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ABSTRAK

Nama Nama : Juni Alan Tambunan

NIM Nim : 17 402 00089

Judul Skripsi : Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Keputusan
Konsumen Berbelanja Pada Toko Rambe Fashion Desa
Sampean Kecamatan Sungai Kanan

Latarbelakang masalah dalam penelitian ini adalah kegiatan promosi yang
dilakukan oleh Toko Rambe Fashion kurang menarik sehingga konsumen kurang
mengetahui Toko Rambe Fashion tersebut. Di samping itu harga yang ditawarkan
oleh toko Rambe Fashion masih terbilang mahal sehingga konsumen
mempertimbangkan untuk berbelanja di Toko Rambe Fashion tersebut. Adapun
rumusan masalah dalam penelitian ini adalah “apakah terdapat pengaruh harga
dan promosi secara parsial dan simultan terhadap keputusam konsumen berbelanja
pada Toko Rambe Fashion?”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh
harga dan promosi secara parsial dan simultan terhadap keputusan konsumen
berbelanja pada Toko Rambe Fashion.

Teori-teori yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari pengertian
keputusan konsumen, proses pengambilan keputusan konsumen, peran pembelian
konsumen, pengertian harga, penetapan harga dalam Islam, tujuan penetapan
harga, indikator harga, pengertian promosi, tujuan promosi, bentuk-bentuk
promosi,

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Instrumen pengumpulan
data menggunakan kuesioner (angket). Sampel yang digunakan sebanyak 97
responden dari seluruh pelanggan toko rambe fashion. Pengambilan sampel
menggunakan pendekatan Isaac dan michael. Teknik pengambilan sampel adalah
dengan teknik nonprobility sampling dengan cara accidental sampling. Sumber
data yaitu primer, dengan teknik pengumpulan data melalui wawancara dan
angket. Kemudian pengelolahan datanya menggunakan perhitungan statistik
dengan bantuan program SPSS. Berdasarkan deskriptif statistik, uji normalitas, uji
linearitasi, dan analisis regresi linear berganda, dengan uji simultan (F) dan uji
parsial (t) kemuadian koefisien determinasi (R).

Berdasarkan hasil penelitian secara parsial harga tidak berpengaruh secara
terhadap keputusan konsumen, sedangkan untuk promosi secara parsial
berpengaruh terhadap keputusan konsumen. Sementara secara simultan
berpengaruh terhadap keputusan konsumen. Berdasarkan hasil penelitian yang
dilakukan maka dapat disimpulkan bahwa harga dan promosi memberikan
kontribusi sebesar 17,5% terhadap keputusan konsumen, selain itu sisanya 82,5%
dipengaruhi oleh variabel lain.

Kata Kunci: Harga,Promosi, Keputusan Konsumen.
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Bapak Yusri Fahmi, S.S., S.Ag., M.Hum, selaku Kepala Perpustakaan serta
pegawai perpustakaan UIN SYAHADA Padangsidimpuan yang telah
memberikan kesempatan dan fasilitas bagi peneliti untuk memperoleh buku-

buku dalam menyelesaikan skripsi ini.
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Teristimewa saya Ucapkan terima kasih kepada keluarga tercinta Ayahanda
Sappit Tambunan dan Ibunda Tiros Nawari Harahap yang telah mendidik dan
selalu berdoa tiada hentinya, yang paling berjasa dalam hidup peneliti yang
telah banyak berkorban serta memberi dukungan moral dan material, serta
berjuang tanpa mengenal lelah dan putus asa demi kesuksesan dan masa
depan cerah putra-putrinya, semoga Allah SWT senantiasa melimpahkan
rahmat dan kasih sayangnya kepada kedua orang tua tercinta dan diberi
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ini, semoga selalu dalam lindungan Allah SWT.
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putus asa dalam menyelesaikan skripsi ini sehingga skripsi ini dapat
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Peneliti,
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

A. Konsonan

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab

dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf

Arab dan transliterasinya dengan huruf latin.

Huruf Nama
Huruf Nama
Arab Huruf Latin Latin
| Alif Tidak dilambangkan | rigay dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
& sa S Es (dengan titik di atas)
z Jim J Je
Ha (dengan titik di
< ha h ( basvah)
z Kha Kh Ka dan ha
2 Dal D De
3 zal z Zet (dengan titik di atas)
J Ra R Er
J Zai Z Zet
o Sin S Es
B Syin Sy Es dan ye
Es(dengan titik di
<= sad 5 bawah)
: De (dengan titik di
= dad d ( bagvah)
Te (dengan titik di
= a I bawah)
1 " , Zet (dengan titik di
bawah)
¢ ‘ain Koma terbalik di atas
¢ Gain G Ge
- Fa F Ef
A3 Qaf Q Ki
<l Kaf K Ka

Vi




J Lam L El

N Mim M Em

O Nun N En

) Wau W We

o Ha H Ha

s Hamzah Apostrof
¢ Ya Y Ye

B. Vokal

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari

vokal tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.

1. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya

berupa tanda atau harkat transliterasinya sebagaiberikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
fathah A A
Kasrah I |
— B dommah U U

2. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya

berupa gabunganan tara harkat dan huruf, transliterasinya
gabunganhuruf.
Tanda dan Huruf Nama Gabungan Nama
..... ¢ fathah dan ya Al adan i
e fathah dan wau Au adanu

3. Maddah adalah vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan

huruf, transliterasinya berupa huruf dantanda.

Harkat dan Huruf

Nama

Huruf dan Tanda

Nama

PZJES U T

fathah dan alif atau
a

A

a dan garis atas

Kasrah dan ya

| dan garis

Dibawah

vii




. dommah dan

wau

Ch

u dan garis di

atas

C. Ta Marbutah

Transliterasi untuk tamar butah ada dua:

1. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat
harkatfathah,kasrah,dandommah,transliterasinyaadalah/t/.

2. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat harkat
sukun, transliterasinya adalah/h/.

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh
kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu
terpisah maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h).

. Syaddah (Tasydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab
dilambangkan dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid.
Dalam transliterasi ini tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf,
yaitu huruf yang sama dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu.

. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan
huruf, yaitu J. Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu
dibedakan antara kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan
kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariah.

1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang

diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya,

viii



yaitu huruf /l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang
langsung diikuti kata sandang itu.

2. Kata sandang yang diikuti huruf gamariah adalah kata sandang yang
diikuti oleh huruf gamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan
yang digariskan didepan dan sesuai dengan bunyinya.

F. Hamzah
Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan
diakhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak
dilambangkan, karena dalam tulisan Arab berupa alif.
G. Penulisan Kata
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis
terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab
yang sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau
harakat yang dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata
tersebut bisa dilakukan dengan duacara: bisa dipisah perkata dan bisa pula
dirangkaikan.
H. Huruf Kapital
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan

Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut

digunakan juga. Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam

EYD, diantaranya huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal,

nama diri dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata



sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama
diri tersebut, bukan huruf awal katasandangnya.

Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku dalam
tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu
disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang
dihilangkan, huruf kapital tidak dipergunakan.

Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan,
pedoman transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu
tajwid. Karena itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai
dengan pedomantajwid.

Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-
Latin, Cetakan Kelima, Jakarta: Proyek Pengkajian dan

Pengembangan Lektur Pendidikan Agama, 2003.
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BAB |
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Pada umumnya tujuan utama usaha dagang adalah mendapatkan
keuntungan yang diinginkan. Oleh karena itu, penjualan memegang peranan
penting bagi usaha dagang agar produk yang dijual oleh usaha dapat terjual dan
memberikan penghasilan bagi usaha dagang. Dengan meningkatnya daya saing
antar pelaku bisnis menuntut pelaku bisnis untuk meningkatkan, mendesain ulang
dan memodifikasi strategi persaingan. Bisnis pada saat sekarang ini akan lebih
sulit dan menghadapi lebih banyak tantangan dan rintangan, karena semakin
banyaknya pesaing serta keinginan konsumen yang terus meningkat.

Pada zaman modern sekarang ini fashion sedang banyak yang digemari
oleh berbagai kalangan mulai dari usia muda hingga dewasa, yang meniru gaya
fashion para artis, selebgram,ootd,dan lainya. Toko Rambe Fashion harus mampu
menghasilkan produk yang dapat memuaskan konsumen sehingga dapat
menghasilkan pangsa pasar yang dominan serta mampu menarik calon konsumen
baru untuk melirik produk baru yang dihasilkan.

Konsumen merupakan salah satu faktor penting bagi setiap pengusaha
untuk keberlangsungan berjalannya suatu usaha yang dijalankan.! Menurut Davis
dalam buku Riset Bisnis mengatakan bahwa proses pengambilan keputusan
meliputi lima kegiatan yang saling berkaitan satu sama lain, yaitu mengenali

masalah, mencari informasi, menganilis masalah, mengevaluasi alternatif dan

! Nanda Likmarisna, Manajemen Pemasaran Teori dan Aplikasi dalam bisnis(Jakarta:
Mitra Wacana Media,2017), him. 28



membuat keputusan.? Dalam teori di atas bahwa setiap keputusan konsumen
dengan menacari informasi tentang produk yang dipasarkan, dengan melihat
apakah produk yang dipasarkan dibutuhkan atau tidak, dan keputusan konsumen
menjadi salah satu hal penting dalam proses berjalannya usaha yang dijalankan.
Suatu produk merupakan penentu terhadap keputusan konsumen dalam
berbelanja, dengan hal ini pengusaha dapat diharapkan dapat menentukan harga
pada suatu produk. Dalam proses penetapan harga tentunya disesuaikan dengan
strategi dalam pemasaran yang akan dilakukan agar hasilnya dapat berdampak
terhadap pendapatan bebas asing yang meningkat dan juga adanya dampak
kenaikan loyalitas costumer pada perusahaan.

Konsumen akan memberikan dampak bagi perusahaan, karena konsumen
akan melakukan perbandingan terhadap kompetitor dari produk atau jasa yang
pernah yang dirasakannya. Apabila sebuah perusahaan memberikan produk atau
jasanya yang berkualitas baik, maka diharapkan mampu memenuhi harapan
pelanggan dan akhirnya mampu memberikan nilai yang maksimal serta
meciptakan kepuasan bagi pelanggan dibandingkan kompotitor-kompotitor yang
ada. Salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen yaitu harga.

Harga merupakan sejumlah uang yang harus dibayar untuk mendapatkan
hak agar dapat menggunakan produk yang diinginkan. Dalam membeli suatu
produk yang ditawarkan. Harga merupakan hal yang diperhatikan konsumen saat

melakukan pembelian atau sejumlah nilai yang ditawarkan konsumen dengan

2 puad Hasan, Metode Riset Bisnis (Yogyakarta: UTM PRESS,2020), him.123



manfaat memiliki atau menggunakan produk yang nilainya ditetapkan oleh
penjual untuk satu harga yang terhadap semua pembeli.?

Penentuan harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan
pemasaran. Penentuan harga sangat penting untuk diperhatikan, mengingat harga
merupakan salah satu penyebab laku tidaknya produk dan jasa yang ditawarkan.
Salah satu menentukan harga dalam akan berakibat fatal terhadap produk yang
ditawarkan dan berkibat tidak lakunya produk tersebut dipasarkan.

Harga memiliki peran yang sangat penting dalam mempengaruhi
keputusan konsumen dalam membeli produk, sehingga sangat menentukan
keberhasilan pemasaran suatu produk. Selain harga, promosi juga memiliki
pengaruh terhadap keputusan konsumen. Promosi adalah salah satu kegiatan yang
dilakukan oleh organisasi untuk menggerakkan atau menarik minat seseorang
sehingga tertarik.*

Promosi juga merupakan salah satu faktor penetapan keberhasilan
program pemasaran agar produk yang dihasilkan perusahaan diketahui oleh
masyarakat umumnya dan khususnya bagi yang membutuhkan produk tersebut,
maka perusahaan harus melakukan kegiatan promosi.’

Dalam dunia bisnis pada saat ini sangat banyak tantangan dan rintangan

dari dalam maupun dari luar. Setiap menjalankan usaha akan mengalami yang

®  Friani Gloria Igir, Pengaruh Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Keputusan

Pembelian Mobil DaihatsuGran Max Pick Up(studi pada PT.Astra Internasional Thk Daihatsu
Cabang Malayang), Jurnal Administrasi Bisnis, vol.6 N0.2018, him. 89.

* M. Nur rianto, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Penerbit Alfabeta,
2012, him.158.

® Abdul Ghofur,”” Analisis Pengaruh Harga Barang, Promosi Dan Saluran Distribusi
Terhadap Volume Penjualan Pupuk Organik Non Subsidi Pada CV Gunung Mas Gresik’’, Dalam
Jurnal Program Magister Manajemen Universitas Islam Lamongan, Volume 4, No 2, Desember
2020, him. 928.



namanya persaingan dengan sesama usaha lain dan sangat sulit untuk menjaga
usaha yang dijalankan. Oleh karena itu, perusahaan harus memiliki ide-ide
gagasan yang baru, agar dapat mempertahankan usaha yang dijalankan.

Semakin ketatnya persaingan bisnis yang ada perusahaan semakin dituntut
agar bergerak lebih cepat dan giat dalam hal menarik konsumen . Hal ini membuat
perusahaan yang menerapkan konsep pemasaran perlu mencermati prilaku
konsumen dan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembeliannya dalam
usaha-usaha pemasaran sebuah produk yang dilakukan. Salah satu cara untuk
mencapai target perusahaan adalah dengan mengetahui kebutuhan dan keinginan
konsumen atau sasaran, melakukan promosi yang menarik agar konsumen
mengetahui keberadaan produk serta memberikan kepuasan yang diharapkan
secara lebih efektif dan efesien dibandingakan para pesaing lainnya.

Harga dan promosi merupakan suatu bauran pemasaran (marketing mix).
Usaha merupakan salah satu bisnis yang banyak dilakukan oleh masyarakat,
termasuk Indonesia. Dipasar saat ini semakin banyak persaingan yang harus
dihadapi oleh para pengusaha yang bergerak dipenjualan perlengkapan berbagai
macam pakaian. Usaha dagang pakaian harus mempunyai strategi pemasaran
untuk menghadapi persaingan antar usaha dagang pakaian lainnya dalam bersaing
dan mempertahankan pelanggan demi kelangsungan hidup usaha dagangannya.
Usaha yang berorientasi pada konsumen, akan selalu beradaptasi dan bereaksi
terhadap kebutuhan dan keinginan konsumen yang selalu berubah, dengan cara

menerapkan perencanaan strategi pemasaran seperti penerapan harga yang



terjangkau dan melaksanakan kegiatan promosi. Dengan mengadakan kegiatan
promosi

Dalam penelitian ini, peneliti memilih objek penelitian pada Toko Rambe
Fashion yang berada di Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan Kabupaten
Labuhanbatu Selatan. Toko ini merupakan usaha yang bergerak dibidang
penjualan berbagai macam pakaian pria dan wanita dewasa dan anak-anak.
Berbag ai macam fashion yang bermunculan di zaman sekarang ini, semakin
ketatnya persaingan dimasa sekarang membuat Toko Rambe Fashion Kecamatan
Sungai Kanan harus memikirkan penetapan harga dan promosi yang bagus, guna
untuk menarik bahkan mempertahankan konsumennya. Penetapan harga memiliki
peranan dalam mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli produk,
sehingga sangat menentukan keberhasilan pemasaran suatu produk.

Berdasarkan hasil wawancara dengan beberapa konsumen atau
pelanggang Toko Rambe Fashion, dimana konsumen tersebut mengeluh tentang
mahalnya harga dan jarang mendapatkan potongan harga diskon. . Permasalahan
pada Toko Rambe Fashion yaitu mengarah pada harga dan promosi. Kondisi
seperti ini dapat dipengaruhi oleh kepuasan konsumen. Faktor harga dan promosi
menjadi penting dalam meningkatkan keputusan konsumen yang berbelanja di
Toko Rambe Fashion.®

Permasalahan yang muncul pada Toko Rambe Fashion yaitu mengarah
pada penetapan harga barang yang lebih mahal dibandingkan Toko-Toko lainnya.

Pada online shop, para konsumen mudah membandingkan produk serta harga

® Hasil Wawancara dengan Ibu Nurhamidah dan Roliah pelanggan Toko Rambe Fashion
Pada hari Minggu Jam 10.11, 6 juni 2021.



tersebut dengan produk lainnya.” Penjualan produk yang sama menyebabkan
Persaingan yang sangat ketat dan kebanyakan menggunakan online shop dan
kurangnya dalam mempromosikan produk.

Berdasarkan fenomena tersebut, peneliti melakukan penelitian mengenai
pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan konsumen. Dimana sebelumnya
sudah ada beberapa penelitian yang dilakukan diantaranya jurnal yang ditulis
oleh Sandy Sinambow dan Irvan Trang berjudul Pengaruh Harga, Lokasi, Promosi
dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Pembelian pada Toko Komputer
Game Zona Mega Mall Manado menyatakan bahwa:

Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa hasil uji khususnya model penelitian
ditemukan bahwa harga, lokasi, promosi, dan kualitas pelayanan memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
komsumen. Harga memiliki pengaruh yang signifikan dan positif terhadap
keputusan pembelian pada konsumen Toko Komputer Game Mega Zone
Mall Manado. Promosi memiliki pengaruh yang signifikan dan positif
terhadap keputusan pembelian pada konsumen Toko Komputer Game
Zone Mega Mall Manado.®

Kemudian jurnal yang ditulis oleh Anwar Zainuddin berjudul Pengaruh Harga dan
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di Toko Nimshop Palu
menyatakan bahwa:

Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa harga mempunyai pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Nimshop
Palu, dengan besarab harga 49,5%. Dan secara parsial variabel promosi

mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
di Toko Nimshop Palu, dengan besaran 4,73%.°

” Riduansah, Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian(Studi Mahasiswa Sekolah Tinggi lImu Manajemen Indonesia Samarinda). Jurnal Riset
Inossa. Vol.2, No. 2. 2020, him.72.

® Sandy Sinambow dkk, Pengaruh Harga, Lokasi, Promosi, dan Kualitas Pelayanan
Terhadap Keputusan Pembelian pada Toko Komputer Game Zona Mega Mall Manado. Jurnal
EMBA Vol. 3, No. 3. 2015, him. 309.

% Anwar Zainuddin “Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen di Toko Nimshop Palu”. Jurnal llmu Ekonomi dan Bisnis Islam .Vol. 2, No 1, 2020,
him. 72.



Terkahir jurnal yang ditulis oleh Alyssa Milano, Agus Suatrjdo, Rizka Hadya

berjudul Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Baju Batik di Toko “ Florensia” Kota Sawahlunto menyatakan
bahwa:

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan mengenai variabel Kualitas
produk, harga dan promosi berpengaruh positif signifikan terhadap
keputusan pembelian. Dengan demikian dapat disimpulkan kualitas
produk, harga dan promosi secara bersama-sama atau simultan
berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian.°
Secara garis besar penelitian yang dilakukan oleh Sandy Sinambow,

Anwar Zainuddin, Alyssa Milano membahas mengenai Pengaruh Harga dan
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian. Sedangkan terkait dengan hasil
penelitian, masing-masing memberikan penjelasan atau kesimpulan yang
berbeda sesuai dengan judul dan permasalahan yang dihadapi. Kemudian dapat
menghasilkan kesimpulan beragam yang membuat peneliti semakin tertarik
melakukan penelitian ini.

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka peneliti tertarik untuk
meneliti mengenai “ Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Keputusan
Konsumen Berbelanja Pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan
Sungai Kanan (2018 — 2021)”.

Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas maka adapun masalah-masalah yang

diidentifikasikan pada penelitian ini yaitu:

0 Alyssa Milano dkk, Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Baju Batik di Toko “Florensia”Kota Sawahlunto. Jurnal Matua. Vol. 3, No.
1, 2021, him. 23



1. Harga yang ditawarkan masih mahal, membuat persaingan harga relatif
menjadi pertimbangan dalam keputusan konsumen.
2. Toko Rambe Fashion kurang dalam mempromosikan pada produknya.
3. Banyaknya penjualan produk yang sama menyebabkan persaingan antar
perusahaan semakin ketat.
4. Berbagai macam fashion yang bermunculan akan meningkatkan keinginan
konsumen untuk melakukan pembelian.
Batasan Masalah
Batasan masalah ini tujuannya agar memberikan batasan yang paling jelas
dari permasalahan untuk dimudahkan pembahasan. Berdasarkan identifikasi
masalah di atas, yang menjadi batasan dalam penelitian ini yaitu Pengaruh harga
dan promosi terhadap keputusan konsumen berbelanja pada Toko Rambe Fashion
Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan.
. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang dan batasan  masalah di atas, maka
pembahasan pada penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut:
1. Apakah terdapat pengaruh harga terhadap keputusan konsumen berbelanja
pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan?
2. Apakah terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan konsumen berbelanja
pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan?
3. Apakah terdapat pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan konsumen
berbelanja pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai

Kanan?



E. Definisi Operasional Variabel
Variabel merupakan suatu atribut dari sekelompok objek yang diteliti
melalui yang mempunyai variabel antara suatu dengan yang lain dalam
mengelompokkan tersebut.™
Tabel. 1.1
NO. | Variable Defenisi Variabel Indikator Skala
Harga Harga merupakan sejumlah | 1. Keterjangkauan
1 nilai (dalam mata uang) yang harga. .
' 2. Kesesuaian harga
harus  dibayar  konsumen dengan kualitas.
untuk membeli atau barang . 12 | Ordinal
3. Daya saing harga.
menikmati barang atau jasa
yang ditawarkan
Promosi Promosi adalah suatu | 1. Periklanan
: 2. Pemasaran langsung
2. ungkapan dalam arti luas 3. Publisitas
tentang kegiatan yang secara Ordinal
aktif dilakukan oleh
perusahaan untuk mendorong
konsumen membeli produk
yang ditawarkan.™
Keputusan Keputusan konsumen adalah | 1. Kualitas produk.
Konsumen 2. Pengenalan
3. sebuah  kemantapan pada kebutuhan.
suatu produk atau jasa, yang | 3. Keputusan ” Ordinal
dimana terdapat minat pembelian.
membeli.

1 Husein Umar, Metode Penelitian, (Jakarta: Rajawali Pers, 2013), him. 47.
12 Basu Swasta, Manajemen Penjualan, (Yogyakarta: BPFE-Yogyakarta,2017), him. 185

13

cetakan 1 edisi 2,( Bogor: penerbit ghalia indonesia, 2011), him 357.
4 Anang Firmansyah, Perikalu Konsumen (Yogyakarta: CV Budi Utama,2018), him. 27

Ujang suwarman, Prilaku Konsumen Teori dan Penerapannya dalam Pemasaran,
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F. Tujuan Peneliti
Adapun tujuan yang ingin dicapai melalui penelitian ini adalah:
1. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan konsumen pada Toko
Rambe Fashion Desa Sampean kecamatan sungai kanan.
2. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan konsumen pada
Toko Rambe Fashion Desa Sampean kecamatan sungai kanan.
3. Untuk mengetahui pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan konsumen
pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean kecamatan sungai kanan.
G. Kegunaan Penelitian
1. Bagi peneliti
Dapat menambah pengetahuan dan wawasan khususnya, mengenai
pengaruh antara harga dan promosi terhadap keputusan konsumen.
2. Bagi Toko Rambe Fashion
Diharapkan dapat memberikan masukan kepada bapak bakti rambe
pemilik Toko Rambe Fashion untuk dapat memperbaiki manajemen usahanya.
3. Bagi UIN Syekh Ali Hasan Ahmad Addary Padangsidimpuan
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan untuk yang positif
bagi pengembangan ilmu ekonomi syariah khususnya manajemen bisnis
syariah, dan sebagai referensi bagi peneliti selanjutnya.
Sistematika Penelitian
Sistematika penelitian ini dibuat untuk memudahkan penulis dalam

menyusun proposal ini agar mudah dipahami oleh pembaca. Maka pembahasan
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penelitian ini terdiri dari satu rangkaian pembahasan yang berhubungan satu
dengan yang lainnya. Adapun sistematika penulisan ini adalah:
BAB | : PENDAHULUAN

Menjelaskan tentang latar belakang maslah sesuai dengan fenomena yang
terjadi di tempat objek penelitian, identifikasi masalah, batasan masalah, rumusan
masalah, tujua penelitian, dan manfaat penelitain.
BAB Il : LANDASAN TEORI

Landasan teori terdiri dari kerangka teori, penelitian terdahulu, kerangka
pikir dan hipotetis. Secara umum, seluruh sub bahasan yang ada dalam landasan
teori membahas tentang penjelasan mengenai variabel penelitian secara teori yang
dijelaskan dalam bentuk kerangka pikir. Kemudian membuat hipotesis yang
merupakan jawaban sementara tentang penelitian.
BAB Il : METODE PENELITIAN

Bab ini menguraikan, metode penelitian, lokasi dan waktu penelitian,
populasi dan sampel, sumber data dan data instrumen pengumpulan data. Secara
umum, seluruh sub bahasan yang ada dalam metode penelitian membahas tentang
lokasi dan waktu penelitian serta jenis penelitian. Setelah itu akan ditentukan
populasi ataupun yang berkaitan dengan seluruh kelompok orang. peristiwa atau
benda yang menjadi pusat perhatian penlitian untuk diteliti dan memilih beberapa
atau seluruh populasi sebagai sampel penelitian.
BAB IV : HASIL PENELITIAN

Dalam bab ini menjelaskan mengenai hasil penelitian, Pengaruh Harga dan

Promosi Terhadap Keputusan Konsumen Berbelanja Pada Toko Rambe Fashion
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Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan. Mulai dari pendeskripsian data yang
akan diteliti secara rinci, kemudian melakukan analisis data dengan menggunakan
teknik analisa yang dilakukan dan pembahas tentang hasil yang diperoleh.

BAB V : PENUTUP

Dalam bab ini peneliti akan memberikan kesimpulan berdasarkan peneliti
yang telah dilakukan dan akan mencoba memberikan saran bagi penelitian dimasa

mendatang.



BAB I1
LANDASAN TEORI
A. Kerangka Teori
1. Keputusan Konsumen
a. Pengertian Keputusan Konsumen

Keputusan suatu pemilihan tindakan dari dua atau lebih pilihan
alternatif. Dengan kata lain, orang yang mengambil keputusan harus
mempunyai satu pilihan dari beberapa alternatif yang tersedia. Bila
seseorang yang dihadapkan pada dua pilihan, yaitu membeli dan tidak
membeli, dan kemudian dia memilih membeli, maka dia ada dalam posisi
membuat suatu keputusan.'® Keputusan merupakan permulaan dari semua
kegiatan manusia yang sadar dan terarah, baik secara individual, kelompok
maupun secara institutional, keputusan pada dasarnya memrupakan proses
memilih satu penyelesaian dari beberapa alternatif yang ada.*®

Pengambilan keputusan dapat dianggap sebagai suatu hasil dari
proses mental atau kognitif yang membawa pada pemilihan suatu jalur
tindakan di antara beberapa alternatif yang tersedia. Setiap pengambilan
keputusan, konsumen memiliki suatu keinginan yang ingin dicapai yang
dapat memuaskan bagi setiap pengambilan keputusan yang dilakukan
konsumen dalam setiap membeli suatu produk, proses keputusan

merupakan suatu kegiatan yang penting, karena dalam proses tersebut

15 Sudaryono, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta: Hak Cipta,2016), him.99.

' Muhammad Isa, “ Pengaruh Religiusitas dan Lokasi terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen pada Rahmat Syariah Swalayan City Walk Padangsidimpuan” Jesya (Jurnal Ekonomi
Dan Ekonomi Syariah), 3(2020):1.

13
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membuat berbagai langkah sebelum konsumen mengambil keputusan
pembelian.
b. Proses Keputusan Pembelian Konsumen
1) Pengenalan Masalah
Pengenalan masalah yaitu sebuah proses pembelian oleh
konsumen diawali dengan mengenali kebutuhan yang diinginkan.
Dimana setiap konsumen akan mencari informasi tentang produk atau
merek tertentu dan setelah itu konsumen akan mengevaluasi kembali
seberapa baik barang tersebut agar dapat memenuhi kebutuhannya.
2) Pencarian informasi
Dimana konsumen lebih terdahulu mencari informasi yang lebih
banyak terhadap apa yang diinginkannya. Beberapa orang lebih peka
terhadap informasi suatu produk, pencarian informasi dapat bersifat aktif
atau pasif, yang dimana pencarian informasi yang bersifat aktif seperti
dengan mengunjungi beberapa toko untuk membuat suatu perbandingan
harga dan kualitas produk, sedangkan pencarian informasi pasif hanya
dengan melihat atau membaca iklan. Dengan demikian konsumen akan
melakukan penilaian tentang beberapa produk tersebut yang akan
menentukan langkah selanjutnya.
3) Keputusan Pembelian
Setelah tahap-tahap sebelumnya dilakukan, maka setelah itu
dimana konsumen akan menentukan pengambilan keputusan pembelian,

apakah jadi atau tidak.
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4) Evaluasi alternatif
Bagaimana konsumen memproses informasi tentang pilihan
merek untuk membuat keputusan akhir? Ternyata tidak ada proses
evaluasi sederhana dan tunggal yang digunakan oleh konsumen atau
bahkan oleh satu konsumen pada seluruh situasi membeli.
5) Perilaku sesudah pembelian
Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami beberapa
tingkat kepuasan atau tidak adanya kepuasan dalam pembelian suatu
produk tersebut. Dimana setelah itu konsumen akan membandingkan
suatu produk atau jasa dengan produk atau jasa toko yang lain, dimana
setelah itu konsumen akan mengalami kecocokan dalam pembelian
produk tersebut.'’
c. Peran Pembelian Konsumen
Suatu pemasaran harus mengetahui siap aja yang terlibat dalam
mengambil keputusan dan apa peran mereka, setiap orang bisa memainkan
beberapa peran dalam mengambil keputusan. Bisa jadi, pengambil inisiatif,
orang yang mempengaruhi, pembeli dan pemakai.
d. Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen
1) Bauran pemasaran adalah paduan unik dari produk, distribusi promosi,
dan strategi harga yang di rancang untuk menghasilkan hubungan yang

saling menguntungkan dengan target market.

30.

7 Anang Firmansyah, Perilaku Konsumen,( Yogyakarta: cv Budi Utama, 2018), him.27-
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2) Lingkingan sosial-budaya meliputi keluarga, kelompok referensi sumber
non-komersial, kelas sosial, dan sub-budaya.

3) Psikologi konsumen proses keputusan pembelian dipengaruhi oleh unsur
psikologi yang menentukan tipe pembelian yang dibuat oleh konsumen.
Unsur-unsur  psikologi  meliputi motivasi, persepsi, pembelajaran,
kepribadian, dan sikap.

e. Indikator Keputusan Konsumen
1) Kualitas Produk
Kualitas produk merupakan kondisi dimana suatu barang bernilai sesuai
dengan standar ukur yang telah ditetapkan.
2) Pengenalan kebutuhan
Pengenalan kebutuhan adalah tahapan di mana konsumen menyadari
suatu masalah kebutuhan yang ingin dipenuhi.
3) Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian merupakan proses pengambilan keputusan yang
mencakup kegiatan informasi, membandingkan berbagai merek, serta
melakukan evaluasi terhadap produk.*®
2. Harga
a. Pengertian Harga
Harga adalah alat pengukur dasar suatu sistem ekonomi. Harga
didasarkan pada nilai bahwa seseorang atau  pengusaha bersedia

melepaskan barang atau jasa yang dimiliki kepada pihak lain.

'® Fajar Parnando, Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Promosi,dan Distribusi Terhadap
Keputusan Pembelian Produk Sanitary Ware TotodiKota Denpasar,(Denpasar, 2018), him. 443
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Harga merupakan jumlah dari seluruh nilai yang ditukarkan
konsumen atau manfaat-manfaat yang dimiliki atau menggunakan produk
atau jasa, atau komponen yang mempengaruhi langsung terhadap laba
perusahaan dalam artian merupakan pendapatan. Dan harga merupakan
sebagai jumlah uang dan atau aspek lain yang mengandung kegunaan
tertentu yang diperlukan untuk mendapatkan suatu produk atau jasa.

Penentuan harga merupakan salah satu aspek penting dalam
kegiatan pemasaran. Penentuan harga sangat penting untuk diperhatikan
mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku tidaknya produk dan
jasa yang ditawarkan. Salah satu menentukan harga dalam akan
mengakibat fatal terhadap produk yang ditawarkan dan berakibat tidak
lakunya produk tersebut dipasarkan. Penetapan harga dan persaingan harga
telah dinilai sebagai masalah utama yang dihadapi perusahaan.®

b. Pengaruh Harga Terhadap keputusan konsumen

Harga adalah faktor yang sangat penting dalam bauran pemasaran,
karena konsumen sangat berkepentingan dengan nilai yang mereka peroleh
dalam suatu kegiatan penjualan. Faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan konsumen adalah harga jual, produk, biaya promosi, distribusi,

dan mutu.?

9 Agus Sucipto, Studi Kelayakan Bisnis Analisis Integratif dan Studi Kasus,(Malang:
UIN-Maliki Perss, 2011), him.68.

2 M. Nur Rianto Al Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah, (Jakarta:
ALPABETA,2010), him. 228.
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c. Penetapan Harga dalam Islam
1) Penetapan Harga Ibnu Khaldun

Ibnu Khaldun membagi jenis barang menjadi dua jenis, yaitu
barang kebutuhan pokok dan barang pelengkap. Menurutnya, bila suatu
kota berkembang dan selanjutnya populasinya bertambah banyak (kota
besar), maka pengadaan barang-barang kebutuhan pokok akan
mendapat prioritas pengadaan. Akibatnya, penawaran meningkat dan
ini berarti turunnya harga. lbnu Khaldun juga menjelaskan tentang
mekanisme penawaran dan permintaan dalam menentukan harga
keseimbangan. Secara lebih rinci, ia menjabarkan pengaruh persaingan
diantara konsumen untuk mendapatkan barang pada sisi permintaan.?

Ibnu Khaldun, harga adalah hasil dari hukum permintaan dan
penawaran. Pengecualian satu-satunya dari hukum ini adalah harga
emas dan perak, yang merupakan standar moneter. Semua barang-
barang lain terkena fluktuasi harga yang tergantung pada pasar. Bila
suatu barang langka dan banyak diminta, maka harganya tinggi. Jika
suatu barang berlimpah maka harganya akan rendah.?

2) Penetapan Harga Abu Yusuf

Pembentukan harga menurut Abu Yusuf. Abu Yusuf adalah

seorang mufti pada kekhalifahan Harun al-Rasyid. Dalam kitab Al-

Kharaj, buku pertama tentang sistem perpajakan dalam Islam. Dan Abu

2! Eka Yunita Fauzia dan Abdul Kadir Riyadi, Prinsip Dasar Ekonomi Isalam, (Jakarta:
Kencana, 2014), him. 223.

22 Muhammad, Ekonomi Mikro dalam Perspektif Islam, (Yogyakarta: BPFE,2014),hlm.
361.
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Yusuf tercatat sebagai ulama terawal yang mulai menyinggung
mekanisme pasar.

Abu Yusuf berpendapat harga tidak bergantung pada penawaran
saja, tetapi juga tergantung pada kekuatan permintaan. Karena itu,
peningkatan atau penurunan harga tidak selalu berhubungan dengan
penurunan atau peningkatan produksi.

3) Penetapan Harga Al-Ghazali

Al-Ghazali pernah berbicara mengenai “harga yang berlaku”,
seperti yang ditentukan oleh pratik-pratik pasar, sebuah konsep yang
kemudian hari dikenal sebagai at-tsaman al ‘adil (harga yang adil)
dikalangan ilmuwan muslim atau equilibrium price (harga
keseimbangan) dikalangan ilmuwan kontemporer.

Ghazali juga memperkenalkan clastisitas permintaan, ia
mengidentifikasi permintaan produk makanan adalah inelastic, karena
pakaian adalah kebutuhan.?®

4) Penetapan Harga Ibnu Taimiyah

Ibnu Taimiyah mengatakan, “kompensasi yang setara akan
diukur dan ditaksir oleh hal-hal yang setara, dan itulah esensi keadilan (
nafs al-adl). Dia mempertimbangkan harga yang setara sebagai harga
yang adil. Dalam majwu fatawa-nya Ibnu Taimiyah mendefinisikan
equivalen price sebagai harga baku dimana penduduk menjual barang-

barang mereka secara umum diterima sebagai sesuatu yang setara

2 Nur Chamid, Jejak Langkah Sejarah Pemikiran Ekonomi Islam, (Yogyakarta: Pustaka
Pelajar, 2010), him. 228.
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dengan itu dan untuk barang yang sama pada waktu dan tempat yang
khusus.?*

Adapun firman Allah swt dalam surat An-Nisa ayat 29:

T \\

w;;ﬁ OEATY) vi..m 5 s vi.aupnjup
Artinya:”Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali
dengan jalan perniagaan yang Berlaku dengan suka sama-suka
di antara kamu. dan janganlah kamu membunuh dirimu;
Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu”.®
Berdasarkan surah An-Nisa ayat 29 dalam tafsir Al-Wasith,
dijelaskan berdasarkan firman Allah SWT “ kecuali dalam
perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka diantara kamu”.
Yakni makanlah harta yang dilaksanakan atas dasar saling ridha, baik
berupa jual beli maupun sewa menyewa. Tidak semua siakp saling
ridha itu diakui oleh syariat, melainkan yang dimaksud yaitu sikap
saling ridha dalam batasan-batasan syariat.?®
tersebut memiliki kandungan yang melarang memakan harta
sesama dengan jalan yang tidak benar (batil), kecuali dengan jalam
perniagaan yang suka sama suka, dan janganlah membumuh diri sendiri

(Jangan saling merugikan). Hal ini sejarah dengan penetapan harga yang

tepat akan terhindar dari kerugian baik konsumen maupun produsen.

% A. A. Islahi, Konsep Ekonomi Ibnu Taimiyah, Anshari Thayib, (Jakarta: PT llmu

Offset,2014), him. 12.

him.83.

% Departemen Agama, Al- Qur’an dan Terjemahan, ( Surakarta: Pustaka al-hanan,2009),

*® Wahbah Az-Zuhaili, Tafsir Al-Wasith, (Jakarta: Gema Insani, 2012), him. 279-280.
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d. Tujuan Penetapan Harga
Penetapan harga pasti mempunyai tujuan yaitu apakah untuk
kelangsungan hidup, laba sekarang maksimum, pendapatan sekarang
maksimum, atau kepemimpinan mutu produk. Penetapan-penetapan yang
kemukakan diatas mempunyai beberapa tujuan yaitu:*’
1) Tujuan Berorientasi pada Laba
Asumsi teori ekonomi Kklasik menyatakan bahwa setiap
perusahaan selalu memilih harga yang dapat mengasilkan laba paling
tinggi.
2) Tujuan Berorientasi pada Citra
Citra (image) suatu perusahaan dapat dibentuk melalui strategi
penetapan harga. Penetapan harga tinggi maupun rendah bertujuan
untuk meningkatkan persepsi konsumen terhadap keseluruhan bauran
produk yang ditawarkan perusahaan.
3) Tujuan Stabilisasi Harga
Tujuan stabilisasi dilakukan dengan jalan menetapkan harga
untuk mempertahankan untuk hubungan yang stabil antara harga suatu
perusahaan dan harga pemimpin industri.?
4) Tujuan Lainnya
Menetapkan harga dengan tujuan mencegah masuknya pesaing,

mempertahankan loyalitas konsumen, mendukung penjualan ulang atau

27 Agus Sucipto, Studi Kelayakan Bisnis Analisis Integratif dan Studi Kasus, (Malang:
UIN-Maliki Press, 2011), him. 75.

%8 Warnadi dan Aris Triyono, Manajemen Pemasaran, ( Yogyakarta: Hak Cipta, 2019),
him. 235.
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menghindari campur tangan pemerintah.
e. Indikator Harga
Indikator harga merupakan bagaimana cara perusahaan didalam
menentukan harga produk agar dapat terjangkau dibeli oleh konsumen.
Indikator yang digunakan dalam penetapan harga antara lain:
1) Keterjangkauan harga
Keterjangkauan harga adalah aspek penetapan yang dilakukan
olen produsen atau pejual yang sesuai dengan kemampuan beli
pelanggan atau konsumen.
2) Keseuaian harga dengan kualitas produk
Aspek peneltapan harga yang telah dilakukan oleh produsen
atau penjual yang sesuai dengan kualitas produk yang dapat diproleh
pelanggan atau konsumen.
3) Daya saing harga
Penawaran harga yang diberikan oleh produsen atau penjual
berbeda dan bersaing dengan yang diberikan oleh produsen lain, pada
suatu produk yang sama.
3. Promosi
a. Pengertian Promosi
Istilah promosi sudah sering kita dengar dalam kehidupan
pemasaran. Kata atau istilah ini sering digunakan pada saat ada produsen
yang akan menjual produk atau jasanya dengan cara terlebih dahulu

membuat produk atau jasanya dikenal oleh masyarakat luas. Agar dapat
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dikenal oleh masyarakat atau konsumen maka dilakukan dengan kegiatan
promosi.

Promosi  adalah  sarana  dimana  perusahaan  berusaha
menginformasikan, membujuk, dan memngingatkan konsumen secara
langsung maupun tidak langsung tentang produk yang dijual. Promosi
merupakan arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk
mengarah seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan
pertukaran dalam pemasaran dan termasuk salah satu kekuatan dari sebuah
perusahaan.?

b. Tujuan Promosi

Tujuan promosi adalah memperkenalkan barang hasil produksi,
dengan tujuan agar konsumen membeli hasil produksinya, dengan demikian
keputusan konsumen untuk berbelanja pada Toko Rambe Fashion tersebut.
Yaitu:

1) Memaodifikasi tingkah laku
Dengan promosi perusahaan berusaha mencipkatan kesan yang baik
tentang dirinya dan dengan demikian bisa merubah tingkah laku serta
pendapat konsumen tentang produk perusahaan sehingga mendorong
pembelian produk.
2) Memberitahu
Kegiatan promosi dilakukan untuk memberitahu pasar yang dituju

tentang penawaran perusahaan perihan suatu produk.

# M. Fuad, Pengantar Bisnis, (Jakarta: Gramedia Pustaka Ulama,2000), him.130
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3) Membujuk
Diarahkan terutama untuk mendorong pembelian, sering perusahaan
tidak ingin mendapat tanggakapan instan dari konsumen, tetapi lebih
mengutaman kesan positif.
4) Mengingatkan
Promosi ini dilakukan terutama untuk mengingat kepada masyarakat
bahwa produk perusahaan masih ada dipasaran.

Berdasarkan beberapa tujuan diatas bahwa promosi juga bertujuan
untuk memotivasi masyarakat untuk membeli produk atau jasa sebuah
perusahaan, serta menjadi sarana untuk membangun dengan pelanggan.

. Bentuk-bentuk Promosi
1) Periklanan
Periklanan dipandang sebagai kegiatan penawaran kepada suatu
kelompok masyarakat baik secara langsung lisan maupun dengan
penglihatan berupa berita tentang produk, jasa atau ide. Tetapi periklanan
dilakukan dengan mengeluarkan sejumlah biaya dengan publisitas yang
disiarkan tempat mengeluarkan biaya.*
2) Promosi penjualan (Sales promotion)
Promosi penjualan adalah variasi insentif jangka pendek untuk
menarik pembeli atau penjual suatu produk atau jasa.

3) Penjualan pribadi (Personal selling)

%0 Swastha dan Ibnu Sukoijo, Pengantar Bisnis Modern, (Yogyakarta: Liberty, 2002),

him.98.
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Personal selling atau penjualan pribadi merupakan komunikasi
persuasif seseorang secara individu kepada seseorang atau lebih calon
pembeli dengan maksud menimbulkan permintaan ( penjual).

4) Publisitas

Sejumlah informasi tentang seseorang barang atau
organisasi/perusahaan yang disebarluaskan kepada masyarakat dengan
cara membuat berita yang mempunyai arti komersial atau berupa
penyajian-penyajian yang bersifat positif.**

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa
promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Seberapa menarik
suatu produk dikemas oleh suatu perusahaan, bila konsumen belum pernah
mendengar suatu produk dan belum mengetahui manfaat dari suatu produk
maka tidak akan pernah membelinya.

Kegiatan promosi yang dilakukan sejalan dengan rencana
pemasaran dengan keseluruhan, serta direncanakan akan diarahkan dan
dikendalikan dengan baik, diharapkan dapat berperan secara berarti dalam
meningkatkan penjualan dan share pasar. Usaha perusahaan untuk
mempengaruhi dengan merayu calon pembeli, melalui pemakaian segala
unsur-unsur atau peralatan promosi, yang mencerminkan pelaksanaan

kebijakan promosi dan perusahaan tersebut.

% M. Nur Rianto, Dasar-dasar Pemasaran Bank Syariah,(Bandung: Penerbit
Alfabeta.2012), him.169.
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Ayat menjelaskan promosi terdapat dalam Al-Qur’an surat Ali
Imran ayat 76-77.%
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Artinya: 76. (Bukan demikian), sebenarnya siapa yang menepati janji (yang
dibuat)nya dan bertakwa, Maka Sesungguhnya Allah menyukai
orang-orang yang bertakwa.77. Sesungguhnya orang-orang yang
menukar janji (nya dengan) Allah dan sumpah-sumpah mereka

dengan harga yang sedikit, mereka itu tidak mendapat bahagian
(pahala) di akhirat, dan Allah tidak akan berkata-kata dengan

mereka dan tidak akan melihat kepada mereka pada hari kiamat dan

tidak (pula) akan mensucikan mereka. bagi mereka azab yang
pedih”.®

Adapun orang-orang yang buta huruf, dari kalangan Arab maupun
non Arab, tidak ada dosa bagi kaum Yahudi untuk memakan harta mereka,
sebab kaum Yahudi adalah bangsa Allah terpilih, bangsa lain selain mereka
tidak meliki kehormatan di sisi Allah, mereka ( bangsa lain tersebut)
dibenci, tidak mempunyai hak dan tidak mempunyai kemuliaan, karenanya
boleh memakan harta mereka. Dalam hal ini kaum Yahudi mengada-ada
secara dusta atas nama Allah, sebab semua bangsa umat sama dalam hal
keterlindungan hak-hak kemanusiaan. Tidak ada keuntungan bangsa Arab

atas bangsa non Arab kecuali karena takwa”.>

%2 Dwi Suwiknyo, Ayat-ayat Ekonomi Islam, (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2010), him
96-70.

% Al-qur’an Al-karim dan Terjemahannya. Yayasan Penyelenggaraan Penerjemahan Al-
Qur’an Departemen Agama RI (Semarang: Karya Toha Putra Semarang, 2002), him. 52

3 Wahbah Az-Zuhaili, Tafsir Al-Wasitsh Jilid 1 (Al-fatihah-At-Taubah), (Jakarta: Gema
Insani, 2012), him. 184-185.



27

Surah Ali Imran ayat 76-77 di atas menjelaskan bagaimana cara
melakukan promosi tanpa melakukan kebohongan dan janji-janji palsu,
maka dalam melakukan promosi kepada konsumen diharuskan berkata jujur
dan menepati janji Allah SWT akan membalasnya dengan kebahagiaan
dunia dan akhirat karena termasuk dalam kategori taqwa.

d. Indikator Promosi
1) Periklanan
Periklanan dipandang sebagai kegiatan penawaran kepada suatu
kelompok masyarakat baik secara langsung lisan maupun dengan
penglihatan berupa berita tentang produk, jasa atau ide.
2) Pemasaran Langsung
Pemasaran langsung adalah strategi pemasaran yang memungkinkan
sebuah perusahaan melakukan komunikasi dengan konsumen secara
langsung.
3) Publisitas
Hubungan masyarakat adalah semua bentuk komunikasi yang
terencana, baik itu ke dalam maupun ke luar, antara suatu organisasi
dengan semua layaknya dalam rangkai mencapai tujuan-tujuan spesifik
yang berlandaskan pada saling pengertian.
B. Penelitian Terdahulu
Untuk memperkuat penelitian ini, maka peneliti mencantumkan penelitian

terdahulu yang terkait atau hubungan dengan judul penelitian sebagai berikut.
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Tabel. I1.1
Penelitian Terdahulu

ma Peneliti dul Penelitian Isil Penelitian

gman lkbal Al ngaruh Kualitas Produk. [rdasarkan hasil penelitian dan

Mubarak Harga dan Promosi | pembahasan bahwa bersama-
ripsi Terhadap  Keputusan | sama variabel harga dan
Universitas Konsumen promosi berpengaruh secara
Islam Negeri signifikan terhadap variabel
Sunan keputusan konsumen.

Kalijaga

(2015)%®

ndayani ngaruh Kualitas Produk |rdasarkan hasil penelitian dan
Nasution dan Promosi Terhadap | pembahasan promosi sangat
ripsi IAIN | Keputusan Pembelian | berepengaruh terhadap
Padangsidimp | Kosmetik Merek | keputusan pembelian. Secara
uan Wardah (studi kasus | bersama-sama variabel
D20)% mahasiswa program | promosi terhadap keputusan

studi ekonomi syariah | pembelian.
IAIN

Padangsidimpuan)

arlie Bernando ngaruh Persepsi Harga | F menunjukan bahwa secara

Halomoan dan Promosi Terhadap | simultan (bersama-sama)
Samosir Keputusan Pembelian | kedua variabel bebas yaitu
rnal(2015)*’ Konsumen Produk | (persepsi harga dan promosi)

% Lugman Igbal Al Mubarak,Pengaruh Kualitas Produk. Harga dan Promosi Terhadap
Keputusan Konsumen. Skripsi Syari’ah Dan Hukum,  Universitas Islam Negeri Sunan
Kalijagayogyakata 2015

® Handayani Nasution, Pengaruh Kualitas Produk dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Kosmetik Merek Wardah(Studi Kasus Mahasiswa Program Studi Ekonomi Syariah
IAIN Padangsidimpuan). Skripsi, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Insitut Agama Islam Negeri,
2020.

37 Charlie Bernando, Jurnal Pengaruh Persepsi Harga dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen Produk Enervon-C, Jurnal limiah Manajemen dan Bisnis Vol 1, No 3,
2015.
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Enervon-C memiliki pengaruh yang fositif
dan signifikan terhadap
keputusan pembelian
konsumen Enervon-C di Tip-
Top Ciputat.

Lestari pngarun  Promosi  dan prusahaan harus memperhatikan
Sianipar dan | Harga Terhadap | dengan benar keadaan promosi
Yona siangian | Keputusan Pembelian | yang akan  mempengaruhi
rnal (2019)%® Produk Soyjoy PT. | kenyamanan pelanggan dalam
Amerta Indah Otsuka | melakukan  pembelian  dan
3. Kota Medan menetapkan harga juga
perusahaan harus lebih
memperhatikan  dengan baik
dan jelas tentang informasi
harga karena harga merupakan
elemen yang sangat penting
dalam mempengaruhi

keputusan pembelian.

Persamaan penelitian ini dengan penelitian Lugman Igbal Al Mubarak
yaitu sama-sama meneliti tentang pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan
pembelian. Sementara perbedaan yaitu waktu dan tempat beberapa variabel yang
digunakan.

Persamaan peneliti ini dengan Handayani Nasution yaitu sama-sama

meneliti tentang pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian. Sementara

% Ira Lestari Sianipar dan dkk, Pengaruh Promosi dan Harga Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Soyjoy PT. Amerta Indah Otsuka Kota Medan, Jurnal Manajemen Vol. 5, No.
12019.



https://ejournal.lmiimedan.net/index.php/jm/issue/view/6
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perbedaan yaitu waktu dan tempat, permasalahan dan beberapa variabel yang
digunakan.

Persamaan penelitian ini dengan Charlie Bernando Halomoan Samosir
yaitu sama-sama meneliti tentang pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan
konsumen. Sementara perbedaan yaitu waktu dan tempat, permasalahan dan
beberapa variabel yang digunakan.

Persamaan penelitian ini dengan Ira Lestari yaitu sama-sama meneliti
tentang pengaruh promosi dan harga terhadap keputusan pembelian. Sementara
perbedaan yaitu waktu dan tempat, permasalahan dan beberapa variabel yang
digunakan.

. Kerangka Pikir

Kerangka pikir merupakan model konseptual tentang bagaimana teori
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasikan sebagai masalah
yang penting. Pengetahuan tentang harga dan promosi serta menacri informasi

melalui media yang dimainkan peran penting dalam keputusan konsumen.*

% Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif R&D,(Bandung: Alvabeta, 2013),
him. 60.
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Gambar 11.1
Kerangka Pikir
Harga
(X1)
Keputusan
Konsumen
A
Promosi
(X2)

Dari gambar diatas peneliti berusaha menganalisa pengaruh Harga (X1),
dan Promosi (X2) terhadap Keputusan Konsumen (Y) Berbelanja di Toko Rambe
Fashion.

D. Hipotesis

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah
penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk
kalimat pertanyaan.”® Hipotetis seringkali dinyatakan hasil sementara, karena
jawaban yang diberikan hanya berdasarkan pada teori yang relevan, belum
didasarkan pada fakta-fakta empiris yang diproleh melalui pengumpulan data.
Hipotesis juga bisa dikatakan sebagai suatu jawaban yang bersifat sementara
terhadap permasalahan penelitian.

Dalam penelitian hipotesis adalah sebagai berikut:

0 Mohammad Ali, Memahami Riset Prilaku dan Sosial (Bandung: VVC. Pustaka Cendekia
Utama, 2011), him. 75
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. Terdapat Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Konsumen Berbelanja Pada

Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan (2018 -
2021).

Tidak Terdapat Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Konsumen Berbelanja
Pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan (2018
—2021).

Terdapat Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Konsumen Berbelanja
Pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan (2018
—2021).

Tidak Terdapat Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Konsumen
Berbelanja Pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai
Kanan (2018 — 2021)

Terdapat Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Konsumen
Berbelanja Pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai
Kanan (2018 — 2021).

Tidak Terdapat Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Keputusan
Konsumen Berbelanja Pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean

Kecamatan Sungai Kanan (2018 — 2021).



BAB IlII
METODE PENELITIAN
A. Lokasi dan Waktu

Lokasi penelitian ini dilakukan di Toko Rambe Fashion desa Sampean
kecamatan sungai kanan kebupaten labuhanbatu selatan. Pelaksanaan penelitian
ini dilakukan mulai dari bulan Juni 2021 sampai September 2022.

B. Jenis penelitian

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode penelitian
kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah penelitian yang menggunakan data
kuantitatif (data yang berbentuk angka atau data yang di angkakan).*

Menurut Abdurrahmat Fathoni, penelitian kuantitatif adalah metode ilmiah
yang mempunyai dukungan pencapaian vasilitas yang tinggi reabilitasnya.*?
Penelitian kuantitatif adalah penelitian yang bekerja dengan angka, yang datanya
berwujud bilangan (skor atau nilai,peringkat, atau frekuensi), yang dianalisis
degan menggunakan statistic untuk menjawab pertanyaan atau hipotesis penelitian
yang sifatnya spesifik.*®

C. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Popolasi merupakan keseluruhan objek atau subjek yang berada pada
suatu wilayah dan memenuhi syarat-syarat tententu berkaitan dengan masalah

penelitian, atau keseluruhan unit atau individu dalam ruang lingkup yang akan

*1 V. Wiratna Sujarni, Metode Penelitian Bisnis dan Ekonomi ( Yogyakarta: Pustaka
Baru Press, 2015), him. 39.

2 Abdurrahmat Fathoni, Metode Penelitian Dan Teknik Penyusunan Skripsi (Jakarta:
Rineka Cipta, 2011), him. 60.

** Afi Parnawi, Penelitian Tindakan Kelas (Yogyakarta: Depublish,2020), him 84.
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diteliti.** Dalam penelitian ini, populasi yang dimaksud adalah pelanggan Toko
Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan. Dalam penelitian
ini jJumlah populasi yang digunakan oleh peneliti tidak dapat diketahui dengan
pasti karena tidak ada catatan atau data sebelumnya tentang jumlah pelanggan
Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan.
2. Sampel

Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
oleh populasi tersebut. 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 tersebut.*> Teknik pengambilan sampel dalam penelitian
ini adalah teknik nonprobability sampling. Nonprobability sampling adalah
teknik pengambilan sampel yang tidak memberi peluang/kesempatan yang
sama bagi setiap unsur atau anggota untuk dipilih menjadi sampel. Dalam
nonprobability sampling terdapat berbagai cara dalam pengambilan sampel
salah satunya adalah accidental sampel. Accidental sampling merupakan
pemilihan sampling dari siapa saja yang kebetulan ada atau dijumpai oleh
peneliti. Orang yang dipilih sebagai anggota dari sampel adalah siapa saja yang
kebetulan ditemukan atau yang mudah ditemui atau dijangkau tanpa ada

pertimbangan apapun.

* Nanang Martono, Metode Penelitian Kuantitatif (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada,
2010), him. 74.

* Husein Umar, Metode Penelitian Manajemen Untuk Skripsi dan Tesis (Jakarta:
Rajawali Pers, 2013), him. 78.
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Sampel dalam peneliti ini adalah sebagi pelanggan yang berkunjung ke
Toko Rambe Fashion Kecamatan Sungai Kanan. Pengambilan sampel
penelitian berdasarkan pada pendekatan Isaac dan Michael untuk populasi
tidak diketahui yaitu sebagai berikut:*®

Zas2)? pq
32

n=
Dimana :
n = Ukuran Sampel
Za, = tingkat kepercayaan (signifikan 1,96)
p = proporsi populasi 0,5
q=1-p
e = Margin of error 10%
Dengan mempertimbangkan margin of error sejumlah 10% maka

diperoleh jumlah sampel penelitian sebagai berikut:

Za2)? pq
eZ

Ss=

_ (1,69)? x0,5%0,5

" (0,1)?

_ 3,8416 X0,5%0,5
(0,01)

n = 96,4 dibulatkan menjadi 97
Sehingga jumlah sampel yang digunakan adalah 97 responden.
D. Sumber Data Penelitian
Adapun sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai

berikut:

*¢ Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung: ALFABETA, 2016), him.68.
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Data primer merupakan data yang dapat diproleh secara langsung dari
sumber tertentu yang telah diamati dan dicatat untuk pertama kalinya melalui
wawancara maupun pengisian kuesioner yang diisi oleh responden. *’ data primer
merupakan data yang bersumber dari penelitian yang dilakukan secara langsung
dari sumber aslinya tanpa melalui perancanaan.

. Instrumen pengumpulan data

Instrumen pengumpulan data adalah alat bantu yang dipilih dan gunakan
oleh peneleiti dalam kegiatannya dalam mengumpulkan agar kegiatan tersbut
menjadi sitematis dan dipermudahkan olehnya. Instrumen mengumpulkan data
yang digunakan peneliti dalam penelitian ini yaitu:

1. Wawancara
Menurut Husein Umar wawancara adalah salah satu teknik
pemgumpulan data yang lain. Pelaksanaannya dapat dilakukan secara langsung
berhadapan dengan yang diwawancarai, tetapi dapat juga secara tidak langsung
seperti memberikan daftar pertanyaan untuk dijawab pada kesempatan lain.
Dalam penelitian ini, wawancara yang dilakukan peneliti dengan
pemilik/pelanggan Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai
Kanan yaitu tentang harga dan promosi terhadap keputusan konsume
2. Angket (kuesioner)
Angket adalah daftar pertanyaan yang disusun secara sistematis yang
diberikan atau dikirim kepada orang lain (responden) dengan maksud agar

orang yang diberi tersebut bersedia memberikan responden sesuai dengan

*" Mudrajat Kuncono, Metode Penilitian Riset dan Bisnis Ekonomi, (Jakarta: Erlangga
2009), hIm.157.
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permintaan pengguna.®® Angket dalam penelitian disebarkan secara
langsung.

Untuk skala pengukuran data dalam penelitian ini adalah skala
interval yaitu suatu skala yang mempunyai tentang konstan antara satu
dengan aslinya. Sedagkan untuk skala pengukuran angket menggunakan
skala likert. Data interval ini tidak melakukan transformasi data karena

sudah berpandangan bahwa skala Likert sebagai skala interval.*®

Tabel 111.1
Skor atas jawaban responden
Kategori Jawaban Skor
ngat Setuju (SS) 5
tuju (S) 4
rang Setuju (KS) 3
dak Setuju (TS) 2
ngat Tidak Setuju (STS) 1

Tabel 111.2
Kisi-kisi Angket Keputusan Konsumen
Variabel Indikator Nomor Soal
Keputusan 1. Kualitas Produk 1,2,3
Konsumen
2. Pengenalan 4
Kebutuhan
3. Keputusan Pembelian 5,6,7

* Sugiyono dan Agus Susanto, Cara Mudah Belajar SPSS dan Lisrel (Bandung:
Alfabeta,2015), him.324.

* Albert Kurniawan, Metode Riset Untuk Ekonomi dan Bisnis,( Bandung: CV.
Alfabeta,2014), him. 79.



Tabel 111.3
Kisi-kisi Angket Harga
Variabel Indikator Nomor Soal
Harga 1. Keterjangkauan 1,2
Harga
2. Kesesuaian Harga 3,4,7
dengan Kualitas
Barang
3. Daya Saing Harga 5,6
Tabel 111.4
Kisi-kisi Angket Promosi
Variabel Indikator Nomor Soal
Promosi 1. Periklanan 1,2,3
2. Publisitas 5,6
3. Pemasaran Langsung 47

F. Uji validitas dan Reabilitas Instrumen

1. Uji Validitas

38

Uji validitas merupakan uji instrumen data untuk mengetahui seberapa

cermat suatu item dalam mengukur apa yang ingin diukur. Item dapat

dikatakan valid adanya kolerasi yang signifikan dengan adanya skor totalnya,

hal ini menunjukkan adanya dukungan item tersebut dalam mengungkap suatu

ingin di ungkap. Item biasanya berupa pertanyaan pertanyaan yang akan
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ditujukan kepada responden dengan menggunakan bentuk kuesioner dengan

tujuan untuk mengungkap sesuatu.

Uji signifikan dlakukan dengan membandingkan nilai rmiwng dengan
laper UNtuk degree of freedom (df) = n-2, n adalah jumlah sampel. Adapun
Kriteria pengujian adalah:

a. Jika rhiwng > Maber (Uji 2 sisi dengan signifikan 0,1) maka instrumen atau
item-item pertanyaan berkolerasi signifikan terhadap skor total maka
pertanyaan dinyatakan valid.

b. Jika rhiwng < raber (Uji 2 sisi dengan signifikan 0,1) maka instrumen atau item-
item pertanyaan tidak berkolerasi signifikan terhadap skor maka dinyatakan
valid.

2. Uji Reliabilitas

Pengujian alat pengumpulan data yang kedua adalah reliabilitas
instrumen. Suatu instrumen pengukuran dikatakan reliable jika pengukurannya
konsisten (cermat) dan akurat. Uji reliabilitas instrumen dilakukan dengan
tujuan mengetahui konsistensi dari instrumen sebagai alat ukur, sehingga
pengukuran dapat dipercaya.

Penelitian uji reliabilitas dilakukan dengan rumus Cronbac Alpha, jika
nilai Cronbach Alpa > 0,60 maka pertanyaan-prtanyaan yang digunakan untuk
mengukur variabel tersebut adalah “reliabel”. Jika nilai Cronbach Alpha < 0,60
maka pertanyaan-pertanyaan yang dunakan untk mengukur variabel tersebut

adalah “ tidak reliabel”.

*Dwi Priyanto, SPSS 22 Pengolahan Data Terpraktis (Yogyakarta: CV. Andi Offiset
2014), him. 51.
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G. Teknik Analisis Data
Setelah data terkumpul secara keseluruhan dari hasil pengumpulan data
atau pengelolahan data. Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah analisis data dengan bantuan SPSS versi 26. Teknik analisis data yang

digunakan dalam penelitian ini antara lain:

1. Analisis Deskriptif
Analisis  deskriptif adalah proses pengelolahan data untuk
mendiskripsikan atau memberi gambaran terhadap objek yang di teliti melalui
data sampel atau populasi. Analisis deskriptif meliputi penyajian data melalui
tabel, grafik, diagram lingkaran, perhitungan modus, median, mean, dan
perhitungan penyebaran data melalui perhitungan rata-rata dan standar devisi.
2. Uji Normalitas
Pada dasarnya penarikan sampel penelitian telah melalui prosedur
sampling yang tepat, tetapi tidak tertutup kemungkinan terdapat penyimpanan.
Oleh karena itu sampel yang diambil terlebih dahulu perlu dilakukan uji
normalitas untuk mengetahui sampel yang diambil berdasarkan dari populasi
tersebut berdistribusi normal.>*
Untuk melakukan uji normalitas dapat dilakukan dengan
menggunakan kolmogrof smirnov. Pada taraf siginifikan 0,1.
Apabila sig > 0,1 maka berdistribusi data bersifat normal.

Apabila sig < 0,1 maka berdistribusi tidak normal.

5! Sugiyono Agus Susanto, Cara Mudah Belajar SPSS dan LISREL Teori dan Aplikasi
untuk Analisis Data Penelitian (Bandung: ALFABETA, 2015), him. 321.
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3. Uji Multikolinieritas
Uji  multikolinierritas merupakan salah satu asumsi dalam
penggunaan analisis regreasi. Uji multikolinieritas dilakukan untuk menguji
apakah data regreasi ditemukan adanya kolerasi antara variabel independen.
Model regreasi yang baik seharusnya tidak terjadi kolerasi diantara variabel
bebas. Apabila pada regresi terdapat adanya kasus multikolinieritas, maka
terjadi perubahan koefisien regrsi dari positif pada saat diuji dengan regresi
sederhana, menjadi negatif pada pada saat di uji dengan regresi berganda
atau sebaliknya. Suatu regresi dikatakan terdeteksi multikolinieritas apabila
nilai variance inflation factor (VIF) menjauhi 1 tolerance menjauhi 1 pada

output coefficient.

4. Uji Heterokedastisitas

Uji heterokedastisitas adalah untuk melihat apakah terdapat
ketidaksamaan varians dan residual satu pengamatan yang lain.>> Model
regresi memenuhi persyaratan adalah dimana terdapat kesamaan varians dan
residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap atau disebut
homokedastisitas. Kriteria pengujiannya yaitu apabila signifikan hasil
kolerasi < 0,1 maka persamaan regresi tersebut mengandung
heteroskedastisitas. Namun apabila signifikan hasil kolerasi > 0,1 maka

persamaan regresi tersebut tidak mengandung heteroskedastisitas.

52'V/. Wiratna Sujarni. Metode penelitian Bisnis dan Ekonomi. (Yogyakarta: Pustaka Baru
Pess 2015). HIm 321.
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5. Uji Koefisien Derterminasi (Uji R?)

Koefisien Determinasi (R®) digunakan untuk mengetahui sampai
sejauh mana ketetapan atau kecocokan garis regreasi yang terbentuk dalam
mewakili kelompok data. Koefisien determinasi (R?) menggambarkan bagian
dari variasi total yang dapat diterangkan oleh model. Dalam penelitian ini
peneliti menggunakan dua variabel yaitu regresi Y terhadap X; ini ingin
diketahui bahwa seberapa besarnya persentase sumbangan X; terhadap variasi (
naik turunya) Y secara bersama-sama.

Pengambilan keputusan koefisien determinasi yaitu apa bila semakin
baik. Apabila nilai 0 . R?. dapat diartikan sebagai berikut:

a. R® =0, berarti tidak ada hubungan antara X dan Y, atau model regresi yang
terbentuk tidak tepat untuk meramalkan Y.
b. R? = 1, berarti ada buhungan antara X dan Y, atau model regresi yang
terbentuk tepat meramalkan Y secara sempurna.®®
6. Analisis Regresi Berganda
Analisi regresi sebagai suatu teknik atau analisis stastika yang
dimaksudkan untuk menjelaskan hubungan statistic antara dua variabel atau
lebih. Dengan demikian analisis regresi digunakan untuk mengkaji buhungan
ketergantungan antara variabel terkait terhadap satu atau lebih variabel atau
bebas. Analisis regresi linier berganda akan dilakukan jika jumlah variabel
bebas minimal dua variabel. Persamaan regresi dalam penelitian ini adalah

untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel independen yaitu harga

53 Setiawan Dwi Enda Kusrini, Ekonometrika ( Yogyakarta: Andi Ofsed, 2010), him. 210.
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(X1), dan promosi (X2), terhadap variabel dependen, yaitu keputusan
konsumen (Y). Persamaan dapat dirumuskan sebagai berikut:
Y=a+b;+b,
Keterangan:
Y: Keputusan Konsumen
a : Konstanta
b:: Koefisien korelasi variabel harga
b,: Koefisien korelasi variabel promosi
Ha: Harga
Pr: Promosi
H. Pengujian Hipotesis
1. Uji Signifikan Parsial (Uji t)
Uji t adalah menunjukkan seberapa jauk pengaruh satu variabel
terikat. Dalam uji t adalah sebagai berikut:
a. Jika thiung> taner Maka hipotesis diterima, artinya ada pengaruh harga dan
promosi terhadap keputusan konsumen.
b. Jika thiung< taper Maka hipotesis ditolak, artinya tidak ada pengaruh harga
dan promosi terhadap keputusan konsumen.
c. Jika nilai < 0,1 maka hipotesis diterima.
2. Uji Signifikan Simultan (Uji F)
Uji F dilakukan untuk mengetahui pengaruh semua independen
variabel terhadap dependen variabel. Menentukan Friwng < Fraver dengan taraf

signifikan sebesar 10% (0,1) dengan df = (n-k-1), ketentuan:
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a. Jika Fniung > Franer maka hipotesis diterima, artinya ada pengaruh harga dan
promosi terhadap keputusan konsumen.

b. Jika Friung < Franer Maka hipotesis ditolak, artinya ada pengaruh harga dan
promosi terhadap keputusan konsumen.

c. Jika nilai sig < 0,1 maka hipotesis diterima.



BAB IV
HASIL PENELITIAN
A. Gambaran Umum Toko Rambe Fashion
1. Sejarah Singkat

Sejarah berdirinya toko rambe fashion ini berawal dari hobi atau
kesenangan Ibu Doris Sartika dengan fashion. Setelah Ibu Doris Sartika
menikah dengan Bapak Bakti Rambe dan hidup bersama, mereka bingung
untuk membuka usaha apa yang memberikan keuntungan yang tinggi dan
sesuai dengan keahlian yang dimiliki Ibu Doris Sartika, maka terpikirkan untuk
membuat usaha jual beli baju yang memang menjadi keahlian dari lbu Doris
Sartika. Usaha ini dilakukan mulai tahun 2018. Pada awalnya usaha ini hanya
sebatas berjualan ketempat pasar kepasar. Usaha ini dikalukan sendiri oleh Ibu
Doris Sartika.

Pada tahun 2020 akhirnya Bapak Bakti Rambe membangun sebuah
toko baju yang terletak di Desa Sampean Pekan. Toko tersebut diberi nama
Rambe Fashion. Toko baju ini menawarkan berbagai macam kebutuhan
Fashion seperti baju, mulai dari anak-anak sampai dewasa, aksesoris dan
lainnya. Setelah itu toko Rambe Fashion ini juga menawarkan produk tas dan
sepatu yang menjadi kebutuhan fashion saat ini.

Toko Rambe Fashion milik Bapak Bakti Rambe ini dikelolah oleh istri
Bapak Bakti Rambe yaitu Ibu Doris Sartika. Pada awalnya toko ini hanya
memiliki karyawan sebanyak 4 orang, dikarenakan toko ini semakin ramai lbu

Doris Sartika menambah toko Rambe Fashion sebanyak 6 orang. Toko Rambe

45
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Fashion ini terletak di Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan Kabupaten

Labuhanbatu Selatan, Provinsi Sumatra Utara, Indonesia.

. Struktur Organisasi

Struktur organisasi perusahaan merupakan kerangka yang menunjukkan

segenap tugas untuk mencapai tujuan organisasi, struktur organisasi ini sangat

penting untuk pengembangan perusahaan pada masa-masa yang akan datang.

Maka struktur organisasi yang mencerminkan job description yang bagus akan

mengantarkan perusahaan pada perkembangan yang baik. Dibawa ini peneliti

kemukakan struktur organisasi tersebut yang diberlakukan sejak awal

berdirinya sampai sekarang.

Gambar IVV.1

STRUKTUR ORGANISASI TOKO RAMBE FASHION

PEMILIK TOKO

B. PEMASARAN

B. KEUANGAN

B. PELAYANAN

B. OPERATOR

B. ADMINISTRASI

B. PENGEMASAN

B. PENGIRIMAN

Sumber: Toko Rambe Fashion

Berdasarkan dokumentasi perusahaan yang peneliti peroleh dari pemilik

toko Rambe Fashion, tugas-tugas bagian diuraikan sebagai berikut:
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a. Pemilik Toko
1) Bertanggung jawab atas seluruh kegiatan di toko baik kedalam maupun
keluar.
2) Menetapkan secara umum rencana kerja masing-masing.
3) Mengkoordinator dan mengawasi semua pembiyaan maupun keuntungan
toko.
4) Menentukan kebijakan kebijakan yang ada di toko dan membuat
keputusan yang dianggap perlu.
5) Bertanggung jawab atas kelancaran dan kelangsungan hidup toko.
b. Bagian Pemasaran
1) Mengadakan persiapan, pelaksanaan, dan pengawasan terdapat proses
pemasaran.
2) Bertanggung jawab atas kelancaran pemasaran.
3) Bertanggung jawab atas hasil serta penggunaan dana promosi.
c. Bagian Operator
1) Operator
Bagian operator ini berfungsi sebagai pengapload foto atau video
produk yang akan dipromosikan, serta merespon pelanggan yang
melakukan order via online.
2) Pengemasan
Bagian pengemasan ini berfungsi sebagai pengemasan produk
yang telah dipesan oleh pelanggan yang nantinya akan dikirim

kepelanggan.
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3) Pengiriman
Bagian pengiriman ini bertanggung jawab atas pengiriman produk
yang telah dipesan oleh pelanggan. Serta bertugas untuk mengirim
produk ke jasa pengiriman seperti JNE dan J&T hingga sampai
kepelanggan.
d. Bagian Keuangan
Mengawasi, mengelolah dan mengendalikan keuangan perusahaan
agar dapat sesuai dengan yang digariskan pimpinan perusahaan.
. Karakteristik responden
Responden pada penelitian ini adalah masyarakat umum yang
berbelanja pada toko rambe fashion yang bejumlah 141 orang. pengumpulan
data primer dilakukan dengan observasi dan pemberian kuesioner kepada
masyarakat yang berbelanja di Toko Rambe Fashion.
Karakteristik responden yang diambil bedasarkan jenis kelamin, usia,
dan masa berbelanja responden di Toko Rambe Fashion.

a. Karakteristik Berdasarkan Jenis Kelamin Responden

Tabel I1V.1
Karakteristik Berdasarkan Jenis Kelamin Responden
nis Kelamin mlah
rempuan
ki-laki
tal

Sumber. Data Primer, diolah 2021
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Berdasarkan tabel 1V.1 di atas dengan total 97 responden
dikelompokkan menjadi perempuan dan laki-laki dengan jumlah
perempuan sebanyak 76 orang dan laki-laki sebanyak 21orang.

b. Karakteristik Berdasarkan Usia Responden

Tabel 1V.2
Karakteristik Berdasarkan Usia Responden
ia mlah
-31
—-40

tahun ke atas

tal

Berdasarkan tabel 1V.2 di atas dengan total 97 responden
dikelompokkan menjadi usia responden.
B. Hasil Analisis Data
1. Uji Validitas
Uji validitas dilakukan dengan membandingkan nilai ryiwng dengan reper. Uji
Validitas yang dilakukan untuk menguji 7 pernyataan untuk harga, 7
pernyataan untuk promosi, 7 pernyataan untuk keputusan konsumen. Hasil uji
validitas dari penelitian ini yaitu:
Tabel. IV. 3

Hasil Uji Validitas
Keputusan Konsumen (YY)

NO | Thitung Itabel keterangan
1 10,544 Instrumen valid, jika | Valid
2 0,568 Ihitung >Itabel dengan df=n- | Valid
3 10,645 2= 97-2= 95 pada taraf | Valid
4 | 0,505 signifikan 10% sehingga | Valid
5 10,539 diperoleh riael =0,1663 Valid
6 |0,263 Valid




50

17 _[0434 | [Valid |

Uji validitas keputusan konsumen pada tabel 1V.3 dapat
disimpulkan bahwa angket mengenai keputusan konsumen berdasarkan
pernyataan 1 sampai dengan 7 adalah valid. Karena ketujuh item
memiliki nilai fhiung > raper dengan n=97 maka diproleh ryper adalah

0,1663. Sehingga ketujuh item angket keputusan konsumen dinyatakan

valid.
Tabel. IV. 4
Hasil Uji Validitas
Harga (X1)
NO | Thitung ltabel Keterangan
1 10,637 Instrumen valid, jika | Valid
2 10,590 Mhitung >Mtabel dengan df= n- | Valid
3 10,586 2= 97-2= 95 pada taraf | Valid
4 10,625 signifikan 10% sehingga | Valid
5 10,549 diperoleh rapel =0,1663 | Valid
6 |0,377 Valid
7 10,568 Valid

Uji validitas harga pada tabel IV.4 dapat disimpulkan bahwa
angket mengenai harga dari pernyataan 1 sampai 7 adalah valid. Karena
ketujuh item memiliki nilai rhiwng > favel dengan n= 97 maka diperoleh
rabel 0,1663. Sehingga ketujuh item angket harga dinyatakan valid.

Tabel. IV. 5

Hasil Uji Validitas
Promosi(X2)

No Ihitung I'tabel Keterangan
1 |0,701 Instrumen valid, jika | Valid
2 10,490 Mhitung >Itabel d€Ngan df=n- | Valid
3 10,378 2= 97-2= 95 pada taraf | Valid
4 10,371 signifikan 10% sehingga | Valid
5 10,362 diperoleh repe =0,1663 Valid
6 |0592 Valid
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|7 10,459

[Valid |

Uji validitas promosi pada tabel 1V.5 dapat disimpulkan bahwa

angket mengenai promosi berdasarkan pernyataan 1 sampai dengan 7

adalah valid. Karena ketujuh item memiliki nilai rhiung > 'abel dengan n=

97 maka diperoleh rygpe 0,1663. Sehingga ketujuh item angket promosi

dinyatakan valid.

2. Uji Reliabilitas

Tabel. IV. 6

Hasil Uji Reliabilitas Harga, Promosi dan Keputusan Konsumen

Cronbeach’s Alpha

N of ltems

,608

7

,438

7

491

7

Berdasarkan tabel 1V.6 dapat dikatakan reliabel, jika nilai cronbach

alpha 0,608> 0,60. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel harga

dinyatakan reliabel dan dapat diterima. Sedangkan variabel promosi

dikatakan reliabel jika nilai cronbeach alpha 0,438> 0,60 dapat disimpulkan

bahwa reliabel dan dapat diterima. Dan keputusan konsumen juga dapat

dikatakan reliabel dan dapat diterima karena cronbach alpha 0,491> 0,60.

3. Analisis Deskriptif

Hasil Uji Statistik Deskriptif

Tabel. IV. 7

Descriptive Statistics

MEN

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
HARGA 97 24 35 29.27 2.417
PROMOSI 97 22 34 29.53 2.237
KEPUTUSANKONSU | 97 25 35 29.52 2.132

Valid N (listwise) 97
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Berdasarkan hasil uji tabel 1V. 7 uji analisis statistik deskriptif di
atas dapat dilihat pada variabel harga dengan jumlah data (N) sebanyak 97
mempuanyai mean 29,27 dengan nilai minimum 24 dan nilai maximum 40
serta standar deviation 2,417. Variabel promosi dengan jumlah data (N)
sebanyak 97 mempunyai mean 29,53 dengan nilai minimum 22 dan nilai
maximum 34 serta standar deviation 2,237 variabel keputusan konsumen
dengan jumlah data (N) sebanyak 97 mempunyai mean 29.52 dengan nilai
minimum 25 dan nilai maximum 35 serta standar deviation 2,132

4. Uji Normalitas

Tabel. IV. 8
Hasil Uji Normalitas Kolmogrov-Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 97
Normal Parameters®” Mean 0000000
Std. Deviation 1.93676910
Most Extreme Differences Absolute .074
Positive .074
Negative -.054
Test Statistic .074
Asymp. Sig. (2-tailed) .200°°

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Berdasarkan tabel IV. 8 nilai signifikansi (asyamp. Sig.2- tailed)
pada tabel One-Sample Kolmogrov-Smirnov Test adalah sebesar 0,200 lebih
besar dari pada nilai signifikansi 0,10 (0,200 > 0,10) berarti data distribusi
normal.

5. Hasil Uji Multikolinearitas

Berikut ini adalah hasil perhitungan uji multikolinearitas:
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Tabel. 1V. 9
Hasil Uji Multikolinearitas
Coefficients?®
Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients Collinearity Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance | VIF
(Consta |23.685 3.579 6.617 .000
nt)
HARGA |-.162 .083 -.184 -1.960 .053 1.000 1.000
PROMO | .358 .089 .376 4.009 .000 1.000 1.000
S
a. Dependent Variable: KEPUTUSANKONSUMEN

Berdasarkan tabel I1V.9 diatas dapat diketahui nilai VIF untuk

variabel harga 1,000 < 10, promosi 1,000 < 10 jadi dapat disimpulkan nilai

VIF dari kedua variabel diatas lebih kecil dari 10 (VIF < 10).

Sementara nilai tolerance untuk variabel harga adalah 1,000 > 0,1,

promosi 1,000 > 0,1, jadi dapat disimpulkan nilai tolerance dari kedua

variabel adalah lebih besar 0,1 (tolerance > 0,1), berdasarkan penelitian

diatas dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas.

6. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Berikut ini adalah hasil uji perhitungan uji heteroskedastisitas:

Tabel.1V.10
Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients | Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) |3.364 2.035 1.653 .102
HARGA .009 .047 .019 .184 .854
PROMOSI |-.069 .051 -.139 -1.360 177

a. Dependent Variable: Abs_RES




Berdasarkan tabel.
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IV.10 dapat dilihat bahwa nilai variabel

independen memiliki nilai signifikan lebih dari 0,10 dimana harga 0,854>

0,10, promosi 0,177> 0,10. Maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi

masalah heteroskedastisitas pada model regresi.

7. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R Square)

Adapun hasil uji koefisien determminasi (R Square)

Tabel.lV.11
Hasil Uji Determinasi (R Square)

Model Summary”

Adjusted R | Std. Error of the
Model [R R Square Square Estimate Durbin-Watson
1 418° 175 157 1.957 1.696

a. Predictors: (Constant), PROMOSI, HARGA

b. Dependent Variable: KEPUTUSANKONSUMEN

Berdasarkan hasil pengelolahan data di atas diketahui bahwa besar R?

(R square) atau harga (X;) dan promosi (X;), dalam menjelaskan atau

memprediksi keputusan konsumen pada Toko Rambe Fashion (Y) sebesar

0,175 atau 17,5% sedangkan 82,5% sisanya dijelaskan oleh variabel lain.

8. Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Adapun hasil uji regresi linear berganda dapat dilihat pada tabel 1V.12

sebagai berikut:

Tabel.1V.12
Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Coefficients?

Unstandardized Coefficients

Standardized
Coefficients

Model B | Std. Error Beta T Sig.

1 (Constant) |23.685 3.579 6.617 .000
HARGA -.162 .083 -.184 -1.960 .053
PROMOSI |.358 .089 .376 4.009 .000

a. Dependent Variable: KEPUTUSANKONSUMEN




Persamaan regresi dipaparkan di atas adalah sebagai berikut:

Kk =a + biHa + byPr

Kk = 23,685 + (-0,162 Ha) + 0,358Pr

Keterangan :

Kk = keputusan konsumen

a = konstanta

b1,b, = koefesien regresi linier berganda
Ha = Harga

Pr = promosi

Persamaan regresi tersbut dapat dijelaskan sebagai berikut:
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a. Nilai konstanta adalah sebesar 23,685 artimya jika variabel Harga

(X1) dan Promosi (X2) nilai 0, maka keputusan konsumen (Y)
nilainya 23, 685.

Koefisien regresi variabel harga senilai -0,162 artikan apabila
variabel harga ditambah 1 satuan, maka keputusan konsumen
bertambah sebesar -0,162, dari nilai konstanta. Koefisien bernilai
positif artinya terjadi hubungan positif antara harga dengan
keputusan konsumen.

Koefisien regresi variabel promosi senilai 0,358 artinya apabila
variabel promosi ditambah 1 satuan, maka keputusan konsumen
bertamabah sebesar 0,358, dari nilai konstanta. Koefisien bernilai
positif antara promosi dengan keputusan konsumen, semakin naik

promosi maka semakin meningkat keputusan konsumen.
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9. Hasil Uji Hipotesis

1. Hasil Uji Signifikan parsial (Uji t)
Adapun hasil uji signifikan parsial (uji t) dapat dilihat pada tabel
IV.13 berikut:

Tabel.1V.13
Hasil Uji Signifikan Parsial (Uji t)

Coefficients?®
Standardiz
Unstandardized ed
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error | Beta T Sig.
1 (Constan | 23.685 3.579 6.617 .000
t)
HARGA [-.162 .083 -.184 -1.960 .053
PROMO |.358 .089 .376 4.009 .000
Sl
a. Dependent Variable: KEPUTUSANKONSUMEN

Berdasarkan hasil uji parsial di atas, dapat diketahui bahwa jika nilai
thing > twber artinya terdapat pengaruh variabel independent terhadap
variabel dependen dan jika thiung< twber artinya tidak terdapat pengaruh
antara variabel dependen yang diperoleh dengan rumus df = n-k-I atau 97-
2-1 = 94 sebesar 1,689 dengan nilai sebagai berikut:

1) Harga dengan nilai thiwng< tnel atau -1.960 < 1,689 artinya tidak terdapat
pengaruh harga terhadap keputusan konsumen.
2) Promosi dengan nilai thiung™> twber atau 4.009 > 1,689 artinya adanya

pengaruh promosi terhadap keputusan konsumen.
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Jadi dapat disimpulkan variabel harga (X;) tidak terdapat pengaruh

terhadap keputusan konsumen. Sedangkan variabel promosi (X;) terdapat

pengaruh terhadap keputusan konsumen.

2. Hasil Uji Simultan

Adapun hasil uji simultan (uji F) dapat dilihat pada tabel V.14

berikut ini:
Tabel.1V.14
Hasil Uji Simultan (Uji F)

ANOVA?
Model Sum of Squares | df Mean Square F Sig.
1 Regression | 76.124 2 38.062 9.936 .000°

Residual 360.103 94 3.831

Total 436.227 96

a. Dependent Variable: KEPUTUSANKONSUMEN

Berdasarkan hasil pengelolahan data di atas dapat dijelaskan bahwa

nilai Friung Variabel harga dan promosi sebesar 9,936 dan nilai Frape Sebesar

2,36. Tabel distribusi F dicari dengan derajat kebebasan df= 97-2-1 = 94.

Hasil analisis data uji F menunjukkan bahwa Fhiung> Franel (9,936>2,36)

maka Hy ditolak dan H, diterima, artinya ada pengaruh secara simultan antar

variabel harga dan promosi terhadap keputusan konsumen toko toko Rambe

Fashion.

C. Pembahasan Hasil Penelitian

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui ada atau tidak ada pengaruh

harga (X1) dan promosi (X2) terhadap keputusan konsumen toko Rambe
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Fashion. Berdasarkan hasil analisis data yang diolah dengan menggunakan
bantuan program SPSS versi 26 diketahui bahwa:
1. Pengaruh harga terhadap keputusan konsumen berbelanja pada Toko
Rambe Fashion.

Hasil uji t terdapat dilihat bahwa thiung Untuk variabel harga (X»)
sebesar -1,960 dan nilai dan nilai twahe Sebesar 1,689 sehingga thiwng< travel (-
1,960 < 1,689), artinya variabel harga tidak berpengaruh secara parsial terhadap
keputusan konsumen berbelanja pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean
Kecamatan Sungai Kanan. Hal ini bertentangan dengan pendapat Putu Gde
Sukaatmadja yang berjudul Manajemen Pemasaran Parawisata menyatakan
bahwa harga merupakan sejumlah nilai yang harus dibayar konsumen untuk
memperoleh barang atau jasa yang diinginkan.

Harga yang renda dapat menyebabkan orang berkeinginan kembali
untuk membeli produk yang diinginkan. Namun, beberapa hasil penelitian
lainya menggambarkan bahwa harga tidak berpengaruh terhadap keputusan
konsumen. Artinya harga bukan satu-satunya variabel yang menyebabkan
orang untuk melakukan pembelian kembali, akan tetapi disebabkan oleh
variabel lain seperti promosi. Namun, harga merupakan sala satu elemen
penting dalam kaitannya dengan bauran strategi pemasaran.

Penelitian ini didukung oleh penelitian terdahulu oleh Asrina
Pulungan “Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Marketplace Shopee (Studi Kasus Pada Mahasiswi Fakultas

Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Padangsidimpuan). Secara parsial tidak ada
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pengaruh terhadap keputusan pembelian pada Marketplace Shopee dibuktikan
dengan nilai thiwng<twmner yaitu sebesar -2,409<1,66342. Dapat disimpulkan
bahwa variabel harga tidak berpengaruh terhadap keputusan konsumen
berbelanja pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai
Kanan.

. Pengaruh promosi terhadap keputusan konsumen berbelanja pada Toko
Rambe Fashion.

Berdasarkan hasil uji statistik pada uji t, diketahui nilai thiwung promosi
sebesar 4,009 sedangkan tuper 1,689 sehingga dapat dikatakan nilai thiwng>tiabel.
Hal ini menunjukkan bahwa variabel promosi berpengaruh terhadap keputusan
konsumen. Hal ini sesuai dengan pendapat Nugroho J. Setiadi, bahwa promosi
penjualan menawarkan insentif ekstra agar konsumen melakukan tindakan.
Potongan harga, hadiah, program berkelanjutan merupakan insentif ekstra agar
konsumen melakukan tindakan, paling tidak mempunyai perhatian terhadap
produk yang ditawarkan.

Penelitian ini didukung oleh penelitian terdahulu oleh Ira Lestari yang
berjudul pengaruh promosi dan harga terhadap keputusan pembelian produk
Soyjoy PT. Amerta Indah Otsuka Kota Medan. Penelitian Ira Lestari
menyatakan bahwa variabel promosi mempunyai pengaruh positif terhadap
keputusan pembelian dengan nilai thiwng > traper (2,260 > 2,028). Secara parsial
atau individu berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh promosi

terhadap keputusan konsumen berbelanja pada Toko Rambe Fashion. Hal ini
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menunjukkan semakin menariknya promosi maka dapat meningkatkan
keputusan konsumen berbelanja pada Toko Rambe Fashion.

3. Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Konsumen
Berbelanja Pada Toko Rambe Fashion.

Dari hasil uji F dapat dilihat bahwa Fhiwng untuk variabel promosi (X»)
sebesar 9,936 dan nilai Fpe Sebesar 2,36 sehingga Fhiwng™>Ftabel (9,936>2,36),
artinya variabel harga dan promosi secara simultan berpengaruh terhadap
keputusan konsumen berbelanja pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean
Kecamatan Sungai Kanan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan Gading
Hidayat yang berjudul Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Promosi
Terhadap Keputusan Pembelian pada Online Shop Shopee menyatakan bahwa
“harga dan promosi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
pembelian pada online shop shopee”. Dapat disimpulkan bahwa harga dan
promosi secara simultan berpengaruh terhadap keputusan konsumen berbelanja
pada Toko Rambe Fashion.

D. Keterbatasan Penelitian
Seluruh rangkaian dalam penelitian ini telah dilaksanakan sesuai dengan
langkah-langkah yang sudah ditetapakan dalam metedologi penelitian, hal ini
dimaksud agar hasil yang diperoleh benar-benar objektif dan sistematis. Namun,
untuk mendapatkan hasil yang sempurna dari suatu penelitian sangat sulit karena
berbagai keterbatasan. Adapun keterbatasan yang dihadapi selama penelitian dan

penyusunan skripsi ini adalah:
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1. Saat penyebaran kuesioner/angket peneliti tidak mengetahui kejujuran
responden dalam menjawab setiap pernyataan yang tersediia pada kuesioner
sehingga mempengaruhi validitas data yang diperoleh.

2. Penelitian tidak mampu mengontrol semua responden apakah responden serius
atau tidak dalam menjawab kuesioner.

Walaupun dengan keterbatasan yang yang ada, mengupayakan agar
penelitian ini tidak terhalangi oleh keterbatasan dan tidak mengurangi hasil dari

penelitian.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka kesimpulan yang
diperoleh peneliti dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi (R?) dapat diperoleh sebesar 0,514
atau 51,4%, artinya variabel harga, promosi dan keputusan konsumen yang
dibahas dalam penelitian ini. Sedangkan sisanya sebesar 48,6% tidak dibahas
dalam penelitian ini.

2. Dari hasil uji regresi linier berganda nilai konstanta sebesar 7,979 menyatakan
bahwa apabila variabel terikat (keputusan konsumen) bernilai 0 maka variabel
keputusan konsumen adalah sebesar 7,979.

3. Dari hasil uji regresi linier berganda nilai koefisien regresi variabel harga
sebesar 0,650 artinya apabila variabel harga di tambah 1 satuan, maka terjadi
penambahan sebesar 0,650 + 7,979 = 8,629.

4. Dari hasil uji regresi linier berganda nilai koefisien regresi variabel promosi
sebesar 0,149 artinya apabila variabel promosi di tambah 1 satuan, maka terjadi
penambahan sebesar 0,149 + 7,979 = 8,128.

5. Uji signifikan parsial (t) harga dengan tingkat kesalahan 0,05 kemudian thitung
= 9,338 dan diperoleh nilai tgne = 1,65597 yang diperoleh dari tipe df = n-k-1
atau 141-2-1=138 (n adalah jumlah sampel dan k adalah jumlah variabel),

maka thiung(9,338) > twpe(1,65597) maka Hp ditolak H, diterima. Artinya
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terdapat pengaruh harga terhadap keputusan konsumen berbelanja pada Toko
Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan (2018-2021).

. Uji signifikan parsial (t) promosi dengan tingkat kesalahan 0,05 kemudian
thitung = 2,407 dan diperoleh nilai twne = 1,65597 yang diperoleh dari tiape df =
n-k-1 atau 141-2-1= 138 (n adalah jumlah sampel dan k adalah jumlah
variabel), maka thiung(2,407) > tianei(1,65597) maka Ho ditolak H, diterima.
Artinya terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan konsumen berbelanja
pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan (2018-
2021).

. Berdasarkan uji signifikansi simultan (uji F) dapat diketahui bahwa nilai iwng
sebesar 72,312 dan nilai fapner Sebesar 2,34 yang diperoleh dari tebel statistik
dengan derajat kebebasan df = n-k-I atau 141-2-1= 135 (n adalah jumlah sampel
dan k adalah jumlah variabel indefenden), hasil analisis data F menunjukkan
fhitung(72,312) > fanel(2,34) maka na diterima dan wo ditolak. Jadi, terdapat
pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan konsumen berbelanja pada

Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan (2018 — 2021).
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8. Saran
Setelah peneliti melakukan semua tahapan-tahapan dan berdasarkan hasil
penelitian ini, pembahasan, dan kesimpulan dalam penelitian ini ada beberapa
saran yang peneliti rangkum untuk perbaikan penelitian dimasa yang akan datang,
antara lain sebagai berikut:

1. Bagi Toko Rambe Fashion Desa Sampean Kecamatan Sungai Kanan tempat
penelitian, Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai masukan bagi
pengusaha penjualan pakaian pada Toko Rambe Fashion Desa Sampean
Kecamatan Sungai Kanan untuk mengambil kebijakan dalam memberikan
penawaran harga yang bersaing, disamping itu perusahaan juga harus
mengetahui kapan waktu dimana produk sangat dibutuhkan agar bisa
melakukan promosi yang lebih untuk meningkatkan keputusan konsumen
berbelanja.

2. Bagi konsumen yang berbelanja pada Toko Rambe Fashion agar lebih
meningkatkan keputusan membeli yang lebih baik dalam memenuhi kebutuhan
primer untuk menunjang kebutuhan hidup sehari-hari, karena dengan
terpenuhinya kebutuhan sehari-hari akan lebih mudah untuk beraktivitas.

3. Bagi FEBI Universitas Islam Negeri Syeh Ali Hasan Ahamad Addary
Padangsidimpuan, penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi
tambahan terutama bagi penelitian selanjutnya dengan menambahkan variabel-
variabel lain yang mempengaruhi keputusan konsumen berbelanja di toko,
selain dari pengaruh harga dan promosi untuk memperoleh hasil yang lebih

akurat.
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2. Jawab dan isilah sesuai dengan pernyataan dibawah ini dengan memberikan

tanda centang (V) pada alternatif yang tersedia pada kolom jawaban.

3. Mohon jawaban diberikan secara objektif untuk akurasi hasil penelitian,

pada salah satu pilihan jawaban.

Sangat Setuju | Kurang Setuju | Tidak Setuju | Sangat Tidak
Setuju (S) (KS) (TS) Setuju
(SS) (STS)
5 4 3 2 1

4. Semua jawaban Bapak/Ibu, saudara/i dijamin kerahasiaannya.

5. Pernyataan ini semata untuk tujuan penelitian.
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1. Angket Keputusan Konsumen (Y)




Tanggapan Responden

Fashion sesuai dengan trend
yang ada

NO PERNYATAAN
SS S KS TS STS

1 alitas produk pada toko rambe

fashion sangat baik.
2 rga produk di Toko Rambe

Fashion sesuai dengan harapan

saya.
3 alitas produk tidak sesuai

harapan konsumen.
4 bdel pakaian di Toko Rambe

5 pduk di Toko Rambe Fashion
sangat bervariasi/lengkap,

6 rbelanja di Toko Rambe Fashion
lebih menarik dari pada toko
lain.

7 ya bersedia merekomendasikan
toko rambe fashion kepada
orang lain.
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Tanggapan Responden
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3 ya puas dengan penawaran toko rambe
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Fashion
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melalui media sosial.

ya selalu mengikuti promosi toko rambe
fashion di media sosial.

ya tidak tertarik dengan promosi toko
rambe fashion
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ya mendapatkan informasi promosian di
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njual selalu menjaga hubungan baik
dengan konsumen.

bmosi  yang dilakukan toko rambe
fashion selalu menarik.
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N 141 141 141 141 141 141 142 142
X1.3 Pearson Correlation | .246" | .066 1| .075|.3007 | .087]| -.042|.505"
Sig. (2-tailed) .003| .434 374| .000| .302| .624| .000
N 141 141 141 141| 141 141 142 142
X1.4 Pearson Correlation | .2917 | 4497 | .075 1|.423"|.4387| .201"| 670"
Sig. (2-tailed) .000| .000| .374 .000| .000| .017| .000
N 141 141 141 141 141 141 142 142
X1.5 Pearson Correlation | .455" |.338"|.300" | .423" 1(.3567| .205 |.741"
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000 .000| .015| .000
N 141 141 141 141 141 141 142 142
X1.6 Pearson Correlation | .187"|.449" | .087|.438"|.356" 1| .132|.614"
Sig. (2-tailed) .026| .000| .302| .000| .000 .120| .000
N 141 141 141 141 141 141 141 142
X1.7 Pearson Correlation | .166 | .163| -.042| .201"| .205"| .132 1|.416"
Sig. (2-tailed) .049| .054| .624| .017| .015| .120 .000
N 141 141 141 141| 141 141 142 142
Total Pearson Correlation | .594" | 585" |.505" | .6707 | .7417 | .614™ | .416™ 1
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000
N 141 141 141 141 141 141 142 142
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Uji Validitas Promosi (X?)
Correlations
x2.1 | X2.2 | x2.3 | X2.4 | x2.5 | x2.6 | x2.7 | Total
X2.1 Pearson Correlation 1|.2407|.386" .2377 | .457" | .2217 | .3137 | .617"
Sig. (2-tailed) .004| .000| .005| .000| .009| .000| .000
N 140| 140| 140| 140| 140| 140[ 140| 140
X2.2 Pearson Correlation | .240" 1| .131|.408"|.378" |.508" |.399" | .641"
Sig. (2-tailed) .004 .124| .000| .000| .000| .000| .000
N 140| 140| 140| 140 140| 140| 140 140
X2.3 Pearson Correlation | .386" | .131 1| .040|.365 | .089].219"7 |.550"
Sig. (2-tailed) .000| .124 .638| .000| .295| .009| .000
N 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140
X2.4 Pearson Correlation | .237" | .408™ | .040 1|.326"|.516" |.298" | 599"
Sig. (2-tailed) .005| .000| .638 .000| .000| .000| .000
N 140| 140 140| 140| 140| 140| 140 140




X2.5 Pearson Correlation | .457"|.3787|.365" | .326" 1].3607|.800" | .809"
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000 .000| .000| .000
N 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140
X2.6 Pearson Correlation | .2217 | .508" | .089|.516"|.360" 1{.323"| .627"
Sig. (2-tailed) .009| .000| .295| .000| .000 .000| .000
N 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140
X2.7 Pearson Correlation | .3137|.3997|.2197 | .298™ | .800™ | .323" 1].7297
Sig. (2-tailed) .000| .000| .009| .000| .000| .000 .000
N 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140
Total Pearson Correlation | .6177|.6417|.550™ | .599" | .809™ | .627™ | .729" 1
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .000( .000| .000
N 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140| 140
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Kesimpulan Uji Validitas
Harga (X%)
Pernyataan Mitung Itabel Keterangan
X1.1 0,594 Instrumen valid jika Fhiung Valid
X1.2 0,585 > I'abel UNtUk df=n-2=141- Valid
X13 0,505 2=139 dengan taraf Valid
X14 0,670 signifikan 10% sehingga Valid
X15 0,741 j’ o \ 99 Valid
X1.6 0,614 IPETOIEN Ttanel SEDESA Valid
X1.7 0,416 0,1432 Valid
Kesimpulan Uji Validitas
Promosi (X?)
Pernyataan Fhitung Itabel Keterangan
X2.1 0,617 | lid iik Valid
X2 0 0,641 nstrumen valid jika rhiwng valid
> Tabel UNtUK df=n-2=141- -
X2.3 0,550 e Valid
2=139 dengan taraf -
X2.4 0,559 Lo . Valid
signifikan 10% sehingga -
X2.5 0,809 diperoleh riper Sebesar Valid
X2.6 0,627 0 12;2 Valid
X2.7 0,729 ' Valid




Kesimpulan Uji Validitas
Keputusan Konsumen (YY)

Pernyataan IMitung I tabel Keterangan
Y1l 0,662 - Valid
Y2 0,600 Instrumen valid jika rhiwng Valid
Y3 0,584 > Itapel UNtUK df=n-2=141- Valid
Y4 0,653 2=139 dengan taraf Valid
Y5 0.691 S|é;'n|f|kan 10% sehingga Valid
Y6 0.725 |perole0hlrzgeésebesar Valid
Y7 0,430 ’ Valid
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach’s Alpha N of Items
Harga 0,667 7
Promosi 0,762 7
Ceputusan Konsumen 0,731 7
Uji Validitas Keputusan Konsumen (YY)
Correlations
yi | y2 | y3 | ya | ys | v6 | v7 | Total
Y1  Pearson Correlation 1|.4777 | .4687 [.293"|.3257 | .289" | .141].662"
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .001| .096| .000
N 141 141 141 141 141 141 142 142
Y2  Pearson Correlation | .477" 1|.5347| .155| .215"|.219”7| .156.600"
Sig. (2-tailed) .000 .000| .067| .010| .009| .064| .000
N 141 141 141 141 141 141 142 142
Y3  Pearson Correlation | .468" | .534" 1[.2017| 132 .137| .120(.584"
Sig. (2-tailed) .000 | .000 .000| .120| .104| .157| .000
N 141 141 141 141 141 141 142 142
Y4  Pearson Correlation | .2937 [ .155|.291" 1|.3777|.4377| .1927| 653"
Sig. (2-tailed) .000| .067| .000 .000| .000| .023| .000
N 141 141 141 141 141 141 142 142
Y5  Pearson Correlation | .325" | .215"| .132|.377" 1|.8177| .047(.691"
Sig. (2-tailed) .000| .010| .120| .000 .000| .583| .000
N 141 141 141 141 141 141 142 142
Y6  Pearson Correlation | .2897 | .219" | .137]|.437" | .817" 1| .154]|.725"




Sig. (2-tailed) .001| .009| .104| .000| .000 .068 | .000
N 141 141 141 141 141 141 142 142
Y7  Pearson Correlation | .141| .156 | .120( .192"| .047| .154 1|.430"
Sig. (2-tailed) 096 | .064| .157| .023| .583| .068 .000
N 141 141 141 141| 141 141 142 142
Total Pearson Correlation | .662" | .600" | .584" | .653" |.691" |.725" | .430" 1
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000
N 141 141 141 141 141 141 142 142

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Uji Reliabilitas Harga (X%)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
.667 7

Uji Reliabilitas Promosi (X?)
Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

762

7

Uji Reliabilitas Keputusan Konsumen (YY)
Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

731

7




Uji Statistik Deskriptif

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
Harga 141 14 33 26.39 2.746
Promosi 140 14 34 26.99 3.096
Keputusan Konsumen 141 19 35 29.15 2.843
Valid N (listwise) 140

Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual
N 140
Normal Parameters™” Mean .0000000
Std. Deviation 1.98965029
Most Extreme Differences Absolute .075
Positive .046
Negative -.075
Test Statistic .075
Asymp. Sig. (2-tailed) .151°

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Uji Multikolinearitas

Coefficients?®

Model

Collinearity Statistics

Tolerance

VIE

1

Harga

.787

1.271




Promosi

.787

1.271|

a. Dependent Variable: Keputusan Konsumen

Uji Heteroskedastisitas

Correlations

Unstandardized
Harga | Promosi Residual
Spearman's  Harga Correlation "
o 1.000 .352 -.104
rho Coefficient
Sig. (2-tailed) .000 .222
N 141 140 140
Promosi Correlation -
o .352 1.000 -.022
Coefficient
Sig. (2-tailed) .000 .799
N 140 140 140
Unstandardized Correlation
) o -.104 -.022 1.000
Residual Coefficient
Sig. (2-tailed) 222 .799
N 140 140 140

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summaryb

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 7178 .514 .506 2.004

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga

b. Dependent Variable: Keputusan Konsumen

Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients?®

Model

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

Sig.




B Std. Error Beta

1 (Constant) 7.979 1.832 4.355 .000

Harga .650 .070 .627 9.338 .000

Promosi .149 .062 162 2.407 .017
a. Dependent Variable: Keputusan Konsumen

Uji t
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 7.979 1.832 4.355 .000

Harga .650 .070 .627 9.338 .000

Promosi .149 .062 .162 2.407 .017
a. Dependent Variable: Keputusan Konsumen

Uji F
ANOVA?®

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 580.882 2 290.441 72.312 .000°

Residual 550.260 137 4.016

Total 1131.143 139

a. Dependent Variable: Keputusan Konsumen

b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga







