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ABSTRAK 

 

Penelitian ini dilatar belakangi fenomena trend  hijab syar’i dan pada 

penelitian ini brand  Hijab Alilalah yang menarik untuk diteliti dikarenakan produk 

yang terbilang baru akan tetapi mampu memiliki  cabang baik di pulau jawa 

maupun luar pulau jawa. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh 

Kualitas Produk, Harga, Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Hijab Yang  

Diproduksi  PT. Hijab Alila.  

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen produk Hijab Alila  

sebanyak 14.000 orang.  Sampel dalam penelitian ini adalah 100 responden. Dalam 

penelitian ini sampel diambil dengan metode Non Probability Sampling dengan 

teknik pengambilan Accidental Sampling  yaitu teknik pengumpulan sampel yang 

dilakukan dengan menggunakan konsumen Hijab Alila  yang ditemui secara 

kebetulan dan memenuhi karakteristik sebagai responden untuk dijadikan  sampel. 

Pengumpulan data primer dilakukan dengan menggunakan kuisioner yang diukur 

dengan skala Likert.  

Hasil penelitian menunjukkan  bahwa secara parsial variabel Kualitas 

produk (X1) berpengaruh secara positif terhadap Keputusan Pembelian (Y). Hal ini 

ditunjukkan dengan thitung > ttabel yakni 40,231 >  1,984, variabel Harga (X2) 

berpengaruh secara positif terhadap Keputusan Pembelian (Y). Hal ini ditunjukkan 

dengan thitung> ttabel yakni 10,724  >  1,984 dan nilai signifikan regresi sebesar 0,000 

lebih kecil dari 0,050. variabel Promosi (X3) berpengaruh secara positif terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). Hal ini ditunjukkan dengan thitung> ttabel yakni 17,816 >  

1,984.  Dan secara simultan variabel kualitas produk (X1) harga (X2) dan promosi 

(X3) berpengaruh secara positif terhadap Keputusan Pembelian (Y) yakni Fhitung > 

Ftabel sebesar 914,222 > 2,70. Dengan nilai persamaan regresi berganda 

Y’=5,198+0,897X1-0,237X2+0,231X3 dengan koefisien determinasi sebesar 96,5% 

yang sisanya dipengaruhi oleh faktor yang tidak diteliti.  

 

Kata kunci : Kualitas Produk , Harga, promosi, Keputusan Pembelian 

 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Hijab bukan hanya menjadi 

penutup aurat saja, namun juga 

menjadi sebuah trenfashion, maka 

dari itu banyak produsen hijab yang 

harus memutar otak agar produknya 

laku di pasaran namun tetap sesuai 

syariat. Oleh sebab itu banyak 

bermunculan produsen hijab syar’i, 

beberapa diantaranya Hijab Alila, 
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Nibras, Elzatta, Alaidrous Indonesia 

dan masih banyak lainnya. 

Hijab Alila sebagai salah satu 

brand busana muslim syar’i yang 

digagas oleh Ust. Felix Yanwar 

Siauw yang didasari oleh sebuah 

tuntutan atas dakwah yang diberikan 

pada sosial media yang memicu 

pertanyaan seperti apa hijab syar’i 

yang sesuai dengan penjelasan 

tersebut, dibantu oleh istrinya 

Rosyidah Arsyad selaku owner Hijab 

Alila atau lebih dikenal Ummu Alila. 

Dimulai tahun 2012 mereka 

mendirikan brand hijab yang diberi 

nama Hijab Alila yang diharapkan 

bisa menjadi sahabat taat bagi para 

muslimah yang ingin berhijarah. 

Hijab Alila merupakan salah satu 

dari sekian banyak produsen Hijab 

syar’i. Hijab Alila sendiri adalah 

sebuah perusaan yang masih terbilang 

baru dan merupakan perkembangan 

yang cukup baik bagi perusaan baru 

dengan perkembangan yang 

mengalami peningkatan yang cepat 

dalam perkembangannya. yang sudah 

memiliki cabang baik di pulau jawa 

maupun di luar pulau jawa. 

Sejak beroperasinya bisnis 

tersebut, dari tahun 2012 hingga 

tahun 2018 sudah sebanyak 34 

distributor yang terbentuk mulai dari 

kota Manado hingga kota Aceh. Hal 

ini menandakan bahwa peminat 

produk Hijab Alila sangat banyak 

sehingga perusahaan melakukan 

ekspansi untuk mencpai efisiensi, 

menjadi lebih kompetitif serta untuk 

meningkatkan keuntungan atau profit 

perusahaan. Keberadaan distributor 

tersebut memudahkan konsumen 

untuk membeli produk yang mereka 

inginkan tanpa harus datang langsung 

ke pusat Hijab Alila untuk melihat 

langsung produknya dan melakukan 

pembelian secara langsung. 

Pada teori keputusan pembelian 

produk ini dapat dikaitkan dengan 

teori  pembelian. Menurut Kotler dan 

Keller (2012) proses keputusan 

pembelian konsumen meliputi semua 

proses yang dilalui konsumen dalam 

pengenalan kebutuhan, pencarian 

informasi, evaluasi alternative, 

keputusan pembelian dan pasca 

pembelian. 

Proses keputusan pembelian, 

tentunya ada banyak sekali faktor 

yang mempengaruhi seseorang 

memutuskan untuk membeli produk 

Hijab Alila, oleh karena itu penulis 

melakukan prestudi terlebih dahulu 

faktor apa saja yang memepengaruhi 

pengambilan keputusan pembelian 

produk Hijab Alila salah satunya, 

keputusan seseorang menggunakan 

internet. Komponen bauran 

pemasaran yang digunakan untuk 

mengetahui faktor yang 

mempengaruhi keputusan seseorang 

untuk melakukan pembelian produk 

Hijab Alila ada tiga yaitu produk 

(product), Harga (price), dan promosi 

(Promotion). 

 

B. Perumusan Masalah 

Setelah pemaparan latar belakang 

masalah maka dapat dirumuskan 

masalah utama dari penelitian ini 

yaitu : 

1. Apakah  terdapat pengaruh 

kualitas  produk  tehadap 

keputusan pembelian hijab yang 

diproduksi PT.Hijab  Alila? 

2. Apakah  terdapat pengaruh harga 

tehadap keputusan pembelian 

hijab  yang diproduksi PT.Hijab  

Alila? 

3. Apakah  terdapat pengaruh 

promosi  tehadap eputusan 

pembelian hijab  yang diproduksi 

PT.Hijab  Alila? 

4. Apakah  terdapat  pengaruh 

kualitas produk, harga dan 
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promosi secara simultan  tehadap 

keputusan pembelian  hijab  yang 

diproduksi PT.Hijab  Alila ? 

 

 

C. Tujuan Penelitian 

Tujan penelitian ini adalah sebagai 

berikut : 

1. Untuk mengetahui pengaruh 

kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian hijab yang 

diproduksi PT.Hijab  Alila  

2. Untuk mengetahui pengaruh harga 

terhadap keputusan pembelian 

hijab yang diproduksi PT.Hijab  

Alila 

3. Untuk mengetahui  pengaruh 

promosi  terhadap keputusan 

pembelian  hijab yang diproduksi 

PT.Hijab  Alila 

4. Untuk mengetahui pengaruh 

kualitas produk, harga dan 

promosi  secara simultan  tehadap 

keputusan pembelian hijab yang 

diproduksi PT.Hijab  Alila. 

 

KAJIAN LITERATUR 

 

A. Kajian Teori 

1. Keputusan pembelian 

Sudaryono (2014:208), 

mendefinisikan “keputusan 

pembelian merupakan suatu 

pemilihan tindakan dari dua atau 

lebih alternatif. Dengan kata lain, 

orang yang mengambil keputusan 

harus mempunyai suatu pilihan 

dari beberapa alternatif yang ada”. 

Pada dasarnya, Konsumen 

dalam mengambil keputusan 

pembelian biasanya melalui lima 

tahapan, jelas bahwa proses 

pembelian dilakukan jauh dimulai 

sebelum pembelian aktual dan 

mempunyai konsekuensi lama 

setelah pembelian. Model ini 

menyiratkan bahwa konsumen 

melalui kelima tahapan dalam 

membeli suatu produk. Secara 

lengkap lima tahapan tersebut 

diuraikan sebagai berikut 

(Abdullah & Tantri,2012) dalam 

buku (sudaryono 2014:218): 

a. Pengenalan kebutuhan 

b. Pencarian informasi 

c. Evaluasi alternative 

d. Keputusan pembelian 

e. Konsumsi pasca pembelian dan 

evaluasi 

 

2. Kualitas Produk 

Kualitas merupakan salah satu 

faktor yang dipertimbangkan 

pembeli sebelum membeli produk. 

Perusahaan harus memiliki 

kualitas yang baik atau sesuai 

dengan harga yang ditawarkan 

ketika menjual produk maupun 

jasa di dalam menjalankan suatu 

bisnis. Peningkatan kualitas 

produk atau jasa perlu terus 

dilakukan karena dapat membuat 

konsumen merasa puas terhadap 

produk atau jasa yang mereka beli, 

dan akan mempengaruhi 

konsumen untuk melakukan 

pembelian ulang. 

Menurut William J.Staton (68: 

2014) pengertian produk dalam 

arti luas adalah “sekelompok 

atribut nyata dan tidak nyata, di 

dalamnya termasuk kemasan, 

warna, harga, mutu dan merek 

ditambah dengan pelayanan dan 

reputasi penjual”. 

Menurut Philip Kotler (69: 

2014) pengertian produk adalah 

“sesuatu yang dapat ditawarkan ke 

pasar untuk diperhatikan, dimiliki, 

dipakai atau dikonsumsikan 

sehingga dapat memuaskan 

keinginan dan kebutuhan”. 

Menurut Danang Sunyoto 

(73:2014) Dari produk yang bisa 

dibeli oleh konsumen, kita dapat 

melakukan penggolongan atau 
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klasifikasi mengenai produk.  

Klasifikasi produk menurut daya 

tahannya dibagi menjadi tiga yaitu: 

a. Barang yang tahan lama. 

b. Barang yang tidak tahan lama. 

c. Jasa. 

Kualitas merupakan hal pokok 

dalam pemasaran produk, maka 

kualitas produk sangat 

mempengaruhi pembeli sebelum 

melakukan keputusan pembelian, 

apabila kualitas produk 

ditingkatkan, prilaku konsumen 

untuk membeli produk juga akan 

meningkat. 

 

3. Harga 

Menurut Michael J. Etzel 

(130:2014), harga adalah “nilai 

yang disebutkan dalam mata uang 

(dolar = $) atau medium moneter 

lainnya sebagai alat tukar (Price is 

Value expressed in terms of dollars 

or monetary medium of 

exchange)”. Di dalam ilmu 

ekonomi pengrtian harga 

mempunyai hubungan dengan 

pengertian nilai dan kegunaan. 

Nilai adalah ukuran jumlah yang 

diberikan oleh suatu produk 

apabila produk itu ditukarkan 

dengan produk lain. Sedangkan 

kegunaan adalah atribut dari 

sebuah item yang memberikan 

tingkat kepuasan tertentu pada 

konsumen. 

Menurut sudaryono (361: 2014) 

pengertian harga adalah “suatu 

nilai tukar yang bisa disamakan 

dengan uang atau barang lain 

untuk manfaat yang diperoleh dari 

suatu barang atau jasa bagi 

seseorang atau kelompok pada 

waktu dan tempat tertentu”. 

Menurut Danang Sunyoto 

(141:2014) untuk memenangkan 

sebuah persaingan , maka pihak 

produsen harus menentukan 

strategi harga yang tepat bagi 

produknya, terdapat dua strategi 

penetapan harga yaitu strategi 

harga bagi produk baru dan 

strategi harga bauran produk. 

4. Promosi  

Menurut William J.Staton 

(154:2014)  Promosi adalah “unsur 

dalam bauran pemasaran 

perusahaan yang didayagunakan 

untuk memberitahukan, 

membujuk, dan mengingatkan 

tentang produk perusahaan. 

Bauran pemasaran adalah 

kombiasi dari penjualan tatap 

muka, periklanan, promosi 

penjualan, publisitas dan 

hubungan masyarakat yang 

membantu pencapaian tujuan 

perusahaan”. 

Menurut Indriyono 

Gitosudarmo (155:2014) 

pengertian promosi adalah 

“kegiatan yang ditunjukan untuk 

memengaruhi konsumen agar 

mereka dapat menjadi kenal akan 

produk yang ditawarkan oleh 

perusahaan kepada mereka dan 

kemudian mereka menjadi senang 

lalu membeli produk tersebut. 

Adapun alat-alat yang 

dipergunakan untuk 

mempromosikan suatu produk 

dapat dipilih beberapa cara yaitu 

iklan, promosi penjualan, 

publisitas, personal selling yang 

disebut bauran promosi”. 

Menurut Danang Sunyoto 

(155:2014) kegiatan promosi dapat 

dilakukan dengan beberapa cara 

yang disebut bauran promosi, 

adalah unsur dalam bauran 

pemasaran perusahaan yang 

didayagunakan untuk 

memberitahukan, membujuk, dan 

mengingatkan tentang produk 

perusahaan. 
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Promosi  merupakan salah satu 

faktor penentu pembeli dalam 

menentukan suatu keputusan 

pembelian terhadap suatu produk 

maupun jasa. Pengusaha perlu 

untuk memperhatikan hal ini, 

karena dalam persaingan usaha, 

promosi yang diberikan oleh 

pesaing bisa lebih menarik, 

inovatif dan kreatif. Sehingga 

dalam pemberian promosi baik 

perusahaan besar maupun usaha 

kecil sekalipun harus 

memperhatikan pembelinya dan 

para pesaingnya. 

 

B. Penelitian Terdahulu 

Panca Javandalasta (2016) 

meneliti tentang Komponen Bauran E 

Marketing Terhadap Keputusan 

Konsumen Menggunakan 

Situs/Portal Berita Online dan 

menghasilkan variabel Produk, 

Harga, Komunikasi, Komunitas, 

distribusi dan Merek memiliki 

pengaruh positif dan signifikan 

terhadap terhadap Keputusan 

Konsumen Menggunakan 

Situs/Portal Berita Online Rmol.CO. 

Muhammad Arief (2017) meneliti 

tentang Pengaruh Kualitas Pelayanan, 

Harga Dan Promosi Terhadap 

Keputusan Penggunaan Jasa Pada  

PT. Pos Indonesia (Persero) 

Perdagangan di Kec. Bandar Kab. 

Simalungun dan menghasilkan bahwa 

kualitas pelayanan, harga dan 

promosi secara serentak berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

terhadap keputusan penggunaan jasa 

pada PT. Pos Indonesia (Persero) 

Perdagangan Kec. Bandar Kab. 

Simalungun. 

Nur Zannah Harahap (2018) 

meneliti tentang Pengaruh Kualitas 

Produk, Harga, Dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian Mie 

Instan Merek Sedaap Pada 

Mahasiswa Asrama Putri Universitas 

Sumatera Utara menunjukkan bahwa 

variabel kualitas produk berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian Mie Sedaap, 

variabel harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian Mie Sedaap, dan variabel 

Promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian Mie Sedaap pada 

mahasiswa asrama putri Universitas 

Sumatera Utara 

 

C. Hipotesis 

Pada penelitian ini menggunakan 

hipotesis statistik  yang  berdasarkan 

tinjauan pustaka dan penelitian 

terdahulu yang telah diuraikan adalah 

sebagai berikut: 

H1 : Kualitas Produk berpengaruh 

terhadap  keputusan pembelian  

produk Hijab Alila  

H2 : Harga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian produk 

Hijab Alila  

H3 : Promosi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian 

produk Hijab Alila  

H4 : Produk, Harga, dan Promosi 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian produk 

Hijab Alila 

 

METODE PENELITIAN 

 

Penelitian ini dilaksanakan di PT. 

Hijab Alila yang bertempat di Ruko 

Jimbaran 7B/3A, Perum Daan Mogot 

Baru, Kalideres, Jakarta Barat. 

Dengan menggunakan jenis desain 

kausal atau desain pengujian hipotesis 

serta variabel yang digunakan adalah 

kualitas produk, harga, dan Promosi 

sebagai variable independen (variabel 

X) dan variabel dependen (variabel 

Y) yang dipilih penulis adalah 
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keputusan pembelian produk Hijab 

Alila. 

Pengukuran masing-masing 

variabel dalam penelitian ini adalah 

dengan menggunakan skala likert. 

 

Skala Likert. 

Skor Keterangan 

1 Sangat Tidak setuju 

2 Tidak Setuju 

3 Ragu-ragu 

4 Setuju 

5 Sangat Setuju 

Sumber : Sugiono 2015 

 

teknik yang digunakan penulis adalah 

accidental sampling, yaitu teknik 

penentuan sampel yang dilakukan 

dengan menggunakan siapa saja yang 

ditemui sebagai sampel. 

Adapun untuk mengetahui ukuran 

sampelnya, menurut umar (2013:146) 

dapat digunakan teknik Slovin, 

dengan rumus sebagai berikut : 

 

 
 

Keterangan: 

n  = Jumlah sampel 

N = Jumlah populasi 

e = Batas toleransi kesalahan 

 

n =
14000

1+(14000x0.12) = 99,29 

dari perhitungan diatas diperoleh 

jumlah sampel yang akan diteliti 

adala sebanyak 99,29  dibulatkan 

menjadi 100 orang  responden. 

 

A. Uji Validitas 

Karena dalam penelitian ini 

melakukan pra survey sebanyai 100 

responden, dengan signifikansi 10% 

dan nilai r tabel adalah 0,165. Jika ada 

butir yang tidak valid, maka butir 

yang valid tersebut dikeluarkan dan 

proses analisis diulang untuk butir 

valid saja. 

Perhitungan valid atau tidaknya 

suatu data dapat diketahui dengan 

menggunakan rumus sebagai berikut: 

𝑟 =
𝑛 ∑ 𝑋𝑌 − (∑ 𝑋)(∑ 𝑌)

√[𝑛(∑ 𝑋2) − (∑ 𝑋)2][𝑛(∑ 𝑌2) − (∑ 𝑌)2
 

Dimana : 

n = Jumlah sampel 

r = koefisien Korelasi  

X= skor pernyataan / variable 

 (jawaban responden) 

Y= skor total dari variabel 

 

B. Uji Reliabilitas 

Pada program SPSS, metode yang 

digunakan pada uji reliabilitas ini 

adalah dengan menggunakan metode 

Alpha cronbach’s adalah ukuran 

ukuran dari konsistensi internal , yaitu 

seberapa dekat terkaitnya sehimpunan 

item sebagai sebuah grup. Alpha 

cronbrach’s yang dimana suatu 

kuisioner dianggap reliable apabila 

conbrach’s alpha >6,00. 

𝑟¹¹ =
𝑘

𝑘 − 1
−

∑𝜎𝑏²

𝜎𝑡²
 

r11 : Reliabilitas Instrumen. 

k : Banyaknya butir soal. 

∑𝜎𝑏² : Jumlah varian butir 

𝜎𝑡² : Varian total. 

 

C. Analisis Regresi Linear Sederhana 

Analisis regresi linear sederhana 

digunakan penulis dengan maksud 

untuk mengetahui besarnya pengaruh 

masing-masing variabel penelitian 

yaitu kualitas produk (X1), harga 

(X2), dan promosi (X3) terhadap 

keputusan pembelian (Y) produk 

Hijab Alila. Secara umum Rumus 

persamaan regresi linier sederhana 

dapat dirumuskan sebagai berikut : 

 

 
Sumber : Sugiyono, (2015) 

Dimana : 
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Y = Keputusan pembelianh 

a =  Nilai Konstanta  

b =  Koefisien Regresi 

x=   Pengaruh kualitas produk, harga 

dan promosi 

 

D. Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis ini untuk memprediksikan 

nilai dari variabel dependen apabila 

nilai variabel independen mengalami 

kenaikan atau penurunan dan untuk 

mengetahui arah pengaruh antara 

variabel independen dengan variabel 

dependen apakah masing-masing 

variabel independen berpengaruh 

positif atau negatif (Priyatno, 

2010:61). Analisis model regresi 

menggunakan program SPSS 20. 

 

E. Analisis Korelasi Sederhana 

Analisis korelasi sederhana yaitu 

suatu analisis untuk melihat sejauh 

mana hubungan antara Variabel bebas 

(X) terhadap variabel terikat (Y). 

Rumus korelasi menurut sugiyono 

(2015:255) adalah sebagai berikut : 

 

𝑟 =  
(𝑛. ∑ 𝑥𝑦) − (∑ 𝑥. ∑ 𝑦)

√(𝑛. ∑ 𝑥2) − (∑ 𝑥)2 . √(𝑛. ∑ 𝑦2) − (∑ 𝑦)2
 

 

Keterangan : 

r     = Koefisien Kolerasi Sederhana 

X   = Variabel bebas  

Y   = Variabel terikat  

n    = Banyaknya jumlah sampel 

Untuk dapat memberi gambaran 

mengenai kuatya hubungan, maka 

dapat digunakan pedoman seperti 

yang tertera dibawah ini : 

Tabel 3.4 

Pedoman Untuk Memberikan 

Interprestasi Koefisien Korelasi 

Interval 

Koefisien 

Tingkat 

Hubungan 

0,00 – 0,199 Sangat Rendah 

0,20 - 0,399 Rendah 

0,40 – 0,599 Sedang 

0,60 – 0,799 Kuat 

0,80 – 1,000 Sangat Kuat 

Sumber : Sugiyono (2015) 

 

F. Analisis Korelasi Berganda. 

Analisis  korelasi berganda adalah 

alat analisis yang menunjukkan 

keeratan hubungan antara variabel 

independen (kualitas produk, harga, 

dan promosi) terhadap variabel 

Dependen (Keputusan pembeian ). 

Korelasi berganda (R), dengan 

melihat hasil nilai R pada uji statistik 

model summary. 

Rumus Korelasi Berganda adalah 

sebagai berikut : 

𝑅𝑦𝑥1𝑥2,…𝑋𝑖= √
𝑏1.

1−𝑟2𝑋1𝑋2
 

 

Keterangan : 

𝑅𝑦𝑥1𝑥2 = Korelasi antara X1 

dan X2  bersama-sama dengan Y 

𝑟𝑦𝑥1 = Korelasi Product Moment 

X1 dengan Y 

𝑟𝑦𝑥2  = Korelasi Product Moment 

X2 dengan Y 

𝑟𝑋1𝑋2 = Korelasi Product Moment 

X1 dengan X2 

 

G. Koefisien Determinasi. 

Koefisien Determinasi digunakan 

untuk mengetahui berapa persen (%) 

pengaruh dari variabel independen 

(kualitas produk, harga, promosi) 

terhadap variabel dependen 

(Keputusan Pembelian) atau berapa 

besar variabel independen (kualitas 

produk, harga, dan promosi) 

mempengaruhi variabel dependen 

(Keputusan Pembelian) yaitu dengan 

mengkuadrankan koefisien korelasi. 

Berikut rumus koefesien 

determinasi : 

 

KD = r2 x 100% 

 

Dimana : 

Kd : Koefesien Determinasi 
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R : Koefesien Korelasi 

 

H. Uji Hipotesis  

1. Uji t (Uji Parsial) 

Uji ini digunakan untuk 

menguji secara parsial atau secara 

sendiri-sendiri variabel 

independen mempengaruhi 

variabel dependen atau tidak 

(Rangkuti, 2005). Dengan Rumus 

sebagai berikut : 

 

thitung = 
𝑟√𝑛−2

√1−𝑟2
 

 
Dimana : 

r = Korelasi Parsial  

n = Jumlah Sampel 

Menentukan tingkat signifikan : 

Uji t ini dilakukan dengan 

membandingkan anatara nilai  

hitung dengan t tabel 

menggunakan nilai signifikan 

0,05.  

1) Nilai sig > 0,05 atau t hitung < 

t tabel maka Ho diterima dan 

Ha ditolak atau tidak ada 

pengaruh yang signifikan. 

2) Nilai sig < 0,05 atau t hitung > 

t tabel maka Ho ditolak dan 

Ha diterima atau terdapat 

pengaruh yang signifikan. 

 

2. Uji f (Uji Simultan). 

Uji f  dimaksudkan untuk 

menguji tingkat signifikan 

pengaruh variabel-variabel 

independent (X)  terhadap variabel 

dependent (Y). Uji F pada 

dasarnya menunjukan apakah 

semua variabel independen atau 

bebas yang dimasukan dalam 

model mempunyai pengaruh 

secara bersama-sama terhadap 

variabel dependen atau terikat. 

Menentukan F tabel dan F 

hitung dengan tingkat kepercayaan 

sebesar 90% atau taraf signifikan 

sebesar 5%(𝛼 = 0,05). 

Rumusnya mencari F tabel 

adalah sebagai berikut : 

df1 = k - 1 

df2 = n – k 

Dimana : 

k = Jumlah Variabel (bebas + 

terikat) 

n = Jumlah Observasi/sampel 

pembentuk regresi 

 

Dengan f hitung sebesar : 

 

Fh= 
R2 / K 

(1−𝑅2)/(n−k−1)   
 

 

Dimana : 

R= Koefisien korelasi ganda 

k = Jumlah variabel independen  

n = jumlah sampel 

Dasar pengambilan keputusan : 

1. Jika F hitung <  F tabel maka Ho 

diterima dan Ha ditolak, yang 

artinya masing-masing variabel 

independen secara bersama-

sama tidak mempunyai 

pengaruh yang signifikan 

terhadap variabel dependen. 

2. Jika F hitung >  F tabel maka H0 

ditolak dan Ha diterima, yang 

artinya masing-masing variabel 

independen secara bersama-

sama mempunyai pengaruh 

yang signifikan terhadap 

variabel dependen. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Analisis Data 

1. Uji Validitas 

Dalam penelitian ini, 

menentukan validitas pada 

quisioner dengan 

menggunakan program SPSS 

22, dengan df = n – 2 jumlah 

sampelnya sebanyak n = 30 

responden pada tingkat 



125 
Competitive Jurnal Akuntansi dan Keuangan, Vol. 1 (No. 1), 2019 

 

signifikansi 5% maka 

diketahui nilai rtabel  (n-2) - 

rtabel (0.05, 28) adalah 0,361. 

Adapun kaidah pengujian 

validitas instrument adalah 

suatu data dinyatakan valid 

jika rhitung > r table. 

 

Hasil Uji Validitas  

Variabel kualitas produk (X1) 

Variabel 
Item 

Pernyataan 
r Hitung r Tabel Keterangan 

 
 

X1 

Kualitas 
Produk 

 
 
 
 

 

Pernyataan 1 0,510 0,361 Valid 

Pernyataan 2 0,668 0,361 Valid 

Pernyataan 3 0,634 0,361 Valid 

Pernyataan 4 0,699 0,361 Valid 

Pernyataan 5 0,553 0,361 Valid 

Pernyataan 6 0,608 0,361 Valid 

Pernyataan 7 0,552 0,361 Valid 

Pernyataan 8 0,363 0,361 Valid 

Pernyataan 9 0,374 0,361 Valid 

Pernyataan 10 0,611 0,361 Valid 

Dari tabel  4.8 menunjukan 

bahwa nilai butir-butir koesioner 

lebih besar (>) dari nilai rtabel yaitu 

diatas 0,361. Maka dapat 

disimpulkan bahwa butir-butir 

koesioner pada variabel kualitas 

produk, harga dan promosi  

dinyatakan valid. 

 

Hasil Uji Validitas 

Variabel Harga (X2) 

Variabel 
Item 

Pernyataan 

r 

Hitung 

r 

Tabel 
Keterangan 

 
 
 

 
 

X2 
Harga 

 
 
 
 

Pernyataan 1 0,482 0,361 Valid 

Pernyataan 2 0,581 0,361 Valid 

Pernyataan 3 0,558 0,361 Valid 

Pernyataan 4 0,498 0,361 Valid 

Pernyataan 5 0,521 0,361 Valid 

Pernyataan 6 0,754 0,361 Valid 

 

 
Pernyataan 7 0,521 0,361 Valid 

Pernyataan 8 0,719 0,361 Valid 

Pernyataan 9 0,485 0,361 Valid 

Pernyataan 10 0,506 0,361 Valid 

 

       Dari tabel  4.9 menunjukan 

bahwa nilai butir-butir koesioner 

lebih besar (>) dari nilai rtabel yaitu 

diatas 0,361. Maka dapat disimpulkan 

bahwa butir-butir koesioner pada 

variabel kualitas produk, harga dan 

promosi  dinyatakan valid. 

 

Hasil Uji Validitas 

Variabel Promosi (X3) 

Variabel 
Item 

Pernyataan 

r 

Hitung 
r Tabel Keterangan 

 
 

X3 

Promosi 
 
 
 
 
 
 

Pernyataan 1 0,363 0,361 Valid 

Pernyataan 2 0,484 0,361 Valid 

Pernyataan 3 0,718 0,361 Valid 

Pernyataan 4 0,630 0,361 Valid 

Pernyataan 5 0,541 0,361 Valid 

Pernyataan 6 0,622 0,361 Valid 

Pernyataan 7 0,749 0,361 Valid 

Pernyataan 8 0,506 0,361 Valid 

Pernyataan 9 0,598 0,361 Valid 

Pernyataan 10 0,640 0,361 Valid 

       Dari tabel  4.10  menunjukan 

bahwa nilai butir-butir koesioner 

lebih besar (>) dari nilai rtabel yaitu 

diatas 0,361. Maka dapat disimpulkan 

bahwa butir-butir koesioner pada 

variabel kualitas produk, harga dan 

promosi  dinyatakan valid. 

 

Hasil Uji Validitas 

Variabel Keputusan Pembelian(Y) 

 

Variabel 
Item 

Pernyataan 

r 

Hitung 

r 

Tabel 
Keterangan 

 Pernyataan 1 0,507 0,361 Valid 
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Y 
Keputusan 
Pembelian 

 
 
 
 
 

Pernyataan 2 0,418 0,361 Valid 

Pernyataan 3 0,615 0,361 Valid 

Pernyataan 4 0,592 0,361 Valid 

Pernyataan 5 0,540 0,361 Valid 

Pernyataan 6 0,570 0,361 Valid 

Pernyataan 7 0,593 0,361 Valid 

Pernyataan 8 0,362 0,361 Valid 

Pernyataan 9 0,417 0,361 Valid 

Pernyataan 10 0,655 0,361 Valid 

Sumber : Data Primer yang diolah, 

2016 

       Dari tabel  4.11 menunjukan 

bahwa nilai butir-butir koesioner 

lebih besar (>) dari nilai rtabel yaitu 

diatas 0,361. Maka dapat disimpulkan 

bahwa butir-butir koesioner pada 

variabel kualitas produk, harga dan 

promosi  dinyatakan valid. 

 

2. Uji Reabilitas 

a) Uji Reliabilitas Variabel 

Kualitas produk (X1) 

 

Hasil Uji Reliabilitas (X1) 

 
Sumber: Data pengolah Data 

Primer Dengan SPSS 22 

 

Berdarkan hasil uji 

menggunakan SPSS 22, 

menunjukkan hasil uji Cronbach’s 

Alpha sebesar 0,749. Nilai tersebut 

lebih besar dari 0,60. Maka dapat 

disimpulkan bahwa variable 

Merek (X₁) dinyatakan  reliabel. 

 

b) Uji Reliabilitas Variabel Harga 

(X2) 

 

Hasil Uji Reliabilitas (X2) 

 
Sumber: Data pengolah Data 

Primer Dengan SPSS 22 

 

Berdarkan hasil uji 

menggunakan SPSS 22, 

menunjukkan hasil uji 

Cronbach’s Alpha sebesar 0,761. 

Nilai tersebut lebih besar (>) 

dari0,60. Maka dapat 

disimpulkan bahwa variable haga 

(X2) dinyatakan  reliabel. 

 

c) Uji Reliabilitas Variabel 

Promosi (X3) 

 

Hasil Uji Reliabilitas (X3) 

 
Sumber: Data pengolah Data 

Primer Dengan SPSS 22 

Berdarkan hasil uji 

menggunakan SPSS 22, 

menunjukkan hasil uji 

Cronbach’s Alpha sebesar 0,784. 

Nilai tersebut lebih besar (>) dari 

0,60. Maka dapat disimpulkan 

bahwa variable haga (X3)  

dinyatakan reliabel. 

 

d) Uji Reliabilitas Variabel 

Keputusan Pembelian (Y) 

 

Hasil Uji Reliabilitas (Y) 

 
Sumber: Data pengolah Data 

Primer Dengan SPSS 22 

 

Berdarkan hasil uji 

menggunakan SPSS 22, 

menunjukkan hasil uji 
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Cronbach’s Alpha sebesar 0,709.  

Nilai tersebut lebih besar (>) dari  

0,60. Maka dapat disimpulkan 

bahwa variable haga (Y) 

dinyatakan  reliabel. 

B. Analisis Statistik 

1. Analisis Regresi Linear 

Sederhana 

 

Regresi Linier Sederhana Variabel 

Kualitas Produk (X1) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

Sumber:Data Pengolahan Data Primer dengan 

SPSS22 

Berdasarkan tabel diatas diperoleh 

persamaan regresi sederhana sebagai 

berikut: 

 

 

Dari persamaan tersebut dapat diketahui 

bahwa: 

a. Konstanta sebesar 3,669 artinya jika 

kualitas produk (X1) nilainya 0 (nol) 

maka, tingkat keputusan pembelian (Y) 

sebesar 3,669 

b. Koefisien regresi kualitas produk (X1) 

mempengaruhi keputusan pembelian 

0,921 atau berpengaruh positif yang 

artinya jika kualitas produk sebesar satu-

satuan, maka nilai keputusan pembelian 

bertambah sebesar 0,921. 

 

Regresi Linier Sederhana Variabel 

Harga (X2) Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

 
Sumber:Data Pengolahan Data Primer 

dengan SPSS 

Berdasarkan tabel diatas diperoleh 

persamaan regresi sederhana sebagai 

berikut: 

 

 

Dari persamaan tersebut dapat 

diketahui bahwa: 

a. Konstanta sebesar 13,085 artinya 

jika harga (X2) nilainya 0 (nol) 

maka, tingkat keputusan 

pembelian (Y) sebesar 13,085 

b. Koefisien regresi harga (X2) 

mempengaruhi keputusan 

pembelian 0,711  atau 

berpengaruh positif yang artinya 

jika harga sebesar satu -satuan, 

maka nilai keputusan pembelian 

bertambah sebesar 0.711. 

 

Regresi Linier Sederhana 

Variabel Promosi (X3) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

 
Sumber:Data Pengolahan Data 

Primer dengan SPSS 

Berdasarkan tabel diatas diperoleh 

persamaan regresi sederhana sebagai 

berikut: 

 

 

Dari persamaan tersebut dapat 

diketahui bahwa: 

Y = 3,669 + 0,921 X1 

 

Y = 13,085 + 0,711 X2 

 

Y= 10,640+0,773X2 
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a. Konstanta sebesar 10,640 artinya 

jika promosi (X3) nilainya 0 (nol) 

maka, tingkat keputusan 

pembelian (Y) sebesar 10,640 

b. Koefisien regresi promosi (X3) 

mempengaruhi keputusan 

pembelian 0,773 atau berpengaruh 

positif yang artinya jika promosi 

sebesar satu-satuan, maka nilai 

keputusan pembelian bertambah 

sebesar 0,773. 

 

2. Analisis Regresi Linear 

Berganda 

 

Hasil Uji Regresi Linear 

Berganda Variabel Kualitas 

Produk(X1) Harga (X2), Promosi 

(X3)  terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

 
Sumber:Data Pengolahan Data Primer 

dengan SPSS 

Berdasarkan hasil analisa regresi 

linier berganda pada tabel di atas 

diperoleh koefisien untuk Kualitas 

Produk (b1) sebesar 0,897 Harga (b2) 

sebesar - 0,237 promosi (b3) sebesar 

0,231 dan konstanta (a) sebesar 5,198. 

Maka didapat persamaan 

Y’=5,198+0,897X1-

0,237X2+0,231X3. 

Berdasarkan data di atas dapat 

disimpulkan bahwa variabel 

independen yang mempunyai 

pengaruh positif paling besar 

terhadap keputusan pembelian adalah 

pada variabel Kualitas Produk sebesar 

0,897 yang dilakukan oleh PT.Hijab 

Alila, variabel selanjutnya yang 

mempengaruhi keputusan pembelian 

adalah variabel promosi 0,231 

sedangkan variabel yang paling 

sedikit dalam hal mempengaruhi 

keputusan pembelian adalah variabel 

promosi sebesar -0,237. 

 

3. Analisis Korelasi Sederhana 

Hasil Uji Korelasi Sederhana 

Kualitas Produk (X1) 

Dengan Keputusan Pembelian (Y) 

 
Sumber: Data Pengolahan Data 

Primer dengan SPSS 22 

Berdasarkan  table 4.21 dapat 

diketahui bahwa, koefisien korelasi 

(R) kualitas produk (X1) terhadap 

keputusan pembelian (Y)  sebesar 

0,971 . jika dibandingkan pada table 

interpretasi pada table 4.20 hasil 

tersebut berada diantara 0,80-1,000 

maka dapat disimpulkan bahwa 

hubungan kualitas produk (x1) 

terhadap keputusan pembelian (Y) 

memiliki hubungan yang sangat kuat.  

 

Hasil Uji Korelasi Sederhana 

Kualitas Harga (X2) 

Dengan Keputusan Pembelian (Y) 

 
Sumber: Data Pengolahan Data 

Primer dengan SPSS 22 

Berdasarkan  table 4.22 dapat 

diketahui bahwa, koefisien korelasi 

(R) harga (X2) terhadap keputusan 

pembelian (Y)  sebesar 0,735 . jika 

dibandingkan pada table interpretasi 

pada table 4.20 hasil tersebut berada 
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diantara 0,60-0,799 maka dapat 

disimpulkan bahwa hubungan harga 

(X2) terhadap keputusan pembelian 

(Y) memiliki hubungan yang kuat. 

 

Hasil Uji Korelasi Sederhana 

Kualitas Promosi (X3) 

Dengan Keputusan Pembelian (Y) 

 
Dependen Variable Keputusan_pembelian   

Sumber: Data Pengolahan Data 

Primer dengan SPSS 22 

Berdasarkan  table 4.23 dapat 

diketahui bahwa, koefisien korelasi 

(R) promosi  (X3) terhadap keputusan 

pembelian (Y)  sebesar 0,874 . jika 

dibandingkan pada table interpretasi 

pada table 4.20 hasil tersebut berada 

diantara 0,80-1,000  maka dapat 

disimpulkan bahwa hubungan 

promosi (X3) terhadap keputusan 

pembelian (Y) memiliki hubungan 

yang sangat kuat.  

 

4. Analisis Korelasi Berganda 

 

Hasil Uji Korelasi Berganda 

 
Dependen Variable Keputusan_pembelian 

Sumber: Data Pengolahan Data 

Primer dengan SPSS 22 

Berdasarkan table 4.24 dapat 

diketahui nilai R (korelasi) dari 

variabel kualitas produk (X1), harga 

(X2) dan promosi (X3) terhadap 

keputusan pembelian (Y) adalah 

sebesar 0,983. Jika dibandingkan 

pada table interpretasi koefisien 

korelasi pada table 4.20 hasil tersebut 

berada diantara 0,80-1,000 sehingga 

dapat disimpulkan bahwa hubungan 

variabel kualitas produk (X1), harga 

(X2) dan promosi (X3)  secara 

bersama-sama memiliki hubungan 

yang sangat kuat terhadap keputusaan 

pembelian (Y). 

 

5. Uji Koefisien Determinasi (KD) 

 

Hasil  Uji  Koefisien Determinasi 

kualitas Produk (X1) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

 
Dependen Variabel Keputusan_Pembelian 

Sumber : Data Pengolahan Data 

Primer Dengan SPSS 22 

Berdasarkan perhitungan uji 

koefisien determinasi pada table 4.25 

didapat nilai Adjusted R-Square 

sebesar 0,942 atau 94,2%. Hal ini 

menunjukan bahwa variable kualitas 

produk (X1) berkontribusi terhadap 

keputusan  pembelian (Y) sebesar 

94,2%, dan sisanya 5,8% dipengaruhi 

oleh variabel lain yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. 

 

Hasil  Uji Koefisien Determinasi  

Harga(X2) Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

 
Dependen Variabel Keputusan_Pembelian 

Sumber : Data Pengolahan Data 

Primer Dengan SPSS 22 

Berdasarkan perhitungan uji 

koefisien determinasi pada table 4.26 

didapat nilai Adjusted R-Square 

sebesar 0,535 atau 53,5%. Hal ini 

menunjukan bahwa variable hrga 

(X2) berkontribusi terhadap 
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keputusan pembelian (Y) sebesar 

53,5%, dan sisanya 46,5% 

dipengaruhi oleh variabel lain yang 

tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

Hasil Uji Koefisien Determinasi  

Promosi (X3) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

 
Dependen Variable Keputusan_pembelian   

Sumber : Data Pengolahan Data 

Primer Dengan SPSS 22 

Berdasarkan perhitungan uji 

koefisien determinasi pada table 4.27 

didapat nilai Adjusted R-Square 

sebesar 0,762 atau 76,2%. Hal ini 

menunjukan bahwa variable promosi 

(X3) berkontribusi terhadap 

keputusan pembelian (Y) sebesar 

76,2%, dan sisanya 23,8% 

dipengaruhi oleh variabel lain yang 

tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Kualitas Produk (X1) Harga (X2) 

Dan Promosi  Dan  (X3) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

 
Dependen Variable Keputusan_pembelian   

Sumber: Data Pengolahan Data 

Primer dengan SPSS 23 

Berdasarkan perhitungan uji 

koefisien determinasi pada table 4.28 

didapat nilai Adjusted R-Square 

sebesar 0,965 atau 96,5%. Hal ini 

menunjukan bahwa variabel kualits 

produk (X1) Harga (X2) dan Promosi 

(X3) secara bersama-sama 

berkontribusi terhadap keputusan 

pembelian (Y) sebesar 96,5%, dan 

sisanya 3,5% dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini. 

 

6. Analisis Uji Hipotesis Uji t (t-

test) 

Uji t Kualitas produk (X1) 

terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

 
Berdasarkan  table 4.29 diperoleh 

nilai thitung sebesar 40,231 Dengan 

taraf signifikansi 5%, uji 2 sisi dan df 

= n-4 maka df = 100 – 4 = 96, 

sehingga didapat nilai ttabel sebesar 

1,984. Dengan demikian thitung 40,231 

>  ttable  1,984 dan nilai signifikan 

sebesar  (0,000 < 0,05) berarti Ha 

diterima dan H0 ditolak, artinya dapat 

disimpulkan bahwa  terdapat 

pengaruh yang signifikan antara 

kualitas produk (X1) terhadap 

keputusan pembelian (Y) di PT. Hijab 

Alila. 

 

Uji t Harga (X2) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

 
Berdasarkan  table 4.30 diperoleh 

nilai thitung sebesar 40,231 Dengan 

taraf  signifikansi 5%, uji 2 sisi dan df 

= n-4 maka df = 100 – 4 = 96, 

sehingga didapat nilai ttabel sebesar 

1,984. Dengan demikian thitung 10,724 

>  ttable  1,984 dan nilai signifikan 

sebesar  (0,000 < 0,05) berarti Ha 

diterima dan H0 ditolak, artinya dapat 
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disimpulkan bahwa  terdapat 

pengaruh yang signifikan antara 

harga (X2) terhadap keputusan 

pembelian (Y) di PT. Hijab Alila. 

 

Uji t Promosi  (X3) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

 
Sumber: Data Pengolahan Data 

Primer dengan SPSS 

Berdasarkan  table 4.31 diperoleh 

nilai thitung sebesar 17,816 Dengan 

taraf signifikansi 5%, uji 2 sisi dan df 

= n-4 maka df = 100 – 4 = 96, 

sehingga didapat nilai ttabel sebesar 

1,984. Dengan demikian thitung 17,816 

>  ttable  1,984 dan nilai signifikan 

sebesar  (0,000 < 0,05) berarti Ha 

diterima dan H0 ditolak, artinya dapat 

disimpulkan bahwa  terdapat 

pengaruh yang signifikan antara 

promosi (X3) terhadap keputusan 

pembelian (Y) di PT. Hijab Alila. 

 

7. Analisa Uji Hipotesis Uji F (F-

test) 

 

Hasil Uji F 

 
Sumber: Data Pengolahan Data 

Primer dengan SPSS 22 

Berdasarkan table 4.32 diperoleh 

nilai Fhitung sebesar 914,222, 

sementara Ftabel sebesar 2,70. Dengan 

demikian dapat disimpulkan bahwa 

Fhitung > Ftabel (914,222 > 2,70)  

dan nilai signifikansi  (0,000 < 0,05) 

berarti Ha diterima dan H0 ditolak, 

yaitu terdapat Kontribusi yang positif 

dan signifikan antara variabel kualitas 

produk  (X1) dan kualitas Harga (X2) 

dan promosi (X3)  secara bersama- 

sama terhadap keputusan pembelian 

(Y) di PT. Hijab Alila. 

 

8. Interpretasi dan Pembahasan 

a) Pengaruh Kualitas Produk  

terhadap Keputusan 

Pembelian 

Melalui hasil perhitungan 

yang telah dilakukan diperoleh 

hasil uji validitas semua item 

pernyataan memiliki nilai 

rhitung > rtabel (0,361) artinya 

semua pernyataan X1 valid. 

Hasil uji reliabilitas didapat 

nilai cronbachs’ Alpha 0,749 > 

0,60 yang berarti variabel X1 

reliabel, dikatakan reliabel 

karena α > 0,60. Hasil analisis 

regresi sederhana X1 terhadap 

Y diperoleh persamaan Y = 

3,669+ 0,921X1 dari persamaan 

tersebut nilai a = 3,669, artinya 

jika kualitas produk nilainya 0 

maka tingkat keputusan 

pembelian sebesar 3,669 

sedangkan nilai b = 0,921 

artinya kualitas produk 

berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Hasil uji 

korelasi sederhana antara X1 

terhadap Y nilai R = 0,971 yang 

artinya kualitas produk  

memiliki hubungan yang sangat 

kuat terhadap keputusan 

pembelian, sangat kuat karena 

interval koefisien antara 0,80-

1,000 memiliki tingkat 

hubungan yang sangat kuat. 

Hasil uji koefisien determinasi 

diperoleh nilai Adjusted R-

Square 0,942 artinya kualitas 

produk berkontribusi terhadap 

keputusan pembelian sebesar 

94,2%. Hasil uji t nilai thitung > 
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ttabel  (40,231 > 1,984)  dengan 

taraf signifikasi hasil sebesar 

0,000 < 0,05  dengan demikian 

Ha diterima dan Ho ditolak. 

Pengujian ini secara statistik 

membuktikan bahwa kualitas 

produk berpengaruh positif  

terhadap keputusan pembelian. 

Artinya bahwa ada pengaruh 

antara variabel kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian 

hijab yang di produksi PT.Hijab 

Alila.  Hasil ini mendukung 

penelitian terdahulu oleh Panca 

Javandalasta (2016) yang 

menguji Produk, Harga, 

Komunikasi, Komunitas, 

Distribusi, dan Merek secara 

simultan berpengaruh positif 

dan siginifikan terhadap 

Keputusan Menggunakan Situs 

Berita RMOL.co. 

b) Pengaruh harga terhadap 

Keputusan Pembelian 

Melalui hasil perhitungan 

yang telah dilakukan diperoleh 

hasil uji validitas semua item 

pernyataan memiliki nilai 

rhitung > rtabel (0,361) artinya 

semua pernyataan X2 valid. 

Hasil uji reliabilitas didapat 

nilai cronbachs’ Alpha 0,761> 

0,60 yang berarti variabel X2 

reliabel, dikatakan reliabel 

karena α > 0,60. Hasil analisis 

regresi sederhana X2 terhadap 

Y diperoleh persamaan Y = 

13,085+0,711X2 dari 

persamaan tersebut nilai a 

=13,085 artinya jika Harga  

nilainya 0 maka tingkat 

keputusan pembelian sebesar 

13,085 sedangkan nilai b = 

0,711 artinya harga 

berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Hasil uji 

korelasi sederhana antara X2 

terhadap Y nilai R = 0,735 yang 

artinya harga memiliki 

hubungan yang kuat terhadap 

keputusan pembelian karena 

interval koefisien antara 0,60-

0,799 memiliki tingkat 

hubungan yang sangat kuat. 

Hasil uji koefisien determinasi 

diperoleh nilai Adjusted R-

Square 0,535 artinya harga 

berkontribusi terhadap 

keputusan pembelian sebesar 

53,5%. Hasil uji t nilai thitung > 

ttabel ttabel (10,726 > 1,984) 

dengan taraf signifikasi hasil 

sebesar 0,000 < 0,05 dengan 

demikian Ha diterima dan Ho 

ditolak. Pengujian ini secara 

statistik membuktikan bahwa 

harga berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. 

Artinya bahwa ada pengaruh 

antara variabel harga terhadap 

keputusan pembelian produk 

hijab yang di produksi PT.Hijab 

Alila. Hasil ini mendukung 

penelitian terdahulu oleh Nur 

Zannah Harahap (2018) yang 

menguji Produk, Harga, dan 

promosi secara simultan 

berpengaruh positif dan 

siginifikan terhadap Keputusan 

Pembelian Mie Instan Merek 

Sedap Pada Mahasiswa Asrama 

Putri Universitas Sumatera 

Utara. 

c) Pengaruh promosi terhadap 

Keputusan  Pembelian 

Melalui hasil perhitungan 

yang telah dilakukan diperoleh 

hasil uji validitas semua item 

pernyataan memiliki nilai 

rhitung > rtabel (0,361) artinya 

semua pernyataan X2 valid. 

Hasil uji reliabilitas didapat 

nilai cronbachs’ Alpha 0,784 > 

0,60 yang berarti variabel X3 

reliabel, dikatakan reliabel 

karena α > 0,60. Hasil analisis 
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regresi sederhana X3 terhadap 

Y diperoleh persamaan Y = 

10,640 + 0,773 X3  dari 

persamaan tersebut nilai a = 

10,640 artinya jika promosi 

nilainya 0 maka tingkat 

keputusan pembelian sebesar 

10,640 sedangkan nilai b = 

0,773 artinya harga 

berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Hasil uji 

korelasi sederhana antara X2 

terhadap Y nilai R = 0,874 yang 

artinya kualitas produk 

memiliki hubungan yang sangat 

kuat terhadap keputusan 

pembelian karena interval 

koefisien antara 0,80-1,000 

memiliki tingkat hubungan 

yang sedang. Hasil uji koefisien 

determinasi diperoleh nilai 

Adjusted R-Square = 0,762 

artinya harga berkontribusi 

terhadap keputusan pembelian 

sebesar 76,2%, Hasil uji t nilai 

thitung > ttabel ttabel (17,816 > 

1,984) dengan taraf signifikasi 

hasil sebesar 0,000 < 0,05 

dengan demikian Ha diterima 

dan Ho ditolak. Pengujian ini 

secara statistik membuktikan 

bahwa promosi berpengaruh 

positif terhadap keputusan 

pembelian. Artinya bahwa ada 

pengaruh antara variabel 

promosi terhadap keputusan 

pembelian produk hijab yang di 

produksi PT.Hijab Alila. Hasil 

ini mendukung penelitian 

terdahulu oleh Nur Zannah 

Harahap (2018) yang menguji 

Produk, Harga, dan promosi 

secara simultan berpengaruh 

positif dan siginifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Mie 

Instan Merek Sedap Pada 

Mahasiswa Asrama Putri 

Universitas Sumatera Utara. 

d) Pengaruh Kualitas Produk, 

Harga dan Promosi terhadap 

keputusan pembelian 

Melalui hasil perhitungan 

yang telah dilakukan diperoleh 

hasil analisis regresi berganda 

X1, X2, X3 terhadap Y 

diperoleh persamaan 

Y=5,198+0,897X1-

0,237X2+0,231X3 dari 

persamaan tersebut nilai a = 

5,198 artinya jika kualitas 

produk, harga dan promosi 

nilainya 0 maka tingkat 

keputusan pembelian sebesar 

5,198 sedangkan nilai (b1) = 

0,897 artinya berpengaruh 

positif yang artinya jika kualitas 

produk  sebesar satu-satuan, 

maka nilai keputusan 

pembelian bertambah 0.897 , 

(b2) = -0,237 artinya 

berpengaruh negatif yang 

artinya terjadi hubungan negatif 

antara Harga dan Keputusan 

pembelian, jika harga turun 

maka keputusan pembelian 

akan naik. Dan b3=0,231 

artinya berpengaruh positif 

yang artinya jika promosi  

sebesar satu-satuan, maka nilai 

keputusan pembelian 

bertambah 0.231. Hasil uji 

korelasi berganda antara X1,X2 

dan X3 terhadap Y nilai R = 

0,983 yang artinya kualitas 

produk, harga dan promosi 

secara simultan memiliki 

hubungan yang sangat kuat 

karena interval koefisien antara 

0,80-1,000 memiliki tingkat 

hubungan yang sangat kuat. 

Hasil uji koefisien determinasi 

diperoleh nilai Adjusted R-

Square 0,965 artinya kualitas 

produk, harga dan promosi 

berkontribusi terhadap 

keputusan pembelian sebesar 
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96,5%, Hasil uji F nilai thitung 

> ttabel (914,222 > 2,70) 

dengan taraf signifikasi hasil 

sebesar 0,000 < 0,05 dengan 

demikian Ha diterima dan Ho 

ditolak. Pengujian ini secara 

statistik membuktikan bahwa 

kualitas produk, harga dan 

promosi berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. 

Artinya bahwa ada pengaruh 

antara kualitas produk, harga 

dan promosi terhadap 

keputusan pembelian produk 

hijab yang di produksi PT.Hijab 

Alila. Hasil ini mendukung 

penelitian terdahulu oleh Nur 

zannah harahap (2018)  yang 

menguji kualitas produk, harga 

dan promosi  mempunyai 

pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

KESIMPULAN 

 

Dari rumusan masalah yang 

diajukan, serta analisis yang telah 

dilakukan dan pembahasan yang telah 

dikemukakan pada bab sebelumnya, 

dapat ditarik bahwa terdapat 

pengaruh antara kualitas produk, 

harga dan promosi secara simultan  

terhadap keputusan pembelian. 

Melalui hasil perhitungan yang telah 

dilakukan diperoleh hasil analisis 

regresi berganda X1, X2, X3 terhadap 

Y diperoleh persamaan 

 
Y=5,198+0,897X1-0,237X2+0,231X3 

 

Dari persamaan tersebut nilai a = 

5,198 artinya jika kualitas produk, 

harga dan promosi nilainya 0 maka 

tingkat keputusan pembelian sebesar 

5,198 sedangkan nilai (b1) = 0,897 

artinya berpengaruh positif yang 

artinya jika kualitas produk  sebesar 

satu-satuan, maka nilai keputusan 

pembelian bertambah 0.897 , (b2) = -

0,237 artinya berpengaruh negatif 

yang artinya terjadi hubungan negatif 

antara Harga dan Keputusan 

pembelian, jika harga turun maka 

keputusan pembelian akan naik. Lalu 

b3 = 0,231 artinya berpengaruh 

positif yang artinya jika promosi 

sebesar satu-satuan, maka nilai 

keputusan pembelian bertambah 

0.231. 

Hasil uji korelasi berganda antara 

X1,X2 dan X3 terhadap Y nilai R = 

0,983 yang artinya kualitas produk, 

harga dan promosi secara simultan 

memiliki hubungan yang sangat kuat 

karena interval koefisien antara 0,80-

1,00 memiliki tingkat hubungan yang 

sangat kuat. 

Hasil uji koefisien determinasi 

diperoleh nilai Adjusted R-Square 

0,965 artinya kualitas produk, harga 
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dan promosi berkontribusi terhadap 

keputusan pembelian sebesar 96,5%. 

Hasil uji F nilai thitung > ttabel 

(914,222 > 2,70) dengan taraf 

signifikasi hasil sebesar 0,05 dengan 

demikian Ha diterima dan Ho ditolak. 

Pengujian ini secara statistik 

membuktikan bahwa kualitas produk, 

harga dan promosi berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian. 

Artinya bahwa ada pengaruh antara 

kualitas produk, harga dan promosi 

terhadap keputusan pembelian produk 

hijab yang di produksi PT.Hijab Alila. 
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