diperoleh dari hasil kuesioner. Data penelitian ini menggunakan data primer.
Data primer tersebut diperoleh dari kuesioner yang berbentuk pertanyaan-
pertanyaan yang telah dipersiapkan sebelumnya. Kuesioner tersebut dibagikan
kepada responden yang harus diisi dengan jawabn yang konsisten.

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Metode
pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan
menggunakan kuesioner. Data tersebut diperoleh secara langsung oleh peneliti
dengan cara menyebarkan kuesioner kepada responden atau mahasiswa Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta. Skala pengukuran
yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala likert yaitu 1 (sangat tidak
setuju), 2 (tidak setuju), 3 (netral), 4 (setuju), dan 5 (sangat setuju). Untuk
menguji kevalidan dan reliabel dari penyataan dalam kuesioner maka dalam

penelitian ini dilakukan uji validitas dan uji reliabilitas

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji ini digunakan untuk menjelaskan apakah data yang dihasilkan dari jawaban
responden memiliki penyimpangan-penyimpangan asumsi Kklasik atau tidak.

Dalam pengujian yang sifatnya data primer, pengujian ini hanya sebagai


https://www.cnbcindonesia.com/ecommerceyangberpengaruhdiAsiaTenggara

pendukung dan memperjelas bahwa data yang dihasilkan menghasilkan model
yang baik. Uji asumsi klasik yang digunakan pada penelitian ini adalah:
3.1 Uji Normalitas

Tabel 1. Hasil Uji Normalitas

Unstandardized

Residual
N 100
Normal Parameters®®  Mean 0,0000000
Std. 2,39109336
Deviation
Most Extreme Absolute 0,093
Differences Positive 0,078
Negative -0,093
Test Statistic 0,928
Asymp. Sig. (2-tailed) 0,356

Sumber: Data Olahan Primer, 2022
Berdasarkan data dari tabel 1 menunjukan bahwa nilai asymp.sig 0,356 > 0,05
maka dapat dikatakan data yang dihasilkan memiliki data yang berdistribusi
normal.
3.2 Uji Multikolinearitas
Tabel 2. Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel Tolerance VIF Keterangan

Kualitas Produk 0,592 1,689 Tidak Terjadi
Multikolinearitas

Harga 0,814 1,229 Tidak Terjadi
Multikolinearitas

Promosi 0,654 1,529 Tidak Terjadi

Multikolinearitas

Sumber : Data Olahan Primer, 2022
Berdasarkan data dari tabel 2. menunjukan bahwa pada setiap variabel independen
memiliki nilai tolerance > 0,10 dan VIF <10,00 maka dapat disimpulkan baik
variabel kualitas produk, harga, dan promosi tidak memiliki korelasi antar
variabel independennya. Jadi tidak terjadi multikolinearitas.
3.3 Uji Heteroskedasitas

Tabel 3. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Variabel T Sig. Keterangan

Kualitas Produk 0,309 0,758 Tidak terjadi
heteroskedastisitas




Harga 0,789 0,432 Tidak terjadi
heteroskedastisitas

Promosi 0,350 0,727 Tidak terjadi
heteroskedastisitas

Sumber :Data Olahan Primer, 2022
Berdasarkan data dari tabel 3 menunjukan bahwa kualitas produk, harga, dan
promosi memiliki nilai sig. > level of sig 0,05 maka dapat dikatakan data yang
dihasilkan tidak terjadi heteroskedastisitas.
3.4 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 4. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model R R Square
1 0,710 0,504
Sumber : Data Olahan Primer, 2022
Berdasarkan data dari tabel 4 menunjukan bahwa hasil perhitungan untuk nilai R

Square (R?) diperoleh dengan nilai 0,504 atau 50,4% yang berarti variabel kualitas
produk, harga, promosi (variabel independen) dapat menjelaskan variasi yang ada
dalam variabel keputusan pembelian (variabel dependen) sebesar 50,4%
sedangkan sisanya (100% - 50,4% = 49,6%) dijelaskan oleh faktor-faktor lain

yang tidak diikutsertakan dalam model regresi ini.

35UjiF
Tabel 5. Hasil Uji F
Model F Sig
Regresi 32,574 0,000

1. Variabel dependen : Keputusan pembelian
2. Predictors (Constant), Kualitas Produk, Harga, Promosi
Sumber : Data Olahan Primer, 2022

Berdasarkan data dari tabel 5 menunjukan bahwa nilai sig 0,000 < 0,05 dan nilai

F hing 32,574 > F wpe 2,698 maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
variabel kualitas produk, harga, dan promosi secara simultan atau bersama-sama

terhadap keputusan pembelian.



3.6Ujit
Tabel 6. Hasil Uji t

Variabel thitung ttabel Sig. Keterangan
Kualitas Produk 6,139 1,984 0,000 Signifikan
Harga -1,851 1,984 0,067 Tidak

Signifikan
Promosi 3.005 1,984 0,003 Signifikan

Sumber : Data Olahan Primer, 2022

Berdasarkan hasil analisis uji t memperoleh hasil t hiwng 6,139 > t taher 1,984 dan

nilai sig 0,000 < 0,05 berarti Ho ditolak menunjukan secara persial variabel

kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil analisis uji t memperoleh hasil t piung -1,851 <t tapel

1,984 dan nilai sig 0,067 > 0,05 berarti Hy diterima menunjukan secara persial

variabel harga tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil analisis uji t memperoleh hasil t piwwng 3,005 < t tane1 1,984 dan

nilai sig 0,003 < 0,05 berarti Ho ditolak menunjukan secara persial variabel

promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

3.7 Regresi Linear Berganda

Tabel 7. Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Std.

Model B Error  Beta T Sig
(Constant) 0,008 2,183 0,004 0,997
Kualitas produk 0,605 0,099 0,573 6,139 0,000
Harga -0,214 0,116 -0,147 -1,851 0,067
Promosi 0,377 0,125 0,267 3.005 0,003

Sumber : Data Olahan Primer, 2022

Berdasarkan data dari tabel 7 memperoleh hasil persamaan regresi sebagai

berikut:

Y = 0,008 + 0,605 X1—0,214 X,+ 0,377 X3+ e

1)



Model regresi diatas bila dijelaskan masing-masing koefisien variabelnya
menjadi: Koefisien konstan (bp) sebesar 0,008 menunjukan bahwa bila kualitas
produk, harga, dan promosi tidak dibagun dalam menentukan keputusan
pembelian maka nilai keputusan pembelian sebesar 0,008. Koefisien X; (b;)
sebesar 0,605 menunjukan bahwa semakin tinggi tingkat kualitas produk yang
diberikan maka semakin tinggi juga tingkat keputusan pembelian konsumen.
Koefisien X, (b,) sebesar -0,214 menunjukan bahwa semakin tinggi harga yang
diberikan maka tingkat keputusan pembelian konsumen akan menurun. Koefisien
X3 (bs) sebesar 0,377 menunjukan bahwa semakin tinggi promosi yang diberikan
maka tingkat keputusan pembelian konsumen akan menurun.

3.8 Pembahasan

Hasil penelitian ini menyatakan bahwa kualitas produk, berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian baik secara persial dan simultan, kualitas
produk yang baik akan memberikan dampak nilai tambah bagi konsumen. Jika
kualitas produk yang diberikan itu tidak baik maka akan membuat konsumen
tidak tertarik untuk melakukan pembelian.

Hasil riset ini didukung dan diperkuat oleh penelitian sebelumnya Anggita
dan Ali, (2017); Brata et al., (2017); Abshor et al., (2018); Amron, (2018); Dewi
dan Prabowo, (2018); Andriani et al., (2019); Mbete dan Tanamal, (2020);
Sitanggang et al., (2020) yang menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Hasil analisis secara keseluruhan menunjukkan bahwa harga berpengaruh
tidak signifikan negatif terhadap keputusan pembelian. Arah pengaruh yang
negatif menunjukan bahwa apabila variabel harga ditingkatkan maka keputusan
pembelian akan menurun begitu juga sebaliknya. Harga dapat menentukan
seberapa besar keputusan pembelian yang dilakukan konsumen, jika harga yang
ditetapkan itu sangat tinggi maka keputusan pembelian produk akan rendah begitu
juga sebaliknya. Harga menjadi salah satu faktor yang penting untuk ditingkatkan
dan dijaga bagi semua pelaku pembisnis online agar dapat menciptakan
hubungan yang baik bagi konsumen (Mbete dan Tanamal, 2020).

Hasil riset ini didukung dan diperkuat oleh penelitian sebelumnya Mbete

dan Tanamal, (2020) yang menyatakan bahwa harga tidak berpengaruh positif dan
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signifikan terhadap keputusan pembelian dan bertentangan dengan riset yang
dilakukan Anggita dan Ali, (2017); Brata et al., (2017); Abshor et al., (2018);
Dewi dan Prabowo, (2018); Andriani et al., (2019); Nababan dan Jubaedi., (2019);
Prilano et al., (2020); Sitanggang et al., (2020); Hasanah dan Usman, (2021) yang
menyatakan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Hasil analisis secara keseluruhan menunjukkan bahwa promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal tersebut
sesuai dengan pendapat (Brata et al., 2017) Promosi dapat menentukan seberapa
besar keputusan pembelian yang dilakukan konsumen. Promosi menjadi salah satu
faktor yang penting untuk digunakan bagi semua pelaku pembisnis online agar
dapat membuat produk di kenal banyak konsumen. (Dewi dan Prabowo, 2018)
Hasil penelitian ini didukung dan diperkuat oleh penelitian sebelumnya
Brata et al., (2017); Abshor et al., (2018); Dewi dan Prabowo, (2018); Andriani et
al., (2019); Nababan dan Jubaedi., (2019); Prilano et al., (2020) yang menyatakan

bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

4, PENUTUP

4.1 Kesimpulan

Berdasarkan dari hasil pembahasan yang dilakukan dalam penelitian ini maka
dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut: Kualitas produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.Harga tidak berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Promosi berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

4.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan dan keterbatasan penelitian diatas maka saran yang
diberikan yaitu sebagai berikut: pada penelitian berikutnya diharapkan menambah
variabel lain selain variabel kualitas produk, harga, dan promosi yang mungkin
memiliki pengaruh yang lebih signifikan terhadap keputusan pembelian.
Penelitian lebih lanjut sebaiknya menggunakan sampel yang lebih banyak dan
memaksimalkan metode pengumpulan data, supaya dapat memperbaiki

kekurangan dari penelitian sebelumnya
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