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Abstrak 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menguji harga, kualitas produk dan promosi 

terhadap keputusan pembelian produk sepatu ortuseight pada toko talago sport padang jenis 

pada penelitian ini mengunakan metode kuantitatif, pengumpulan data melalui penyebaran 

kuesioner kepada 105 responden dengan mengunakan teknis penarikan accidental sampling, 

yaitu teknik probality sampling. Dengan mengunakan pengujian uji instrument, (uji validitas 

dan uji realibilitas), uji asumsi klasik (uji normalitas, uji multikolinearitas dan uji 

heteroskidastisitas) kemudian regresi linear berganda dan uji hipotesis dengan bantuan 

aplikasi SPSS. Hasil dari penelitian menunjunkan bahwa harga, kualitas produk dan promosi 

terhadap keputusan pembelian produk sepatu ortuseight pada toko talago sport padang 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Key Word: harga, kualitas produk dan promosi 

 

 

Abstract 

The purpose of this study is to test the price, product quality and promotion of the 

purchase decision of ortuseight shoe products at the Talago Sport Padang store This type of 

study uses quantitative methods, data collection through the distribution of questionnaires 

to 105 respondents using accidental sampling withdrawal techniques, namely 

probalitytechniques Sampling. By using instrument tests, (validity tests and reality tests), 

classical assumption tests (normality tests, multicollinearity tests and heteroschidasticity 

tests) then multiple linear regression and hypothesis tests with the help of SPSS applications. 

The results of the study show that price, product quality and promotion of the purchase 

decision of ortuseight shoe products at the talago sport padang store have a positive and 

significant effect on the purchase decision. 
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PENDAHULUAN  

Perkembangan teknologi dan industri membawa dampak bagi kehidupan manusia 

terutama dunia usaha pada saat ini. Banyaknnya usaha yang berkemunculan baik perusahaan 

kecil maupun besar berdampak pada persaingan yang ketat antar perusahaan baik yang 

sejenis maupun yang tidak sejenis, karena itu pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang 

dilakukan dalam menghadapi persaingan, perkembangan usaha dan untuk mendapatkan 

laba. Perusahaan dalam memenangkan persaingan harus menampilkan produk terbaik dan 

dapat memenuhi selera konsumen yang berkembang dan berubah-ubah. Maka dari itu, 

sangat penting bagi perusahaan untuk mengetahui perilaku konsumen yang selalu 

berkembang dengan cara memahami perilaku konsumen tersebut karena hal ini akan 

menentukan pengambilan keputusan konsumen dalam pembelian suatu merek.  

Pentingnya memahami perilaku konsumen telah menjadi perhatian berbagai industri 

salah satunya yaitu industri olahraga. Olahraga sudah menjadi sebuah kebutuhan yang 

penting setiap masyarakat modern saat ini. Seseorang dalam berolahraga tidak lepas dari 

sepatu olahraga untuk menunjang kegiatan olahraganya, ada berbagai macam merek sepatu 

olahraga yang popular dipasaran seperti Adidas, Nike, Puma, Specs dan Ortusheight yang 

selalu bersaing untuk merebut minat konsumen agar membeli produk mereka. Salah satu 

produk yang sedang banyak diminati para pencinta olahraga adalah sepatu Ortuseight. 

Produk Sepatu Ortuseight adalah sebuah brand yang didirikan dibawah PT. Vita Nova 

Aletik. ORTUS sendiri berarti matahari terbit, fajar, atau awal, dan EIGHT adalah jumlah 

tim yang memulai perusahaan.  

Sepatu merupakan suatu produk yang sangat digemari oleh masyarakat. Salah satunya 

usaha yang bergerak dalam dunia olahraga, pada dasarnya olahraga adalah kebutuhan setiap 

orang sepanjang kehidupan sehari-harinya, sehingga keadaannya dan kesejahteraannya 

dijaga dengan tepat dari hal inilah bahwa dengan melakukan aktifitas fisik atau dengan kita 

berolahraga akan memberikan berbagai manfaat bagi tubuh kita (Yildiz, 2012).  

Keputusan pembelian sangat berpengaruh penting karena di dalamnya terdapat berbagai 

pertimbangan-pertimbangan yang akan mempengaruhi para konsumen. Keputusan 

pembelian merupakan tindakan yang dilakukan konsumen pada saat membeli suatu produk 

setelah melalui berbagai proses untuk mendapatkan produk yang mereka butuhkan agar 

produk tersebut sesuai dengan selera konsumen. Menurut Tjiptono (2014) keputusan 

pembelian merupakan sebuah proses dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari 

informasi mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi seberapa baik masing-
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masing alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya, yang kemudian mengarah kepada 

keputusan pembelian. 

Menurut Friani (2018) keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen untuk 

membeli suatu produk setelah sebelumnya memikirkan tentang layak tidak layaknya 

membeli produk itu dengan mempertimbangkan informasi yang ia ketahui dengan realitas 

tentang produk itu setelah ia menyaksikan. Manfaat produk juga menjadi pedoman tersendiri 

bagi konsumen saat mengambil keputusan pembelian. Keputusan pembelian dipengaruhi 

oleh beberapa faktor yang mempengaruhinya antara lain yaitu Harga, Kualitas Produk dan 

Promosi.  

Mongi (2006) harga merupakan salah satu varibel penting dalam pemasaran, dimana 

harga dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu 

produk, karena berbagai alasan. Alasan ekonomis akan menunjukan harga yang rendah atau 

harga terlalu berkompetisi merupakan salah satu pemicu penting untuk meningkatkan 

kinerja pemasaran, tetapi alasan psikologis dapat menunjukan bahwa harga justru 

merupakan indikator kualitas dan karena itu dirancang sebagai salah satu instrument 

penjualan sekaligus sebagai instrument kompetisi yang menentukan. 

Produk penting bagi perusahaan tanpa produk, perusahaan tidak dapat berbisnis. 

Pembuatan produk harus berorientasi pada selera pasar dan kualitas produk itu sendiri. 

Kualitas produk memainkan peran penting dalam membentuk keputusan pembelian 

konsumen dan bermanfaat bagi pelaku bisnis. Kualitas produk yang diproduksi oleh 

perusahaan menjamin kepuasan konsumen dari penggunaan produk tersebut. Menurut 

Tjiptono (2008) kualitas produk merupakan kareteristik yang menentukan sejauh mana 

keluaran dapat memenuhi kebutuhan pelanggan atau menilai sampai seberapa jauh sifat dan 

kateristik itu memenuhi kebutuhannya. 

Menurut Syaleh(2017) kualitas produk adalah totalitas fitur dan kateristik produk atau 

jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan 

atau tersirat.  

Untuk menarik konsumen, berbagai jenis promosi dilakukan baik di media cetak maupun 

di jejaring sosial. 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. 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 
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cara perusahaan mempromosikan suatu produknya dengan baik merupakan indikator 

penting untuk menarik konsumen sehingga produk tersebut dapat dinikmati oleh konsumen. 

Tabel 1 Data penjualan Sepatu di  Toko Talago Sport padang tahun 2021 

No Merek Penjualan 

1 Specs 211 

2 Adidas 472 

3 Nike 317 

4 Ortusheigt 1.300 

Sumber : Toko Talago Sport Padang, 2021 

Berdasarkan data penjualan di Toko Talago Sport Padang dapat diketahui merek 

sepatu yang sangat diminati konsumen yaitu Ortuseight dengan penjualan sebanyak 1.300, 

hal ini membuat sepatu ortuseight sangat diminati oleh masyarakat banyak. Sepatu 

ortuseight memiliki berbagai macam bentuk penampilan yang menarik sehingga 

memberikan daya tarik tersendiri bagi konsumen.  

Toko Talago Sport Padang merupakan distributor resmi terbesar sepatu ortuseight untuk 

wilayah Sumatera Barat khususnya kota Padang. Toko Talago Sport Padang sudah dikenal 

dari berbagai kalangan masyarakat baik itu kalangan anak-anak, remaja dan dewasa. Produk-

produk yang diperjual belikan di toko Talago Sport Padang mempunyai harga yang 

terjangkau, kualitas yang baik serta promosi yang baik, sehingga produk yang diperjual 

belikan pada Toko Talago Sport Padang selalu diminati oleh konsumen. Toko Talago Sport 

Padang sendiri mempunyai kualitas produk yang baik dengan harga yang terjangkau untuk 

semua kalangan, sehingga menambah kepuasan tersendiri bagi konsumen dalam membeli 

suatu produk pada Toko Talago Sport Padang. 

 

LANDASAN TEORI DAN HIPOTESIS 

Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan hal mendasar yang dilakukan konsumen yaitu 

mengambil keputusan. Biasanya konsumen ketika memutuskan untuk membeli produk 

selalu memikirkan dari harga, mutu dan kegunaan barang tersebut. Untuk itu perlu dipahami 

oleh pengusaha (penjual) memahami perilaku konsumen ini sebagai strategi pemasaran yang 

efektif. Bagas (2016:146) menyatakan bahwa keputusan pembelian adalah suatu proses 

penyelesaian masalah yang terdiri dari menganalisa atau pengenalan kebutuhan dan 

keinginan, pencarian informasi, penelitian sumber-sumber informasi terhadap alternatif 

pembelian, keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian. 
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 Purwati (2019:28)  mendefinisikan keputusan pembelian adalah tahap dalam proses 

pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar membeli. Dalam 

pengambilan keputusan memiliki lima peran individu dalam pembelian, yaitu: pengambilan 

inisiatif (initiator): para individu yang memiliki inisiatif dalam pembelian barang tertentu 

atau mempunyai keinginan tetapi tidak mempunyai kewajiban untuk melakukan sendiri. 

Orang yang mempengaruhi (influencer): konsumen atau individu yang mempengaruhi 

keputusan pembelian baik secara sengaja maupun tidak sengaja. Pembuat keputusan 

(decider): pribadi sendiri yang akan memutusakan apakah suatu produk ankan dibeli atau 

tidak. Semua itu harus dimiliki sebuah perusahaan mengenai peranan yang telah dijelaskan 

sebelumnya karena semua peranan mengandung implikasi guna merancang produk sesuai 

dengan kebutuan penguna dan target dari suatu perusahaan agar mendapatkan profit atau 

keuntungan yang semaxsimal mungkin. 

Keputusan pembelian menurut (Asri, 2019:28) adalah tahap dalam proses pengambilan 

keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar membeli. Winardi (2013:610) 

berpendapat tentang keputusan pembelian konsumen merupakan titik suatu qpembelian dari 

proses evaluasi. 

Pengertian Harga 

Harga adalah senilai uang yang harus dibayarkan oleh  konsumen kepada si produsen 

atau kepada pemasar untuk mendapatkan barang atau jasa yang diinginkan oleh konsumen. 

Harga adalah salah satu variabel penting dalam pemasaran, dimana harga dapat 

mempengaruhi pelanggan dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu produk, karena 

berbagai alasan  Ghozali (2009:306).  

Harga merupakan unsur dari bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat 

berubah secara tepat. Harga dapat diubah dengan cepat, tidak seperti ciri khas produk dan 

perjanjian distribusi. Menurut Khuzaini (2010:54) bahwa harga adalah jumlah uang yang 

dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang serta pelayananya. Dari 

sudut konsumen, harga seringkali digunakan sebagai indikator nilai bilamana harga tersebut 

dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau jasa. 

Berdasarkan beberapa definisi di atas dapat disimpulkan bahwa harga adalah biaya yang 

di bebankan kepada konsumen untuk mendapatkan produk atau jasa yang diinginkan. 

Pengertian Kualitas Produk 

Kualitas produk adalah suatu kemampuan produk untuk memuaskan kebutuhan atau 

keinginan konsumen Hariman (2017:71). Kualitas produk adalah suatu tindakan yang 

diberikan oleh perusahaan untuk memenangkan persaingan dipasar dengan menetapkan 
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sekumpulan perbedaan-perbedaan yang berarti pada produk atau jasa yang ditawarkan untuk 

membedakan produk perusahaan dengan prdouk persaingannya, sehingga dapat dipandang 

atau dipersiapkan konsumen bahwa produk yang berkualitas tersebut mempunyai nilai 

tambah yang diharapkan oleh konsumen.  

Mongi et al (2013:2338) menyatakan bahwa kualitas produk adalah kemampuan suatu 

produk untuk melakukan fungsinya yang meliputi daya tahan, keandalan, ketepatan, 

kemudahan, operasi dan perbaikan serta atribut lainnya. Salah satu keunggulan dalam 

persaingan ini terutama adalah kualitas produk yang dapat memenuhi keinginan konsumen. 

Bila tidak sesuai dengan spesifikasi maka produk dapat ditolak. Sekalipun produk tersebut 

masih dalam batas toleransi yang telah ditentukan maka produk tersebut sebaiknya perlu 

menjadi catatan unuk menghindari terjadinya kesalahan yang lebih besar di waktu yang akan 

datang. Dengan demikian juga konsumen daam membeli suatu produk konsumen selalu 

berharap agar barang yang dibelinya dapat memuaskan segala keinginan dan kebutuhannya. 

Kualitas produk yang baik merupakan harapan konsumen yang harus dipenuhi oleh 

perusahaan karena kualitas produk yang baik merupakan kunci perkembangan produktifitas 

perusahaan.  

Kualitas produk adalah kemampuan produk untuk memuaskan kebutuhan atau 

keinginan konsumen Hariman (2017:71). Definisi lain kualitas produk adalah karakteristik 

dari produk dalam kemampuan untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan yang telah 

ditentukan dan bersifat laten Jhony (2018:88). 

Pengertian Promosi 

Perusahaan harus bekerja keras melakukan penjualan kepada pelanggan atau konsumen. 

Perusahaan menginginkan bagaimana produk diminati oleh konsumen. Suatu promosi 

dilaksanakan secara baik tentunya dapat mempengaruhi konsumen, bagaimana konsumen 

membelanjakan pendapatannya untuk membeli kebutuhan dan keinginannya serta 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Promosi adalah strategi komunikasi 

pemasaran, yang diartikan aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi 

tentang keunggulan produknya dan mempengaruhi pelanggan agar bersedia menerima, 

membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan Keller (2016:47). 

Menurut Cannon (2008:69) mengatakan bahwa promosi adalah mengkomunikasikan 

informasi antara penjual dan pembeli potensial atau orang lain untuk memperngaruhi sikap 

dan perilaku. Selanjutnya Tjiptono (2008:219) promosi merupakan aktivitas pemasaran yang 

berusaha menyebarkan informasi, memperngaruhi atau mengingatkan pasar sasaran atas 
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perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang di 

tawarkan perusaan yang bersangkutan. 

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa promosi merupakan cara perusahaan 

memperkenalkan produknya dan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Promosi 

juga disebut alat mengkomunikasikan produk yang telah mengalami perkembangan dimana 

pemasar lebih mudah dan lebih cepat dalam mempromosikan produknya. 

Hubungan Harga, Kualitas Produk dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Menurut (Murni &Yulika, 2017) Harga ini bisa digunakan pada perbandingan sehingga 

lebih mudah berpengaruh pada keputusan pembelian, hal ini membuat variabel harga cukup 

signifikan berpengaruh. 

Penelitian ini juga sama dengan penelitian yang dilakukan (Riyono  , 2019) yang 

menyatakan variabel harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian karena harga 

memainkan peran penting dalam keputusan pembelian karena menarik konsumen untuk 

membeli produk air minum AQUA. Harga mempengaruhi keputusan pembelian, hal ini 

menunjukkan bahwa semakin harga yang dipersepsikan konsumen sesuai dengan kualitas 

produk maka konsumen akan mengambil keputusan (Pati, 2016) 

Dari penelitian-penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang mengatakan 

bahwa harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen, oleh karena itu penulis mengatakan bahwa hipotesis pertama diduga berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian sepatu pada toko talago sport. 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Dalam penelitian yang dilakukan Anugrah (2016) mengenai pengaruh kualitas produk 

dan harga terhadap keputusan pembelian di The Secret Factory Outlet. Penelitian ini 

menunjunkan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian dan harga juga berpengaruh positif dan signifinkan terhadap keputusan 

pembelian.  

Kemudian dalam penelitian yang dilakukan oleh Evelina & Listyorini (2012:25) 

mengatakan bahwa kualitas produk mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. 

Dari penelitian-penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang mengatakan 

bahwa Kualitas produk memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen, oleh karena itu penulis mengatakan bahwa hipotesis pertama diduga 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian sepatu pada talago sport. 
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Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Dalam penelitian yang dilakukan olehDarlin et al (2021:212) Mengatakan bahwa 

Promosi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian keputusan pembelian. 

Dapat dilihat dari penelitian Lukito (2020) yang menyatakan bahwa promosi dengan 

media sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dan 

penelitian yang dilakukan oleh Syaleh (2017) menyatakan  promosi berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini membuktikan bahwa promosi yang ditetapkan secara 

tepat akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Penelitian yang dilakukan oleh Pratiwi (2014)  menyatakan  promosi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Promosi yang baik akan mempengaruhi keputusan 

pembelian, dengan adanya promosi konsumen dapat mengetahui potensi atau keunggulan 

dari produk tersebut sehingga konsumen tertarik terhadap produk tersebut. 

Dari penelitian-penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang mengatakan 

bahwa promosi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen, oleh karena itu penulis mengatakan bahwa hipotesis ketiga diduga berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian sepatu pada Toko Talago Sport Padang. 

 

  

 

 

   

 

 

 

 

 

Hipotesis 

 Berdasarkan kajian teori dan kerangka berpikir diatas, maka dapat diajukan hipotesis 

sebagai berikut : 

1. H1    : Diduga harga berpengaruh tidak positif dan tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

2. H2  : Diduga kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Harga (X1) 

Kualitas 

Produk 

(X2) 

Promosi 

(X3) 

Keputusan 

Pembelian (Y) 
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3. H3 : Diduga promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini mengunakan tipe penelitian deskriptif dengan pendekatan 

kuantitatif merupakan penelitian untuk mendapatkan gambaran dan keterangan-keterangan 

mengenai respon pengguna produk sepatu ortuseight pada Toko Talago Sport Padang. Data 

yang peroleh dalam penelitian akan dianalisis sesuai dengan metode statistis yang 

digunakan. 

Objek Penelitian 

Objek penelitian merupakan suatu titik fokus dalam mengkaji suatu masalah dalam 

penelitian yang bertujuan untuk memecahkan masalah dan mencari solusi yang tepat untuk 

permasalahan tersebut. Objek penelitian ini yaitu konsumen yang akan membeli serta 

menggunakan produk sepatu ortusight pada Toko Talago Sport Padang. 

Populasi dan Sampel 

Populasi 

Populasi ialah suatu wilayah yang menjadi objek bidang penelitian yang 

mengandung informasi untuk dianalisis dan ditarik kesimpulannya. Menurut Sugiyono 

(2010) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek/subyek yang mempunya 

kualitas dan kareteristik tertentu yang di tetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan 

kemudian di Tarik kesimpulannya. Populasi dari penelitian ini ialah konsumen ditoko 

Talago Sport Padang. 

Sampel 

Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karateristik yang dimiliki populasi. 

Sampel yang dimiliki oleh populasi tersebut Sugiyono, (2010:118). 

Teknik penarikan sampel penelitian ini menggunakan teknik probality sampling 

dengan metode accidental sampling, dimana sampel berdasarkan kebetulan, dengan ukuran 

sampel diambil dengan mengunakan rumus (Hair et al., n.d.). Rumus Hair digunakan karena 

ukuran populasi yang belum diketahui pasti dan menyarankan bahwa ukuran sampel 

minimum 5-10 dikali variabel indikator. Sehingga jumlah indikator sebanyak 21 dikali 5 (21 

X 5 = 105). Jadi melalui perhitungan berdasarkan rumusan tersebut, didapat jumlah sampel 

dari penelitian ini adalah sebesar 105 orang yang berasal dari konsumen pelanggan toko 

talago sport padang. 
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Jenis dan Sumber Data 

Dalam penelitian ini, jenis data yang digunakan adalah data kuantitatif, yaitu data 

yang berbentuk angka maupun dapat diangkakan yang diperoleh melalui penyebaran 

kuisioner kepada responden. Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu data 

primer. Data primer dalam penelitian ini di dapat berdasarkan hasil interview secara 

langsung serta penyebaran kuesioner kepada responden-responden di lapangan. Sugiyono 

(2017). 

Defenisi Operasional Variabel 

Defenisi operasional variabel yang akan digunakan dalam penelitian ini,yaitu: 

1. Variabel independen, yaitu Harga (X1) 

2. Variabel independen, yaitu Kualitas Produk (X2) 

3. Variabel independen, yaitu Promosi (X3) 

4. Variabel dependen, yaitu Keputusan pembelian (Y) 

Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data yaitu dengan kuisioner. 

Kuisioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi 

beberapa pertanyaan dan pernyantaan tertulis kepada responden untuk dijawabnya 

(Sugiyono, 2017). Oleh karena itu pemberian beberapa pertanyaan dan pernyataan kepada 

para anggota sampel responden disebut juga kuisioner. 

Teknik Analisis Data 

Uji Instrumen Penelitian 

Uji Validitas 

Uji validitas didefenisikan sebagai suatu ukuran yang dapat menunjukkan instrument 

pertanyaan dalam kuisioner valid atau tidak (Sugiyono, 2017). Instrumen dikatakan valid 

jika bisa mengukur apa yang diinginkan dan dapat menyatakan data variabel yang diteliti 

dengan tepat. Indikator yang dapat digunakan untuk menguji kevalidan suatu pertanyaan 

adalah Corrected Item Total Correction (CITC) dan standar pengukuran sebesar 0,3.  

Disimpulkan apabila (r-hitung > r-tabel) Corrected Item Total Correction> 0,3  

artinya pertanyaan di kuisioner valid. Dan sebaliknya apabila (r-hitung < r-tabel) Corrected 

Item Total Correction< 0,3 artinya pertanyaan di kuisioner tidak valid. 

Uji Reliabilitas 

Pengujian reliabilitas dapat dilakukan menggunakan koefisien alpha (cronbach’s 

alpha). Disimpulkan apabila Cronbach’s Alpha (CA) > 0,6 artinya jawaban responden 
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reliabel karna responden sudah menjawab dengan konsisten. Sebaliknya apabila Cronbach’s 

Alpha (CA) <  0,6 artinya jawaban responden tidak reliabel.. 

Analisis Deskriptif 

Uji deskriptif menurut (Sugiyono, 2017). yaitu pelaksanaan penelitian yang 

menggunakan variabel mandiri tanpa mengaitkannya dengan variabel lain. Penggunaan 

pengujian ini dengan memanfaatkan tabel skala likert sebagai pedoman. 

Nilai yang didapat dari respon para responden untuk setiap variabel penelitian 

dihitung dengan rumas sebagai berikut: 

TCR = 
RATA−RATA SKOR

5
  x 100% 

Keterangan: 

TCR= Total Capaian Responden  

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Uji normalitas merupakan uji yang dapat digunakan untuk mengetahui apakah dalam 

suatu regresi variabel terikat dan variabel bebas maupun  keduanya memiliki distribusi yang 

normal atau tidak normal Sugiyono (2017). Indikator  pengukurannya adalah One-sample 

kolmogorov test menggunakan standar alpha 0.05. Disimpulkan bahwa suatu data dapat 

dikatakan normal jika data mempunyai nilai asymp signifikan >0,05. Dan sebaliknya apabila 

nilai asymp signifikan <0,05 diartikan bahwa data berdistribusi tidak normal. 

Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas ialah mengujimodel regresi ditemukan adanya korelasi antar 

variabel bebas/independen Ghozali (2011). Indikator yang digunakan dalam uji 

multikolonieritas adalah tolerance dan VIF ( Variance Inflution Factor), dengan standar 

untuk tolerance 0,1 sedangkan VIF 10. Dapat disimpulkan apabila tolerance > 0,1 dan VIF 

< 10 artinya penelitian tidak terdapat indikasi multikolonieritas. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas yaitu menguji adanya perbedaan varians dari residual suatu 

pengamatan ke pengamatan lainnya, yang mana jika hal ini terjadi maka disimpulkan bahwa 

terdapat gejala heteroskedostisitas Sugiyono (2017:127). Indikator yang digunakan uji 

heteroskedostisitas adalah uji glejser, dengan standar α 0,05 sehingga di simpulkan : 

a. Apabila sign. > 0,05 artinya penelitian tidak terdapat indikasi heteroskedostisitas.  

b. Apabila sign. > 0,05 artinya penelitian memiliki indikasi heteroskedostisitas.  
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Dimana, model yang baik dalam penelitian yaitu jika tidak terjadi heteroskedostisitas. 

Analisis Regresi Berganda 

Analisis regresi ialah studi ketergantungan variabel dependen (terikat) dengan satu 

atau lebih variabel independen, dengan tujuan mengestimasi serta memprediksi rata-rata 

populasi atau nilai-nilai variabel dependen berdasarkan nilai variabel independen yang 

diketahui Ghozali (2011). Persamaan matematis dalam regresi berganda yaitu: 

Y=α+β1X1 + β2X2 +β3X3 +e 

Uji Hipotesis 

Adapun tujuan pengujian hipotesis adalah untuk membuktikan keterdukungan atau 

ketidakdukungan atau diterima atau ditolak hipotesis yang dibangun dalam penelitian. 

Uji t untuk menguji signifikansi konstanta dari setiap variabel independen, apakah 

variabel Harga (X1), Kualitas Produk (X2) dan Promosi (X3) berpengaruh secara persial 

(terpisah) terhadap variabel dependennya yaitu keputusan pembelian (Y). Indikator 

pengujian digunakan yaitu statistik dan taraf signifikansi sebesar 0,05. Kriteria dalam 

menetukan hipotesis diterima atau ditolak adalah : 

a. Apabila t-hitung > t-tabel atau nilai signifikansi < 0,05 maka hipotesis dapat diterima. 

Dapat disimpulkan variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel 

dependen.  

b. Apabila t-hitung < t-tabel atau nilai signifikansi > 0,05 maka hipotesis ditolak. Dapat 

disimpulkan bahwa variabel independen tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel 

dependen. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Pembahasan hasil penelitian ditunjukan untuk menerapkan dan 

menginterprestasikan hasil penelitian  

 

 

PEMBAHASAN 

a. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk Sepatu Ortuseight Toko 

Talago Sport Padang  

Dari tabel 4.18 dihasilkan nilai t hitung harga terhadap keputusan pembelian 

memiliki nilai t hitung sebesar 1.735 dengan signifikan 0.006<0.05 yang berarti bahwa 

harga mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Dilihat dari nilai t-tabel yang lebih kecil dari nilai t-hitung juga membuktikan bahwa 
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harga terhadap keputusan pembelian produk Sepatu Ortuseight Toko Talago Sport 

Padang ini berpengaruh secara signifikan. Karena semakin wajar harga yang ditawarkan 

maka semakin wajar pula keputusan pembelian konsumen terhadap sepatu Ortuseight 

Toko Talago Sport Padang. Dengan demikian maka disimpulkan bahwa H1 diterima. 

Harga merupakan salah satu faktor penting yang mempengaruhi pemasaran suatu 

produk. Tinggi rendahnya harga selalu menjadi perhatian utama para konsumen saat 

mereka mencari suatu produk, sehingga harga yang ditawarkan menjadi bahan 

pertimbangan khusus, sebelum mereka memutuskan untuk membeli barang. Harga 

merupakan sejumlah uang yang harus dibayar konsumen untuk mendapatkan sebuah 

produk. Dalam kehidupan bisnis, harga merupakan salah satu faktor penting yang 

mempengaruhi pemasaran suatu produk. Tinggi rendahnya harga selalu menjadi 

perhatian utama para konsumen saat mereka mencari suatu produk. Sehingga harga yang 

ditawarkan menjadi bahan pertimbangan khusus, sebelum mereka memutuskan untuk 

membeli barang. 

Besar tingkat capaian resonden dapat diketahui bahwa skor rata-rata untuk 

variabel harga sebesar 4.06 dan nilai TCR sebesar 8.12%. Maka dapat disimpulkan bahwa 

harga produk sepatu ortuseight toko talago sport padang termasuk kedalam kategori 

sangat baik dengan kata lain masuk dalam kategori sangat wajar. Hal ini sesuai dengan 

teori yang dikemukakan oleh Fandy Tjiptono yang mengatakan bahwa harga memiliki 

dua peranan utama dalam proses pengambilan keputusan para pembeli,yaitu: 

a. Peranan alokasi harga, yaitu fungsi harga dalam membantu para pembeli untuk 

memutuskan cara memperoleh manfaat tertinggi yang diharapkan berdasarkan 

daya belinya. Dengan demikian dengan adanya harga dapat membantu para 

pembeli untuk memutuskan cara mengalokasikan daya belinya pada berbagai 

jenis barang dan jasa. Pembeli membandingkan harga dari berbagai alternatif yang 

tersedia, kemudian memutuskan alokasi dana yang dikehendaki.  

b. Peranan informasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam “mendidik” konsumen 

mengenai faktor-faktor produk seperti kualitas. Hal ini terutama bermanfaan 

dalam situasi dimana pembeli mengalami kesulitan untuk menilai faktor produksi 

dan manfaatnya secara objektif. Presepsi yang sering berlaku adalah bahwa harga 

yang mahal mencerminkan kualitas yang tinggi. 

Penelitian ini juga di dukung oleh penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 

Sudjatmika (2017) Hasil pengujian menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif dan  

signifikan terhadap keputusan pembelian secara online di Tokopedia.com. 
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    Dari penelitian-penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang 

mengatakan bahwa harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen, oleh karena itu penulis mengatakan bahwa hipotesis pertama 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian sepatu pada toko talago sport, karena 

harga suatu produk menentukan kualitas produk tersebut. 

b. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Produk Sepatu 

Ortuseight Toko Talago Sport Padang 

Dari tabel 4.18 dihasilkan nilai t hitung kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian memiliki nilai t hitung sebesar 1.883 dengan signifikan 0.002<0.05 yang 

berarti bahwa kualitas produk mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Dilihat dari nilai t-tabelyang lebih kecil dari nilai t-hitung juga 

membuktikan bahwa kualitas produk terhadap keputusan pembelian ini berpengaruh 

secara signifikan. Karena Semakin tinggi nilai kualitas produk maka semakin tinggi pula 

keputusan pembelian konsumen terhadap produk sepatu Ortuseight Toko Talago Sport 

Padang. 

Konsumen dalam memutuskan pembeliannya di dasarkan pada produk yang 

berkualitas seperti mempunyai kualitas bahan yang bagus, memiliki ketahanan terhadap 

kerusakan dalam jangka waktu lama. Serta produsen harus bisa mempertahankan kualitas 

produk agar produk yang dihasilkan tetap menjadi pilihan bagi konsumen. 

Besar tingkat capaian resonden dapat diketahui bahwa skor rata-rata untuk 

variabel Kualitas Produk  sebesar 4.48 dan nilai TCR sebesar 89.8%. Hal ini dapat 

disimpulkan bahwa kualitas produk sepatu ortusight toko talago sport padang termasuk 

kedalam kategori sangat baik. Penelitian ini sejalan dengan teori Angipora bahwa 

Semakin tinggi kualitas suatu produk, maka semakin tinggi keputusan konsumen untuk 

melakukan pembelian. Tuntutan terhadap kualitas suatu produk sudah menjadi suatu 

keharusan yang harus dipenuhi oleh perusahaan, kalau tidak menginginkan konsumen 

yang telah dimilikinya beralih kepada produk-produk pesaing lainnya yang dianggap 

memiliki kualitas produk yang lebih baik. Konsumen menginginkan produk yang 

dibelinya sesuai dengan keinginannya atau produk tersebut berkualitas. 

Dengan demikian maka disimpulkan bahwa H2 diterima, artinya semakin baik 

kualitas produk maka semakin baik pula keputusan pembelian pada Produk Sepatu 

Ortuseight Toko Talago Sport Padang. 
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Kemudian didukung dalam penelitian yang dilakukan oleh Evelina & Listyorini 

(2012) mengatakan bahwa Kualitas Produk mempunyai pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

c. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Sepatu Ortuseight 

Toko Talago Sport Padang 

Dari tabel 4.18 dihasilkan nilai t hitung promosi terhadap keputusan pembelian 

memiliki nilai t hitung sebesar 1.892 dengan signifikan 0.000<0.05 yang berarti bahwa 

promosi mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Dilihat dari nilai t-tabelyang lebih kecil dari nilai t-hitung juga membuktikan bahwa 

promosi terhadap keputusan pelanggan ini berpengaruh secara signifikan. 

Berdasarkan capaian responden dapat diketahui bahwa skor rata-rata untuk 

variabel promosi sebesar 4.41 dan nilai TCR sebesar 88.2%. Hal ini dapat disimpulkan 

bahwa promosi produk sepatu ortuseight toko talago sport padang termasuk kedalam 

kategori sangat baik. Artinya konsumen dalam memutuskan pembeliannya pada produk 

sepatu ortuseight pada toko talago sport padang didasarkan pada manfaat yang di 

informasikan melalui berbagai informasi yang diadakan oleh toko talago sport padang, 

selain itu toko talago sport padang harus meningkatkan program promosi agar kegiatan 

promosi dilakukan lebih efektif karna promosi berfungsi untuk mempengaruhi sikat dan 

kesukaan konsumen dalam memilih produk, serta untuk memotivasi konsumen dalam 

mengambil tindakan positif yaitu melakukan keputusan pembelian terhadap produk yang 

ditawarkan. 

Jadi penelitian ini sejalan dengan Teori yang dikemukakan oleh Lamb,et al, yang 

menyatakan bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian, dimana Fungsi 

utama dari suatu strategi promosi para pemasar adalah untuk meyakinkan target 

pelanggan bahwa barang dan jasa yang ditawarkan tersebut memiliki keunggulan yang 

berbeda dibandingkan pesaing, sehingga hal ini dapat menarik minat konsumen untuk 

melakukan pembelian. Promosi berhubungan erat dengan hasil dari perilaku konsumen, 

apakah membeli atau tidak membeli. 

Dengan demikian maka disimpulkan bahwa H3 diterima, artinya semakin baik 

promosi maka semakin baik pula keputusan pembelian pada Produk Sepatu Ortuseight 

Toko Talago Sport Padang. 

Kemudian didukung pada penelitian yang dilakukan oleh Lukito (2020:90) yang 

menyatakan bahwa promosi dengan media social berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Dan penelitian yang dilakukan oleh Syaleh (2017) 
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menyatakan  promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

membuktikan bahwa promosi yang ditetapkan secara tepat akan mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. 

Penelitian yang dilakukan oleh Pratiwi (2014)  menyatakan  promosi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Promosi yang baik akan mempengaruhi 

keputusan pembelian, dengan adanya promosi konsumen dapat mengetahui potensi atau 

keunggulan dari produk tersebut sehingga konsumen tertarik terhadap produk tersebut. 

 

SIMPULAN DAN SARAN  

Simpulan  

Penelitian ini bertujuan untuk mengungkapkan keterkaitan serta berpengaruh variabel 

harga, kualita produk dan promosi tehdapan keputusan pembelian sepatu ortuseight pada 

toko Talago Sport Padang. 

Dari hasil pengujian hipotesis yang telah dilakukan mengenai pengaruh harga, kualitas 

produk dan promosi terhadap keputusan pembelian produk sepatu ortuseight pada toko 

talago sport padang  

1. Harga (X1) berpengaruh positif dan signifikan tehadap Keputusan Pembelian sepatu 

Ortuseight pada toko Talago Sport Padang.   

2. Kualitas produk (X2) berpengaruh positif dan signifikan tehadap Keputusan Pembelian 

sepatu Ortuseight pada toko Talago Sport Padang.  

3. Promosi (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian sepatu 

Ortuseight pada toko Talago Sport Padang. 

Saran  

Berdasarkan kesimpulan yang telah dijelaskan sebelumnya, maka adapun saran dari 

peneliti adalah sebagai berikut : 

1. Disarankan bagi toko talago sport padang agar memberikan harga sepatu ortuseight 

yang wajar supaya terjangkau oleh para konsumen untuk membelinya  

2. Disarankan bagi toko talago sport padang agar menjaga kualitas produk sepatu 

ortuseight supaya memiliki ketahanan yang bagus dalam beraktivitas olahraga oleh  para 

konsumen. 

3. Disarankan bagi toko talago sport padang agar dapat meningkatkan promosi sepatu 

ortuseight agar tidak kalah baik dengan produk sepatu lainnya.  
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