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 Abstract: This study aims to analyze the effect of price, 

product quality, and promotion on purchasing 

decisions for Converse shoes at the babee.shopp 

Padang store. The data used in this study were 

collected from consumers who use Converse shoes 

products at the Babee.shopp Padang store with the 

accidental sampling method in sample selection. 

There are 83 samples of consumers who used 

Converse shoe products at the babee.shopp Padang 

store. Data analysis used multiple linear regression 

method. The results showed that the price had no 

positive and significant effect on purchasing decisions 

with t-count value (0.486) greater than t-tabel 

(0.2159), but a significant value greater than 0.05. 

Product quality has no positive and significant effect 

on purchasing decisions with t-count value (1.368)  

greater than t-tabel (0.2159), but a significant value 

greater than 0.05. While promotion has a positive and 

significant effect on purchasing decisions for 

Converse shoes at the babee.shopp Padang store with 

a t-count value (3.698)  greater than t-tabel (0.2159) 

and a significant value less than 0.05. 
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PENDAHULUAN 
Tingkat persaingan dunia usaha di Indonesia saat ini sangat ketat, karena setiap perusahaan 

berusaha untuk menguasai pasar dan meraih konsumen baru. Perusahaan harus menentukan 

pamasaran yang tepat agar usahanya memenangkan persaingan, sehingga tujuan perusahaan dapat 

tercapai. Dalam proses penyampaian produk kepada pelanggan, kegiatan pemasaran dijadikan 

tolak ukur setiap perusahaan. Perusahaan harus mampu melihat dan mengetahui kebutuhan serta 

keinginan konsumen (Prasety et al., 2012). 

Konsumen sebagai individu dalam mendapatkan atau membeli suatu barang harus melalui 

prosesnya terlebih dahulu seperti mendapatkan informasi melalui iklan atau referensi dari orang 

lain dan kemudian konsumen selalu membandingkan produk satu dengan produk yang lain dan 

sampai pada keputusan pembelian. Perilaku konsumen itu ialah fenomena yang sangat penting bagi 

kegiatan pemasaran perusahaan, yaitu perilaku konsumen dalam melakukan pembelian (Prasety et 

al., 2012). 

Keputusan pembelian merupakan suatu tindakan yang dilakukan konsumen dalam membeli 

suatu produk setelah melakukan berbagai proses untuk mendapatkan produk yang mereka inginkan 
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sehingga produk tersebut sesuai selera konsumen. Menurut Mongi et al. (2013) menjelaskan bahwa 

keputusan pembelian dipengaruhi perilaku konsumen itu sendiri. Perilaku konsumen akan 

menentukan proses pengambilan keputusan dalam pembelian, proses tersebut merupakan sebuah 

pendekatan yang terdiri dari lima tahap yang dilakukan konsumen. Lima tahap tersebut yaitu 

pengenalan masalah, pencarian informasi, penilaian alternatif, membuat keputusan dan perilaku 

pasca pembelian. 

Menurut Kotler (2012:202) keputusan pembelian ialah tahap dimana konsumen telah 

memiliki pilihan dan siap untuk melakukan pembelian atau pertukaran antara uang dan janji untuk 

membayar dengan hak kepimilikan atau penggunaan barang atau jasa. Setiap konsumen 

mempunyai cara yang berbeda dalam melakukan pembelian. Perusahaan yang baik tentu akan 

meneliti tahap-tahap yang dilewati pembeli untuk mencapai keputusan pembelian. 

Menurut Mongisidi et al. (2019) keputusan pembelian konsumen ialah membeli merek yang 

paling disukai dari berbagai alternatif yang ada, tetapi dua faktor berada antara niat pembeli dan 

keputusan pembelian. Kemudian menurut Al Umar et al. (2020) perilaku konsumen menjadi hal 

penting bagi konsumen dalam memutuskan untuk membeli. Sementara itu keputusan pembelian 

konsumen juga dipengaruhi oleh faktor perilaku konsumen itu sendiri yaitu suatu perasaan yang 

timbul oleh keinginan dan keadaan tertentu. Keunggulan dari produk itu sendiri juga menjadi acuan 

tersendiri bagi konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Keputusan pembelian terdapat 

banyak faktor yang mempengaruhinya antara lain yaitu harga, kualitas produk dan promosi. 

Suatu produk tidak terlepas dari harga, harga menjadi tolak ukur konsumen dalam melakukan 

pembelian. Menurut Mongi et al. (2013) Harga merupakan indikator penting dalam pemasaran, 

yang mana harga mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu 

produk. Harga ialah hal penting bagi produk, ketika seseorang membeli produk yang menjadi 

pertimbangan awal mereka ialah harga produk tersebut, karena semakin tinggi harga maka semakin 

rendah niat orang untuk membeli suatu produk. 

Menurut Romdhoni & Cahyani (2019) harga ialah sesuatu ditentukan sebagai imbalan jasa 

atau barang yang diperdagangkan. Harga  merupakan satu-satunya bauran pemasaran yang 

menghasilkan pendapatan. Harga merupakan unsur bauran pemasaran bersifat fleksibel setiap saat 

berubah menurut waktu dan tempatnya. Harga juga menjadi satu-satunya unsur bauran pemasaran 

yang dijadikan sebagai bahan pertimbangan bagi konsumen dalam melakukan pembelian. Menurut 

swastha Romdhoni & Cahyani (2019) mendefenisikan harga sebagai sejumlah uang dibutuhkan 

untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannya. 

Produk penting bagi perusahaan  karena tanpa adanya produk perusahaan tidak dapat 

melakukan usahanya. Pembuatan produk harus berorientasi pada keinginan pasar dan kualitas 

produk itu sendiri. Kualitas produk berperan penting membentuk keputusan pembelian konsumen 

serta menjadi keuntungan bagi pelaku bisnis. Semakin tinggi kualitas produk yang dihasilkan suatu 

perusahaan, memberikan kepuasan bagi konsumen dalam menggunakan suatu produk. Menurut 

Ruhmahdi (2017) Kualitas produk adalah kemampuan produk untuk melaksanakan fungsinya 

seperti daya tahan, keandalan, ketepatan serta atribut bernilai lainnya. Kualitas produk  ialah nilai 

produk yang membedakan antara produk satu dengan  produk lainnya menjadi nilai jual lebih serta 

tidak dimiliki oleh produk pesaing. 

Menurut Purwati et al. (2019) Kualitas produk merupakan perpaduan antara sifat dan 

karakteristik yang menentukan sejauh mana keluaran dapat memenuhi prasyarat kebutuhan 

pelanggan atau menilai seberapa jauh sifat dan karakteristikmemenuhi kebutuhannya. Kualitas 

merupakan keseluruhan ciri dan karakteristik suatu barang atau jasa yang berpengaruh pada 

kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan maupun yang tersirat (Prasety et al., 2012). 
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Perusahaan berusaha meningkatkan kualitas produk sehingga produk yang ditawarkan diminati 

oleh konsumen. 

Selain itu perusahaan juga mempromosikan produknya, dengan promosi diharapkan 

konsumen tertarik dan mau mencoba produk tersebut. Menurut Soegoto et al.(2014) Promosi 

adalah kumpulan alat-alat insentif berjangka pendek dirancang untuk merangsang pembelian 

produk serta jasa tertentu lebih cepat dan lebih besar oleh konsumen atau pedagang. 

Promosi ialah cara yang dilakukan oleh perusahaan-perusahaan untuk menarik konsumen 

(Soegoto et al., 2014). Berbagai macam promosi dilakukan untuk menarik konsumen baik melalui 

media cetak maupun media sosial (Romdhoni & Cahyani, 2019). Sementara itu promosi tak hanya 

sekedar menarik konsumen melainkan juga menambah keloyalan dan kepuasan tersendiri bagi 

konsumen terhadap produk tersebut. Promosi yang baik dapat memberikan dampak positif bagi 

perusahaan tersebut, karena promosi dapat memberikan pengaruh besar terhadap keputusan 

pembelian produk. Promosi yang baik bisa meyakinkan konsumen untuk membeli produk 

sementara itu promosi yang kurang baik juga memberikan pengaruh yang tidak baik juga bagi 

perusahan tersebut, bagaimana cara perusahaan mempromosikan suatu produknya dengan baik 

merupakan indikator penting untuk menarik konsumen sehingga produk tersebut dapat dinikmati 

oleh konsumen. 

Promosi yang baik akan menambah Loyalitas konsumen terhadap suatu produk yang akan di 

produksi, promosi juga memberikan kepuasan tersendiri bagi konsumen untuk meyakinkan 

konsumen terhadap keputusan pembelian produk. 

Berbagai macam produk dengan inovasi baru sering bermunculan di era globalisasi, tidak 

terlepas dari dengan halnya produk sepatu. Perusahaan sepatu berlomba-lomba untuk memberikan 

kualitas produk yang terbaik, pelayanan yang terbaik serta kepuasan konsumen terhadap produk 

yang akan dipergunakannya. 

Sepatu merupakan kebutuhan primer yang harus di penuhi oleh manusia. Sepatu menjadi alas 

kaki untuk menunjang berbagai macam aktivitas manusia. Sepatu ialah barang konsumsi tahan 

lama dan dapat dipergunakan dalam waktu relatif lebih lama. Sepatu merupakan barang toko yang 

diperjual belikan dengan berbagai bentuk dan karakteristik yang selalu dibandingkan berdasarkan 

harga, kualitas dan promosi sehingga mempengaruhi proses pengambilan keputusan pembeliannya. 

Toko Babee.Shopp Padang merupakan salah satu toko yang berada pada kota Padang 

tepatnya di Jl. Andalas No. 50, Andalas, Kec. Padang Timur, Kota Padang, Sumatera Barat 25126. 

Toko Babee.Shopp Padang ini berdiri pada tahun 2013 dimana penjualan pada awalnya hanya 

ditoko berkembang menjadi penjualan online di tahun berikutnya. Produk-produk yang dijual pada 

toko Babee.Shopp Padang memiliki harga yang terjangkau serta harga tersebut sesuai dengan 

kualitas yang mereka sediakan. Mereka menyediakan berbagai macam sepatu terutama sepatu 

merek Converse ini dimana sepatu ini diminati tidak hanya oleh kalangan remaja saja, bahkan 

orang dewasa pun menjatuhkan minat mereka pada sepatu Converse ini. 

Tabel 1. Data Penjualan Sepatu Converse Pada Toko Babe.Shopp Padang Pada Tahun 

2014-2021 

No Tahun Penjualan 

1 2014 352 

2 2015 382 

3 2016 364 

4 2017 478 

5 2018 434 

6 2019 513 
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7 2020 423 

8 2021 489 

 Jumlah 2946 

Sumber: Toko Babee.Shopp Padang 

 

Berdasarkan tabel 1 menunjukan data penjualan pada toko Babee.Shopp Padang baik penjualan 

secara online maupun offline. Tahun 2014 sepatu Converse terjual sebanyak 352 pasang sepatu. 

Tahun berikutnya 2015 sepatu Converse mengalami sedikit peningkatan sebanyak 382 pasang 

sepatu. Tahun selanjutnya 2016 penjualan sepatu Converse mengalami penurunan sehingga hanya 

364 pasang sepatu yang terjual. Akan tetapi pada tahun 2017 penjualan sepatu Converse mengalami 

peningkatan menjadi 478 pasang sepatu yang terjual. Kembali mengalami penurunan penjualan 

sepatu Converse pada tahun 2018 dimana hanya terjual 434 pasang sepatu. Pada tahun 2019 

kembali mengalami peningkatan penjualan sepatu Converse sebanyak  513 pasang sepatu yang 

terjual. Sebaliknya pada tahun 2020 penjualan sepatu Converse mengalami penurunan, dimana 

hanya 423 pasang sepatu yang terjual pada tahun itu dikarena adanya pandemi. Pada tahun terakhir 

2021 penjualan sepatu Converse mulai mengalami peningkatan  kembali  sebanyak  489 sepatu 

yang terjual. Dari data yang tertera di atas dapat di lihat bahwa penjualan sepatu Converse pada 

toko Babee.Shopp Padang mengalami fluktuasi penjualan atau dengan kata lainya adanya 

perbedaaan penjualan dari tahun ke tahunnya.  

H1 : Harga berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Sepatu 

Converse Pada Toko Babe.Shopp Padang 

Menurut (Utami, 2018) dalam penelitian “Pengaruh Harga dan Lokasi Terhadap Keputusan 

Pembelian pada Kedai Nasi Pak Ahh”menghasilkan kesimpulan bahwa harga memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

Menurut (Riau Rahmat Hidayat, 2018) dalam penelitian “Pengaruh Harga dan Kualitas Produk 

Terhadap Keputusan Pembelian” juga menyatakan bahwa harga berpengaruh positif terhadap 

minat beli. 

Menurut (Murtadho et al., 2021) dalam penelitian “Pengaruh Harga, Kualitas Produk, dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian Produk Pattaya Corner Kota Salatiga” menyatakan bahwa harga 

berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian. 

H2 : Kualitas Produk berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Sepatu Converse Pada Toko Babe.Shopp Padang 

Kualitas adalah keseluruhan keunggulan dan atribut suatu barang atau administrasi yang 

bergantung pada kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan yang dinyatakan atau disarankan. 

Seperti itu penjelasan definisi sebenarnya dari kata client driven. Kita dapat mengatakan bahwa 

seorang pedagang telah menyampaikan kualitas ketika barang atau administrasinya memenuhi atau 

melampaui asumsi klien. Organisasi yang secara konsisten memenuhi sebagian besar kebutuhan 

klien mereka disebut organisasi berkualitas. Lexus menghadirkan eksekusi yang lebih baik 

daripada kendaraan Hyundai Lexus dan Hyundai yang lebih halus, lebih cepat, dan lebih tangguh. 

Namun, kita dapat mengatakan bahwa baik Lexus dan Hyundai memiliki kualitas yang sama, jika 

semua unit masing-masing menyampaikan kualitas yang ideal. (Kotler, 2008) 

H 3 : Promosi berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Sepatu 

Converse Pada Toko Babe.Shopp Padang 

Menurut Dewantoro & Farida, (2017) dalam penelitian yang berjudul “Pengaruh Strategi Promosi 

Kualitas Produk Dan Kepuasan Terhadap Loyalitas Pelanggan Tas Dan Dompet Maju Jaya”, 

menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
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METODE PENELITIAN 

Metode yang di gunakan  dalam penelitian ini adalah merode kuantitatif, dengan data yang di 
peroleh berdasarkan jawaban kuesioner. Populasi dan sampel dalam penelitian ini adalah pembeli 

produk sepatu Converse pada toko Babee.Shopp Padang yang berjumlah 83 orang. Tekmik yang 

di gunakan yaitu menggunakan teknik non propability sampling, dengan menggunakan rumus 

slovin. 

Tabel 2.Definisi Operasional Variabel 

No Variabel Definisi Indikator Sumber  

1 Harga (XI) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Harga adalah salah 

satu komponen yang 

paling utama dalam 

keputusan untuk 

membeli suatu 

produk yang 

ditawarkan. Dalam 

penelitian ini harga 

ini didefinisikan 

sebagai kemauan 

dan kemampuan 

seseorang untuk 

menilai suatu produk 

dengan satuan alat 

ukur yaitu rupiah 

untuk membeli 

produk yang 

ditawarkan. 

1. Keterjangkauan 

harga 

2. Presepsi Harga 

dan Manfaat 

3. Persaingan Harga 

 

(Bilgies, 

2017) 

2 Kualitas 

Produk 

(X2) 

 

 

 

 

 

 

Produk adalah 

sesuatu 

yangditawarkan 

kepasarperlu 

diperhatikan, 

dimiliki,di gunakan, 

atau di konsumsi 

yang dapat 

memuaskan 

keinginan atau 

kebutuhan dari 

pengguna 

1. Kualitas Produk 

dan Kesesuaian 

2. Fitur 

3. Ketahanan 

 

(Amilia, 

2017) 
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No Variabel Definisi Indikator Sumber  

3 Promosi 

(X3) 

 

 

 

Promosi penjualan 

terdiri dari insentif 

jangka pendek yang 

berguna untuk 

mendorong daya beli 

atau penjualan 

produk atau jasa.  

1. Promosi 

Penjualan 

2. Hubungan 

Kepembeli 

3. Pemasaran 

Langsung 

 

(Kotler 

& Keller, 

2008) 

4 Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Keputusan 

pembelian adalah 

tahap proses 

keputusan dimana 

konsumen secara 

actual melakukan 

pembelian produk. 

Konsumen sebagai 

pelaku utama dalam 

proses pembelian 

selalu menjadi 

perhatian produsen. 

1. Kemantapan pada 

sebuah produk / 

jasa. 

2. Kebiasaan dalam 

membeli produk / 

jasa. 

3. Memberikan 

rekomendasi 

kepada orang 

lain. 

4. Melakukan 

pembelian ulang  

(Kotler 

& Keller, 

2008) 

 

Teknik Analisis Data  

Penelitian ini terdapat dua variabel adalah variabel terikat dan variabel bebas, dimana variabel 

terikat dalam penelitian ini adalah Keputusan Pembelian (Y) dan variabel bebas yaitu Harga (X1), 

Kualitas Produk (X2), dan Promosi (X3) teknik analisis data menggunakan uji instrumen (uji 

validitas dan uji reliabilitas), uji asumsi klasik (uji normalitas, uji multikolinearitas, dan uji 

heteroskedostisitas), hitungan regresi linear berganda dan uji hopotesis t. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Tabel 3. Uji Validitas Harga (X1) 

Pertanyaan r-hitung r-tabel Kesimpulan 

X1.1 0.632 0,213 Valid 

X1.2 0.614 0,213 Valid 

X1.3 0.629 0,213 Valid 

X1.4 0.741 0,213 Valid 

X1.5 0.756 0,213 Valid 

X1.6 0.674 0,213 Valid 

Sumber: Data primer diolah 

 

Berdasarkan tabel 3 diatas, hasil pengujian untuk variabel X1 dengan jumlah pertanyaan sebanyak 

6 item pertanyaan, secara keseluruhan semua item dinyatakan sudah bernilai valid, hal ini 

ditunjukan oleh nilai r hitung > dari r tabel, dengan r tabel sebesar 0,213. 
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Tabel 4. Uji Validitas Kualitas Produk (X2) 

Pertanyaan r-hitung r-tabel Kesimpulan 

X2.1 0,855 0,213 Valid 

X2.2 0.827 0,213 Valid 

X2.3 0.817 0,213 Valid 

X2.4 0.895 0,213 Valid 

X2.5 0.819 0,213 Valid 

X2.6 0.765 0,213 Valid 

Sumber: Data primer diolah 

 

Berdasarkan tabel 4 diatas, hasil pengujian untuk variabel X2 dengan jumlah pertanyaan sebanyak 

6 item pertanyaan, secara keseluruhan semua item dinyatakan sudah bernilai valid, hal ini 

ditunjukan oleh nilai r hitung > dari r tabel, dengan r tabel sebesar 0,213. 

 

Tabel 5. Uji Validitas Promosi (X3) 

Pertanyaan r-hitung r-tabel Kesimpulan 

X3.1 0,865 0,213 Valid 

X3.2 0.844 0,213 Valid 

X3.3 0.767 0,213 Valid 

X3.4 0.716 0,213 Valid 

X3.5 0.586 0,213 Valid 

X3.6 0.501 0,213 Valid 

Sumber: Data primer diolah 

 

Berdasarkan tabel 5 diatas, hasil pengujian untuk variabel X3 dengan jumlah pertanyaan sebanyak 

6 item pertanyaan, secara keseluruhan semua item dinyatakan sudah bernilai valid, hal ini 

ditunjukan oleh nilai r hitung > dari r tabel, dengan r tabel sebesar 0,213. 

Tabel 6. Uji Validitas Keputusan Pembelian 

Pertanyaan r-hitung r-tabel Kesimpulan 

Y1 0,564 0,213 Valid 

Y2 0.643 0,213 Valid 

Y3 0.363 0,213 Valid 

Y4 0.601 0,213 Valid 

Y5 0.718 0,213 Valid 

Y6 0.589 0,213 Valid 

Y7 0,635 0,213 Valid 

Y8 0,627 0,213 Valid 

Sumber: Data primer diolah 

 

Berdasarkan tabel 6 diatas, hasil pengujian untuk variabel Y dengan jumlah pertanyaan sebanyak 

8 item pertanyaan, secara keseluruhan semua item dinyatakan sudah bernilai valid, hal ini 

ditunjukan oleh nilai r hitung > dari r tabel, dengan r tabel sebesar 0,213. 

Tabel 7. Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach’s 

alpha 

Rule Of 

Thumb 

Keterangan 
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Harga (X1) 0,759 0,600 Reliabel 

Kualiatas Produk (X2) 0,908 0,600 Reliabel 

Promosi (X3) 0,816 0,600 Reliabel 

Keputusan Pembelian (Y) 0,710 0,600 Reliabel 

Sumber data Primer diolah 

 

Berdasarkan hasil uji reliabelitas variable harga (X1) menghasilkan nilai cronbach’s alpha sebesar 

0,759, variable kualitas produk (X2) menghasilkan nilai cronbach’s alpha sebesar 0,908, dan 

variable promosi (X3) menghasilkan nilai cronbach’s alpha sebesar 0,816, dan variabel Keputusan 

Pembelian (Y) menghasilkan nilai cronbach’s alpha sebesar 0,710. Sehingga dapat dinyatakan 

bahwa instrument penelitian tersebut reliable karena memiliki nilai cronbach’s alpha >0,600. 

 

Tabel 8. Uji Normalitas 

One-sample kolmogorov-smirnov test 

 Unstandardized 

Residual 

N 83 

Normal Parametersa,b 
Mean 0000000 

Std. Deviation 3.07037422 

Most Extreme Differences 

Absolute .075 

Positive .075 

Negative -.047 

Test Statistic .075 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200 

 Sumber: dari data primer yang diolah dengan spps tahun 2022 

 

Berdasarkan Uji Kolmogorov-Smirnorv dapat diketahuinilai unstandardized residual memiliki 

nilai asymp.sig. (2-tailed) 0,200 yang berarti > 0,05 ini membuktikandata terdistribusi dengan 

normal. 

Tabel 9. Hasil Uji Multikolinearitas 

Variabel Tolerance Vif Keterangan 

Harga 0,536 1,867 Tidak terjadi 

multikolinearitas 

Kualitas Produk 0,534 1,871 Tidak terjadi 

multikolinearitas 

Promosi 0,997 1,003 Tidak terjadi 

multikolinearitas 

Sumber: dari data primer yang diolah dengan spss tahun 2022 

 

Berdasarkan tabel 4.15 di atas terlihat bahwa semua variabel mempunyai nilai tolerance diatas 0,10 

dan nilai VIF dibawah 10, sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi pada penelitian ini 

tidak terjadi. 
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Tabel 10. Uji Heteroskedastisitas 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

 

(Constant) .3.202 2.491  .1.286 .202 

Harga  .032 .112 .044 -,285 .776 

Kualitas 

Produk  
-.029 .078 -.056 -,368 .714 

Promosi -.027 .059 -.050 .450 .654 

Sumber: dari data primer yang diolah dengan spsss tahun 2022 

 

Berdasarkan tabel 4.16 di atas maka dapat diketahui bahwa nilai dari probabilitas signifikan 

variabel lebih besar dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa model regresi ini tidak terdapat 

heteroskedastistas. 

Tabel 11. Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 16.249 4.138  3.927 <,000 

Harga  .091 .187 .067 .186 .628 

Kualitas Produk .176 .129 .188 .138 .175 

Promosi .365 .099 .372 3.698 <,000 

Sumber: dari data primer yang diolah dengan spss tahun 2022 

 

Berdasarkan hasil yang didapat dari tabel diatas, maka dapat dirumuskan persamaan regresi linear 

berganda sebagai berikut: 

𝑌 = 𝑎 + 𝛽1 ×1 𝛽2 ×2 𝛽3 ×3 + 𝑒 

Y= 16,249 + 0,091 X1 + 0,176 X2 + 0,365 X3 

a. Dari model persamaan regresi linear berganda di atas dapat diketahui bahwa nilai konstanta 

sebesar 16,249 yang berarti bahwa tampa adanya pengaruh dari variabel Harga, Kualitas Produk 

dan Promosi maka Keputusan Pembelian sudah mencapai 16,249. 

b. Koefisien regresi X1 sebesar = 0,091 Hal ini berarti peningkatan variabel Harga sebesar 1 

satuan, akan meningkat Keputusan Pembelian sebesar  0,091, dengan menganggap variabel lain 

dalam model konstanta. 

c. Koefisien regresi X2 = 0,176 artinya setiap peningkatan variabel Kualitas Produk sebesar 1 

satuan akan meningkatkan variabel Keputusan Pembelian sebesar 0,176 dengan menganggap 

variabel lain dalam model konstanta. 

d. Koefisien regresi X3 = 0,365 artinya setiap peningkatan variabel Promosi sebesar 1 satuan, akan 

meningkan Keputusan Pembelian sebesar 0,365 dengan menganggap variabel lain dalam model 

konstanta. 

Tabel 12. Hasil Uji T 

Variabel  T hitung  T tabel  Sig  Ket 
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Harga  0,186 0,2172 0.628 Ditolak 

Kualitas Produk 0,138 0,2172 0.175 Ditolak 

Promosi 3,698 0,2172 <,001 Diterima 

Sumber: dari data primer yang diolah dengan spss tahun 2022 

 

Menentukan Hipotesis 

1). Berdasarkan hasil uji t di atas dapat di simpulkan bahwa nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel 

0,186 < 0,2172 dengan nilai alpha (0,628 > 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis 1 ditolak 

yang artinya Harga tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Produk sepatu Converse 

pada toko Babe.Shopp padang. 

2). Berdasarkan hasil uji t di atas dapat di simpulkan bahwa nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel 

0,138 < 0,2172 dengan nilai alpha (0,175 > 0,05). Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis 2 ditolak 

yang artinya Kualitas Produk tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Produk sepatu 

Converse pada toko Babe.Shopp padang. 

3). Berdasarkan hasil uji t di atas dapat di simpulkan bahwa nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel 

3,698 > 0,2172 dengan nilai signifikan lebih kecil dari nilai alpha (0,001 < 0,05). Hal ini 

menunjukkan bahwa hipotesis 3 diterima yang artinya Promosi berpengaruh positif terhadap 

Keputusan Pembelian Produk sepatu Converse pada toko Babe.Shopp padang. 

 

Pembahasan 

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk Sepatu Converse Pada Toko 

Babe.Shopp Padang 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis pertama, ditemukan variabel harga tidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian pada pembelian Produk sepatu Converse pada toko Babe.Shopp 

padang. Dimana nilai t-hitung besar dari t-tabel (0,186 < 0,2172) dan nilai signifikan lebih besar 

dari nilai alpha (0,628 > 0,05) maka hipotesis pertama (H1) dalam penelitian ini di tolak. 

Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian terdahulu dimana menurut (Utami, 2018) dalam 

penelitian “Pengaruh Harga dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian pada Kedai Nasi Pak Ahh” 

dimana menghasilkan kesimpulan bahwa harga memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

Hasil penelitian inipun tidak sejalan dengan penelitian lainnya dimana menurut (Riau Rahmat 

Hidayat, 2018) dalam penelitian “Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian” juga menyatakan bahwa harga berpengaruh positif terhadap minat beli. 

Hasil penelitian ini juga tidak sejalan dengan penelitian terdahulu dimana penelitian yang 

dilakukan Bayu Yulianto (2013) mengenai pengaruh Produk, Harga, Promosi dan Layanan 

terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Kawasaki. Penelitian ini menunjukan adanya 

pengaruh signifikan harga terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan penelitian harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian  hasil penelitian ini 

sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Mandey, Jilly Bernadette (2013) yang menyatakan 

bahwa harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Produk Sepatu Converse Pada 

Toko Babe.Shopp Padang 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis kedua, ditemukan variabel kualitas produk tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada pembelian Sepatu Converse Pada Toko 

Babe.Shopp Padang. Dimana nilai t-hitung besar dari t-tabel (0,138 < 0,2172) dan nilai signifikan 
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lebih besar dari nilai alpha (0,175 > 0,05) maka hipotesis kedua (H2) dalam penelitian ini di tolak. 

Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian terdahulu dimana Menurut (Riau Rahmat 

Hidayat, 2018) dalam penelitian “Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian” dimana kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Hasil penelitian inipun tidak sejalan dengan penelitian terdahulu dimana menurut (Riyono & Gigih 

Erlik Budiharja, 2016) dalam penelitian “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Aqua”  kualitas produk perusahaan hendaknya menjadi prioritas 

utama bagi perusahaan untuk meningkatkan kualitas produknya dan dijadikan komponen 

keunggulan/daya saing yang dimiliki perusahaan dari merek lain. Hal ini menunjukan kualitas 

produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini juga tidak sejalan dengan penelitian terdahulu dimana menurut (Wahid, 2016) 

judul penelitian “Analisi Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Citra 

Merek dan Nilai Pelanggan” kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Akan tetapi hasil ini sejalan dengan penelitian yang di kemukakan oleh Sutisna (2002:26), 

"Pemahaman konsumen tentang kualitas produk dapat di jadikan dasar terhadap proses keputusan 

pembelian konsumen", dimana kualitas produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

 

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Sepatu Converse Pada Toko 

Babe.Shopp Padang 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis ketiga, ditemukan variabel Promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada pembelian Sepatu Converse Pada Toko Babe.Shopp 

Padang. Dimana nilai t-hitung lebih besar dari t-tabel (3,698 > 0,2172) dan nilai signifikan lebih 

kecil dari nilai alpha (0,001 < 0,05) maka hipotesis ketiga (H3) dalam penelitian ini di terima. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya dimana Menurut Dewantoro & Farida, 

(2017) dalam penelitian yang berjudul “Pengaruh Strategi Promosi Kualitas Produk Dan Kepuasan 

Terhadap Loyalitas Pelanggan Tas Dan Dompet Maju Jaya”, menyatakan bahwa promosi 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya dimana menurut Komariah, (2017) 

dalam penelitian yang berjudul ”Hubungan antara Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Smartpone Oppo” Hasil penelitian tersebut menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian sebelumnya dimana menurut (Fitantina, 2021) 

dalam penelitian “Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Mahasiswa Memilih 

Universitas Muhammadiyah Palembang ”Hasil penelitian tersebut menyatakan bahwa promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil dan pembahasan dapat disimpulkan bahwasanya dari ke tiga variabel yang telah 

diuji hanya satu variabel yang menjadi pertimbangan dalam dalam keputusan pembelian produk 

Sepatu Converse Pada Toko Babe.Shopp Padang yaitu variabel promosi. Sedangkan ke dua 

variabel lainnya, yaitu harga dan kualitas produk tidak menjadi pertimbangan dalam keputusan 

pembelian produk Sepatu Converse Pada Toko Babe.Shopp Padang. 
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