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Abstract

This research focuses on looking at the influence of product quality, price perceptions and
promotions on a person's purchasing decisions. This research uses a quantitative approach
with a simple random sampling technique, where the respondents in this research were 96
people. The results of the research are that there is an influence of the variables Product
Quality (X1), Price Perception (X2), and Promotion (X3) on Purchasing Decisions (Y). This
shows that the variables of quality, price and promotion simultaneously have a significant
influence on purchases.

Keywords: Product Quality, Price Perception, and Promotion on Purchasing Decision

1. Pendahuluan -
Modernisasi telah mempermudah penyampaian berbagai informasi secara global kepada
masyarakat. Informasi yang disebarkan mencakup beragam aspek kehidupan, termasuk
olahraga. Olahraga merupakan segala bentuk aktivitas fisik yang dilakukan, baik secara
kompetitif maupun santai, dengan tujuan utama untuk menjaga dan meningkatkan
kemampuan serta keterampilan fisik, di samping memberikan relaksasi bagi pelakunya
dan hiburan bagi penontonnya (Atmoko, 2021).

Seiring dengan perkembangan zaman, olahraga kini tidak hanya dipandang sebagai
sarana untuk menjaga kesehatan tubuh agar terhindar dari penyakit, tetapi juga telah
menjadi tren dalam berbusana bagi sebagian masyarakat. Dengan kata lain, olahraga dan
fashion kini merupakan dua aspek yang saling terkait (Tashandara dan Dewi, 2019). Oleh
karena itu, berbagai aspek penunjang dalam olahraga, seperti pakaian olahraga
(sportswear) dan alas kaki (footwear), semakin diperhatikan agar individu dapat
berolahraga dengan nyaman sekaligus tampil stylish (Reiny, 2017).

Berbagai kalangan masyarakat, dari anak-anak hingga dewasa, merupakan pasar potensial
bagi produsen di industri olahraga. Hal ini terbukti dengan meningkatnya penjualan
perlengkapan olahraga, di mana Survei Asosiasi E-commerce Indonesia mencatat adanya
peningkatan penjualan sebesar 25 persen melalui e-commerce selama pandemi COVID-19.
Kenaikan ini sejalan dengan studi yang menunjukkan bahwa satu dari lima masyarakat
Indonesia mengembangkan hobi baru dalam berolahraga, seperti lari, olahraga di dalam
ruangan, dan bersepeda selama pandemi (Nordiansyah, 2022).
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Gambar 1. 1Grafik Penjoalan perusahaan pakaian, aksesoriz, dan alas kaki atletik
terbesar di dumia pada tahun 2022 (dalam juta Dollar AS)

o L

(Sumber: hitps-/th gy g=fbi)

Berdasarkan data tersebut, dapat disimpulkan bahwa perusahaan-perusahaan
perlengkapan olahraga internasional mendominasi pasar global, dengan Nike berada di
posisi teratas dalam penjualan alat perlengkapan olahraga. Ada beberapa alasan mengapa
produk internasional diminati, yaitu kualitas produk yang baik, kenyamanan, serta
tampilan yang stylish saat digunakan. Tingginya permintaan terhadap perlengkapan
olahraga, terutama merek internasional, memberikan keuntungan bagi pelaku bisnis di
sektor ini. Hal ini menyebabkan pertumbuhan pesat ritel olahraga yang menawarkan
produk dengan standar internasional, sehingga menciptakan persaingan yang ketat di
antara sesama ritel. Untuk meraih kesuksesan dalam persaingan ini, penting bagi mereka
untuk menyediakan layanan yang diinginkan konsumen, termasuk kualitas produk, harga,
dan promosi.

Sport Station adalah salah satu ritel perlengkapan olahraga terbesar di Indonesia,
didirikan pada tahun 1995 di bawah naungan PT Mitra Adiperkasa Tbk (MAPI), bersamaan
dengan pendirian Golf House. Ritel ini menawarkan berbagai produk merek internasional
seperti Adidas, Converse, Diadora, Reebok, Skechers, dan lain-lain (Suherly, 2022). Sport
Station memiliki beberapa keunggulan dibandingkan ritel perlengkapan olahraga lainnya,
yaitu konsumen dapat membeli produk secara offline dengan mengunjungi toko fisik atau
secara online melalui situs resmi Sport Station di https://www.sportsstation.id. Kualitas
produk dijamin keasliannya, harga yang ditawarkan kompetitif di pasar nasional, serta
seringnya diskon besar baik secara offline maupun online.

Di era modern saat ini, segala sesuatu yang dimiliki oleh individu menjadi tontonan,
menciptakan budaya spektakuler (a culture of spectacle) di mana setiap orang ingin
menjadi penonton sekaligus ditonton melalui penampilan dan citra diri mereka. Oleh
karena itu, perkembangan dunia fashion di Indonesia sangat pesat, di tengah masyarakat
yang didominasi oleh budaya konsumerisme. Banyak individu membeli barang bukan
hanya karena kebutuhan, tetapi juga untuk memperoleh kepuasan dari tindakan
pembelian itu sendiri (Zahrawati & Faraz, 2017). Dari fakta tersebut, terlihat bahwa
beberapa kalangan bersedia mengeluarkan uang lebih untuk membeli barang bermerek
agar dapat tampil lebih menonjol di masyarakat. Keberhasilan produsen sangat
dipengaruhi oleh strategi pemasaran yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan
konsumen dan memastikan kepuasan mereka. Tanpa strategi pemasaran yang efektif,
produsen akan kalah saing dengan kompetitor lain. Beberapa faktor penting dalam hal ini
meliputi kualitas produk, persepsi harga, dan promosi.

Kualitas produk mencerminkan karakteristik dan kompetensi yang berdasarkan pada
fungsionalitas yang diharapkan dari suatu merek atau produk tertentu. Artinya, produk
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yang ditawarkan harus berkualitas baik, sudah teruji, dan tanpa cacat sebelum dipasarkan.
Umumnya, produk berkualitas akan memiliki nilai jual yang lebih tinggi dan menarik
perhatian pembeli (Assauri, 2011). Selanjutnya, persepsi harga juga menjadi hal yang
penting. Penetapan harga yang tepat memerlukan perhatian besar dari perusahaan,
karena dalam menjual produk, mereka harus mempertimbangkan harga dan kualitasnya.
Produsen harus menetapkan harga yang sesuai, karena harga yang tepat dapat menjadi
faktor kunci bagi konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Terakhir, promosi
juga sangat penting. Promosi penjualan merupakan rangkaian alat insentif, yang sebagian
besar bersifat jangka pendek, yang dirancang untuk menarik konsumen atau pedagang
agar membeli produk atau jasa dengan lebih cepat dan dalam jumlah yang lebih besar.
Perusahaan harus mampu menciptakan promosi yang menarik untuk konsumen, dengan
memanfaatkan media massa yang dapat menjangkau seluruh target pasar dengan cepat
(Kotler, 2005).

Adapun perumusan masalah dalam penelitian ini adalah:

Apakah kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian?
Apakah persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian?
Apakah promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian?

Apakah kualitas produk, persepsi harga, dan promosi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian?

B w N

2. Metode .
Kerangka Pemikiran

Kerangka pemikiran merupakan model konseptual tentang bagaimana teori berhubungan
dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang penting. Keranka
teoritis disajikan pada gambar berikut :

Gambar 2. 1 Kerangla Teoritiz

Kualitas Produk

H1

Persepsi Harga _
2 = -~ Keputusan Pembelian

13 J

Promosi

(Sumber: Data Diolah Pobadi)

Gambar 1 Kerangka Teoritis
X1,X2,X3= Variabel Independen (Bebas)

Y = Variabel Dependen (Terikat)
Keterangan:

Y = Keputusan Pembelian

X1 = Kualitas Produk

X2 = Persepsi Harga

X3 = Promosi
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Populasi dan Sampel

eknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah non-probability
sampling, dengan metode yang dipilih adalah accidental sampling. Accidental sampling
merupakan metode di mana pengambilan sampel dilakukan secara acak, asalkan sampel
yang diambil merupakan sumber data yang relevan. Mengingat bahwa tidak mungkin untuk
meneliti seluruh konsumen, pencarian sampel dilakukan dengan menggunakan rumus
Lemeshow. Berdasarkan perhitungan tersebut, diketahui bahwa jumlah minimum sampel
yang diperlukan untuk penelitian ini adalah sebanyak 96 responden.

Teknik Pengujian Data

Data yang terkumpul dalam penelitian ini akan diolah dengan menggunakan teknik-teknik

statistika sebagai berikut :

a. Statistik deskriptif
Menggunakan distribusi frekuensi untuk menggambarkan variabel geografis (untuk
mengetahui profil responden secara umum).

b. Statistik Inferensial
Statistik inferensial digunakan untuk menguji hipotesis yang terdapat pada penelitian
ini. Teknik statistik yang digunakan adalah analisis validitas dan reliabilitas, korelasi,
regresi linear berganda dan uji hipotesis (uji asumsi klask yaitu uji normalitas, uji
multikolinieritas, uji heterokedastisitas, alat analisa data yaitu analisis korelasi
sederhana, analisis regresi linier berganda, uji hipotesis yaitu dengan uji parsial atau uji
t), determinasi uji R?)

Pengolahan data pada penelitian ini dilakukan dengan bantuan komputer melalui program

SPSS (Statistical Product and Service Solutions) versi 21.

3. Hasil dan Pembahasan .
Uji Validitas
Uji Validitas dilakukan dengan cara membandingkan antara r hitung dengan r tabel. Nilai r
hitung merupakan hasil korelasi jawaban responden pada setiap pernyataan pada setiap
variabel yang diajukan, disajikan tabel berikut :

Tabel Validitas Kualitas Produk (X1)

No R Hitung R Tabel Keterangan
7027 0.2006
1 Valid
.848™ 0.2006
2 Valid
807" 0.2006
3 Valid
843~ 0.2006 .
4 Valid
.838™ 0.2006
5 Valid
(Sumber data: di olah oleh penulis)
Tabel Validitas Persepsi (X2)
No R Hitung R Tabel Keterangan
5557 0.2006 :
1 Valid
5587 0.2006
2 Valid
7667 0.2006
3 Valid
6547 0.2006
4 Valid
72" 0.2006
5 Valid
386" 0.2006
6 Valid
7747 0.2006
7 Valid
6917 0.2006
8 Valid

(Sumber data: di olah oleh penulis)
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Tabel Validitas Promosi (X3)

No R Hitung R Tabel Keterangan

700" 0.2006 .

1 Valid
726" 0.2006 .

2 Valid
793" 0.2006 i

3 Valid
798" 0.2006 .

4 Valid
707" 0.2006 .

5 Valid
T 0.2006 )

6 Valid

(Sumber data: di olah oleh penulis)
Tabel Validitas Keputusan Pembelian (Y)

No R Hitung R Tabel Keterangan
778" 0.2006 ]
1 Valid
8457 0.2006 )
2 Valid
524" 0.2006 ]
3 Valid
745" 0.2006 ]
4 Valid
728" 0.2006 ]
5 Valid
760" 0.2006 )
6 Valid
682" 0.2006 )
7 Valid

(Sumber data: di olah oleh penulis)
Apabila nilai Rhitung > Rtabel maka indicator pada variabel tersebut di anggap valid dan
sebaliknya, apabila Rhitung < Rtabel maka indicator pada variabel tersebut di anggap tidak
valid. Penelitian ini semua valida karena nilai Rhitung > Rtabel.

Uji Reabilitas
Reliabilitas dikatakan tinggi apabila nilai koefisien reliabilitasnya mendekati angka 1,
akan tetapi bisa dikatakan memuaskan dengan mencapai nila = 0.700.

Tabel Hasil Uji Reliabilitas Kualitas Produk

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items

.865 5
(Sumber: SPSS Versi 24)

Tabel Hasil Uji Reliabilitas Persepsi Harga

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of ltems
.805 8
(Sumber: SPSS Versi 24)

Tabel Hasil Uji Reliabilitas Promosi
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of ltems

.843 6
(Sumber: SPSS versi 24)
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Tabel Hasil Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of ltems

.846 7
(Sumber: SPSS Versi 24)

Berdasarkan penjabaran diatas dapat diketahui bahwa hasil uji reliabilitas yang diperoleh
pada masing-masing variable menunjukkan angka > 0,7. Maka dapa disimpulkan bahwa
jawaban responden dari variable penelitian ini dapat dikatakan reliabel.

Uji Normalitas Kolmogorov Smirnov

Uji Kolmogorov-Smirnov adalah uji statistik non-parametrik yang digunakan untuk
menentukan apakah distribusi data sampel mengikuti distribusi tertentu, biasanya
distribusi normal. Uji ini membandingkan distribusi kumulatif dari data sampel dengan
distribusi kumulatif teoretis, dan digunakan untuk mempverifikasi asumsi normalitas dalam
analisis statistik.

Tabel Uji Kolmogorov Smirnov
One-Sample Kolmogorov-Smirnov

Test
Unstandardized
Residual
N 26
Mean .0000000
Normal
Std.
Parameterss.? 1.32672376

Deviation

Absolute .081
Most Extreme

Positive .054
Differences

Negative -.081
Test Statistic .081
Asymp. Sig. (2-tailed) AZTE

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Berdasarkan hasil uji normalitas didapatkan skor signifikansi sebesar 0,127. Dengan
emikian, dapat diketahui bahwa hasil nilai Asymp. Sig (0,127) lebih besar dari 0,05.

Hal tersebut, menunjukkan bahwa data penelitian ini memiliki distribusi normal dan sudah
memenuhi syarat uji normalitas.

Uji Multikolinearitas
Tabel Hasil Uji Multikolinieritas
Coefficients®
Collinearity
Statistics
NModel Tolerance VIF

1 (Constant)

Kualitas 711 1,407
Harga 453 2.207
Promosi 4683 2.158

a. Dependent Variable: Pembelian
(Sumber: SPSS Versi 24)

Berdasarkan data diatas, dapat disimpulkan bahwa semua variabel memiliki nilai tolerance
>0,1 dan nilai VIF dari semua variabel <10. Hal ini menunjukkan bahwa tidak ada gejala
multikolinearitas dalam data, dan data sudah memenuhi syarat uji multikolinearitas.
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Uji Heteroskedastisitas

adalah uji statistik yang digunakan untuk mengetahui apakah varians dari residual
(kesalahan prediksi) pada model regresi tetap konstan di seluruh rentang nilai variabel
independen. Dalam regresi, salah satu asumsi penting adalah bahwa residual memiliki
varians yang konstan, atau disebut homoskedastisitas. Jika varians residual berubah-ubah,
maka terjadi heteroskedastisitas.

Scatterplot

Dependent Variable: Pembelian

Regression Studentized Residual
Q
o

T T T T T T
-2 - 0 1 2 3

Regression Standardized Predicted Value

Sumber: SPSS Versi 24
Gambar 4. 1 Uji Heterokedastisitas
Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas scatterplot didapatkan titik- titik tersebar secara
acak di bagian atas dan bawah angka 0 pada sumbu Y. Selain itu, didapatkan juga titik-titik
tidak membentuk pola tertentu. Hal ini sudah menunjukkan tidak ada gejala
multikolinearitas dalam data, dan data sudah memenuhi syarat uji multikolinearitas.

Uji Koefisien Determinasi (R2)

Uji determinasi dilakukan untuk mengetahui persentase pengaruh variable independen
terhadap dependen variabel. Nilai koefisien determinasi ada pada rentang 0 sampai 1, jika
nilai koefisien determinasi mendekati angka satu, maka variable independen berpengaruh
besar terhadap variabel dependen. Sebaliknya, jika nilai koefisien determinasi mendekati
angka nol, maka variabel independen tidak berpengaruh besar terhadap dependen variabel.

Tabel Koefisien Determinasi

Model Summary®

) Std. Error
R Adjusted R
Model R of the
Square Square )
Estimate
1 .932° .869 .865 1.348

a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas,
Harga
b. Dependent Variable: Pembelian
Sumber: SPSS Versi 24
Berdasarkan hasil pengujian koefisien determinasi didapatkan skor R square sebesar 0,869.

Hal ini menunjukkan pengaruh variable independen terhadap variabel dependen sebesar
86,9% atau tergolong besar.
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Uji t (Parsial)
Uji t atau pengujian parsial bertujuan untuk mengetahui apakah model regresi yang
terbentuk secara parsial menunjukkan bahwa variabel-variabel independen memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen. Uji ini dilakukan dengan cara
membandingkan nilai signifikansi (sig) dan nilai t-hitung dengan nilai t-tabel.
- Jika nilai sig < 0,05 atau t-hitung > t-tabel, maka terdapat pengaruh signifikan variabel
independen terhadap variabel dependen.
- Sebaliknya, jika nilai sig > 0,05 atau t-hitung < t-tabel, maka tidak terdapat pengaruh
signifikan antara variabel independen dengan variabel dependen.
Dalam penelitian ini, derajat kebebasan (df) dihitung sebagai berikut: df=96-3-1=92\{df}
=96 -3-1=92df=96-3-1=92, sehingga nilai t-tabel adalah 1,662. Berikut adalah kriteria
keputusan dalam uji t parsial:
- Jika t-hitung > t-tabel, maka hipotesis alternatif (Ha) diterima. Sebaliknya, jika t-hitung
< t-tabel, maka hipotesis alternatif ditolak.
- Jika Sig. < 0,05, maka Ha diterima. Sebaliknya, jika Sig. > 0,05, maka Ha ditolak.

Tabel Hasil Uji T
Coefficients®
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics

Model B Std. Error Beta T Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 2.491 1.063 2.343 021

Kualitas .186 .046 .182 4.077 .000 J1 1.407

Harga 284 .047 .340 6.077 .000 .453 2.207

Promosi 546 .056 .543 9.813 .000 .463 2.158

a. Dependent Variable: Pembelian

(Sumber: SPSS Versi 24)
Berdasarkan penjabaran tabel di atas, hasil uji t untuk masing-masing variabel adalah
sebagai berikut:

1. Variabel Kualitas Produk (X1)
Berdasarkan data, diperoleh nilai t-hitung untuk kualitas produk sebesar 4,077,
yang lebih besar daripada t-tabel (1,661). Maka, hipotesis alternatif (Ha) diterima,
yang menunjukkan pengaruh signifikan variabel kualitas produk terhadap
keputusan pembelian. Nilai signifikan (Sig.) sebesar 0,000 < 0,05 mendukung
kesimpulan ini. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas
produk (X1) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).

2. Variabel Persepsi Harga (X2)
T-hitung untuk persepsi harga adalah 6,077, lebih besar dari t-tabel (1,662). Oleh
karena itu, Ha diterima, yang berarti variabel persepsi harga memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai Sig. sebesar 0,000 < 0,05
mendukung kesimpulan bahwa persepsi harga (X2) berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y).

3. Variabel Promosi (X3)
Nilai t-hitung untuk promosiadalah 9,813, yang juga lebih besar dari t-tabel (1,662),
sehingga Ha diterima. Nilai signifikan sebesar 0,000 < 0,05 menunjukkan bahwa
variabel promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Dengan ini, disimpulkan bahwa variabel promosi (X3) berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y).

Uji F (Simultan)

Uji F bertujuan untuk mengetahui apakah variabel-variabel independen secara simultan
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Pada uji ini, kriteria pengambilan
keputusan adalah sebagai berikut:
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- Jika nilai Sig. < 0,05 atau F-hitung > F-tabel, maka terdapat pengaruh signifikan
variabel-variabel independen terhadap variabel dependen.
- Sebaliknya, jika nilai Sig. > 0,05 atau F-hitung < F-tabel, maka tidak ada pengaruh
signifikan antara variabel independen dan variabel dependen.
Hasil Uji F yang diperoleh menunjukkan bahwa nilai F-hitung dan nilai Sig. dibandingkan
dengan F-tabel memberikan kesimpulan tentang pengaruh simultan variabel independen
terhadap variabel dependen.
Tabel Hasil Uji F

ANOV A=
Model Sum of D Mean F Sig.
Sqguare f Squar
s (=3
1 Regressi 1112.52 3 370.84 204 .02 -000
on 1 o 8 B
Residual 167.219 9 1.818
2
Total 1279.74 =]
(8] =]

a. Dependent Wariable: Pembelian

b. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas,

Harga

Sumber: SPSS Versi 24
Berdasarkan hasil Uji F diatas dapat diketahui bahwa: Angka signifikansi 0,000 <
0,05 dan nilai Fhitung 204.028 > Ftabel 2.70. Maka terdapat pengaruh variabel
Persepsi Kualitas Produk (X1), Persepsi Harga (X2), dan Promosi (X3) terhadap
Keputusan Pembelian (Y). Hal ini menunjukkan bahwa variabel kualitas, harga, dan
promosi secara simultan atau bersamaan memiliki pengaruh signifikan terhadap
pembelian.

4. Simpulan .
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, persepsi harga, dan
promosi terhadap keputusan pembelian konsumen di Sport Station Pondok Indah Mall 2, Jakarta
Selatan, baik secara parsial maupun simultan. Penelitian ini menggunakan data primer yang
diperoleh dari responden yang sudah melakukan pembelian di Sport Station. Analisis dilakukan
dengan menggunakan metode regresi linier berganda melalui IBM SPSS versi 24. Hasil
penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Kualitas Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di Sport
Station Pondok Indah Mall 2, Jakarta Selatan. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas
produk merupakan salah satu pertimbangan penting dalam keputusan pembelian
konsumen.

2. Persepsi Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di Sport Station
Pondok Indah Mall 2, Jakarta Selatan. Ini menunjukkan bahwa persepsi harga juga
menjadi pertimbangan penting dalam keputusan pembelian konsumen.

3. Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di Sport Station
Pondok Indah Mall 2, Jakarta Selatan. Hal ini menunjukkan bahwa promosi adalah salah
satu faktor yang dipertimbangkan dalam keputusan pembelian konsumen.

4. Secara Simultan, kualitas produk, persepsi harga, dan promosi memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.

Hasil ini menunjukkan bahwa ketiga variabel tersebut, baik secara individu maupun bersama-
sama, memainkan peran penting dalam memengaruhi keputusan pembelian konsumen di
Sport Station.
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