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Abstract: In an effort to win customers for business actors in the food sector, Puding Surabaya is 

required to pay attention to product quality, so that the products produced or presented are in 

accordance with customer desires, so that they can maintain their existence in the culinary world. 

The purpose of this study was to determine and analyse the effect of product quality, price, and 

promotion on purchasing decisions for Surabaya Pudding. This study used a sample of 70 

respondents who had bought Surabaya Pudding. This type of research is survey research and this 

research uses a quantitative approach by collecting data using a questionnaire. For data testing 

using validity tests and reliability tests. The analysis method uses multiple linear regression 

analysis with hypothesis testing, namely the F test and t test. The results of this study indicate that 

product quality, price, and promotion simultaneously have a significant effect on purchasing 

decisions, besides that not all variables partially have a significant effect, the product quality 

variable partially has no significant effect, while the price and promotion variables partially have 

a significant effect on the Surabaya Pudding decision. 
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Pertumbuhan ekonomi yang cepat telah 

memicu persaingan bisnis yang semakin ketat, 

dengan banyak bisnis baru yang muncul untuk 

menyediakan berbagai produk yang beragam. 

Perusahaan yang ingin memenangkan hati calon 

pelanggan dan mempertahankan pelanggan yang 

ada harus fokus pada pemasaran, fungsi pokok 

yang menjadi kunci dalam era globalisasi saat ini 

(Amelia & Umami, 2021). Pemasar harus terus 

mengembangkan strategi untuk merebut pangsa 

pasar dengan memahami kebutuhan dan 

keinginan konsumen, sehingga produk yang 

ditawarkan dapat memenuhi permintaan pasar 

(Daud, 2018). Puding Surabaya, sebagai 

perusahaan swasta di bidang makanan, telah 

mengimplementasikan strategi melalui 

penjaminan kualitas produk, promosi yang 

efektif, dan penetapan harga yang kompetitif. 

Dengan memuaskan konsumen, perusahaan 

berpotensi mendapatkan keuntungan yang lebih 

besar dari target yang telah ditetapkan 

sebelumnya. 

Dalam dunia bisnis makanan yang 

kompetitif, perusahaan harus memprioritaskan 

kualitas produk untuk memenuhi keinginan 

pelanggan, karena kualitas berperan penting 

dalam mempengaruhi keputusan pembelian dan 

kepuasan pelanggan, yang selanjutnya 

berdampak pada loyalitas mereka (Hernawati & 

Masdalifah, 2022). Keputusan konsumen adalah 

inti dari strategi pemasaran, terutama dalam 

kasus Puding Surabaya, di mana kebutuhan dan 

keinginan konsumen harus diperhatikan secara 

detail. Menurut Schiffman (Amanah & Layla, 

2019:128), keputusan pembelian adalah proses 

seleksi antara dua atau lebih alternatif yang 

tersedia. Jika tidak ada alternatif, maka tidak ada 

keputusan yang dibuat. Kepuasan pelanggan, 

yang dipengaruhi oleh keputusan pembelian 

yang bijak, sering kali didasarkan pada faktor-

faktor seperti opini publik, referensi, iklan, serta 

preferensi rasa, inovasi produk, dan kemasan 

yang menarik (Oktipianti et al., 2023). Selain itu, 

harga juga menjadi pertimbangan utama bagi 

konsumen sebelum membeli (Putri et al., 2019). 

Menurut Fandi Tjiptono dalam 

(Suparman, 2022), harga adalah jumlah uang 

yang dibebankan untuk suatu produk atau jasa, 

atau nilai yang ditukar konsumen untuk manfaat 

yang diperoleh dari memiliki atau menggunakan 

produk atau jasa tersebut. Harga seringkali 

menjadi faktor utama dalam keputusan 

pembelian, dimana konsumen cenderung 

percaya bahwa produk dengan harga tinggi 

memiliki kualitas yang lebih baik, sementara 

produk dengan harga rendah dianggap 

berkualitas lebih rendah (Sabilla et al., 2022). 

Produk berkualitas tinggi sangat diminati 
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pelanggan, tetapi jika harga tidak sesuai atau 

terlalu mahal, minat konsumen dapat beralih ke 

alternatif yang lebih terjangkau (Setiarini & 

Nurseto, 2017). Setelah harga, diskon menjadi 

fokus utama pelanggan, terutama di kalangan 

wanita, yang tertarik pada produk berkualitas 

dengan rasa yang enak dan promosi yang efektif. 

Promosi, seperti yang didefinisikan oleh Kotler 

dan Keller, adalah “segala bentuk komunikasi 

yang digunakan untuk menginformasikan, 

membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran 

tentang produk yang dihasilkan oleh organisasi, 

individu, atau rumah tangga” (Simamora dalam 

(Religia et al., 2023)). Model bauran promosi 

yang dipilih untuk meningkatkan strategi 

promosi meliputi Pemasaran Langsung, Promosi 

Penjualan, Pemasaran Interaktif Online, dan 

Pemasaran dari Mulut ke Mulut. 

Berdasarkan definisi di atas, keputusan 

pembelian konsumen adalah tindakan yang 

diambil oleh pembeli untuk membeli sebuah 

produk. Oleh karena itu, pengambilan keputusan 

pembelian konsumen adalah proses di mana 

pembeli memilih salah satu dari beberapa 

alternatif penyelesaian masalah dengan tindak 

lanjut yang nyata, kemudian mereka dapat 

mengevaluasi pilihan mereka dan kemudian 

menentukan sikap yang akan mereka ambil 

selanjutnya. 

Penelitian dengan judul “Pengaruh 

Kualitas Produk, Harga Dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Puding Surabaya” 

bertujuan untuk menganalisis pengaruh parsial 

dan simultan dari kualitas produk, harga, dan 

promosi terhadap keputusan pembelian. 

Rumusan masalah yang diangkat adalah apakah 

faktor-faktor tersebut secara individu maupun 

bersama-sama memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan konsumen dalam membeli 

Puding Surabaya. Tujuan penelitian ini adalah 

untuk mengevaluasi sejauh mana setiap variabel 

mempengaruhi keputusan pembelian dan untuk 

menentukan strategi pemasaran yang efektif 

berdasarkan hasil analisis. Manfaat penelitian ini 

meliputi: bagi penulis, sebagai sarana 

perbandingan antara teori dan praktik bisnis; 

bagi perusahaan, sebagai masukan untuk 

meningkatkan kinerja pemasaran; dan bagi 

masyarakat, sebagai informasi yang berguna 

untuk penelitian lebih lanjut atau pengembangan 

strategi pemasaran. 

 

METODE 

Desain penelitian mencakup rencana 

tindakan peneliti mulai dari pembuatan hipotesis 

dan implikasinya hingga implementasi dan 

analisis akhir. Menurut Silaen dalam (Machali, 

2021) mengungkapkan “desain penelitian adalah 

desain mengenai keseluruhan proses yang 

diperlukan dalam perencanaan dan pelaksaan 

penelitian”. Jenis penelitian yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah survei, dengan 

mengumpulkan informasi dari responden dengan 

kuesioner. Jenis penelitian ini mengunakan 

metode penelitian deskriptif dengan teknik 

analisis secara kuantitatif.  

Dalam penelitian ini pengambilan 

sampel menggunakan teknik Non Probability 

Sampling. Sugiyono, dalam (Ilham, 2023) Non 

Probability Sampling menekankan pada teknik 

pengambilan sampel yang tidak memberi 

kesempatan atau peluang yang sama bagi setiap 

unsur dari populasi untuk dijadikan sebagai 

sampel penelitian. Peneliti memilih teknik Non 

Probability Sampling karena, peneliti ingin 

menentukan sendiri kriteria sampel. Menurut 

Sugiyono dalam (Imron, 2019) disebut metode 

kuantitatif karena data penelitian berupa angka-

angka dan analisis meggunakan statistik. 

 

Definisi Operasional 
Sugiyono mengatakan variabel 

penelitian adalah segala sesuatu yang berbentuk 

apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk 

dipelajari sehingga diperoleh informasi tentang 

hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya 

(Gian&Nelly2018). Independent Variable sering 

disebut sebagai variabel stimulus, prediktor, dan 

antesenden. Dalam bahasa Indonesia sering juga 

disebut sebagai variabel bebas. Variabel ini 

memengaruhi atau yang menjadi sebab 

perubahannya atau timbulnya variabel dependen, 

Sugiyono dalam (Hadi et al., 2021). Variabel 

yang dilambangkan sebagai (X) adalah variabel 

yang mempengaruhi variabel dependent. 

Variabel independen dalam penelitian ini adalah 

Kualitas Produk (𝑋1)  ̧ Harga (𝑋2), dan Promosi 

(𝑋3). 

Dependent Variable sering disebut juga 

sebagai variabel output, kriteria, dan konsekuen. 

Dalam bahasa Indonesia sering juga disebut 

sebagai variabel terikat. Variabel terikat 

merupakan variabel yang disebabkan atau 

dipengaruhi karena adanya variabel bebas, 

Sugiyono dalam (Hadi et al., 2021). Variabel 

dependen ini adalah varibel yang bergantung 

kepada variabel lain. Variabel dependen dalam 
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penelitian ini adalah Keputusan Pembelian 

sebagai Y. 

Tabel 1. Variabel Penelitian dan Definisi 

Operasional 

Variabel Definisi 

Operasional 

Indikator 

Kualitas 

produk 

 

 

Kualitas 

produk 

merupakan 

suatu 

penilaian 

konsumen 

terhadap 

suatu 

kelebihan 

atau 

keistimewaan 

produk 

Menurut 

Tjiptono 

(Devi, 2019) 

1.Rasa nya yang 

enak  

2.Fitur produk  

3.Daya tahan 

produk  

Menurut Kotler, 

Lembang, dalam 

(Wirawan, Andi 

Andika, 

Sjahruddin, 

Herman, Razak, 

2019) 

Harga 

 

Merupakan 

satuan uang 

yang harus 

dibayarkan 

konsumen 

untuk dapat 

memperoleh 

produk yang 

diinginkan 

Maharani, 

dalam 

(Marlius & 

Mutiara, 

2022) 

1.Keterjangkauan 

harga 

2.Harga sesuai 

kemampuan atau 

daya saing harga  

3.Kesesuaian 

harga dengan 

kualitas produk 

4.Kesesuaian 

harga dengan 

manfaat. 

Menurut Kotler 

dan Armstrong 

terjemahan 

Sabran, dalam 

(Religia et al., 

2023) 

Promosi 

 

Merupakan 

suatu 

kegiatan 

memberikan 

informasi 

kepada 

masyarakat 

tentang 

produk atau 

jasa yang 

akan 

ditawarkan 

agar 

konsumen 

tertarik untuk 

membeli 

1. Advertising 

(periklanan)  

2. Publicity 

(publisitas)  

3.Sales 

promotion 

(promosi 

penjualan) 

4.Event 

marketing 

(pemasaran untuk 

kegiatan tertentu)  

Wangko, dalam 

(Hidayat Fahrul, 

2023) Wangko, 

dalam (Hidayat 

produk atau 

jasa yang 

ditawarkan.  

Zahara & 

Sembiring, 

dalam 

(Ernawati, 

2021) 

Fahrul, 2023) 

Keputusan 

Pembelian 

 

Merupakan 

suatu 

pemikiran di 

mana 

individu 

mengevaluasi 

berbagai 

pilihan dan 

membuat 

pilihan pada 

suatu produk 

dari banyak 

pilihan. 

Yusuf, dalam 

(Ernawati, 

2021) 

1.Kemantapan 

pada produk 

2.Memberikan 

rekomendasi 

kepada orang lain 

3.Melakukan 

pembelian ulang 

Jackson Weenas 

dalam (Ristanto 

& Aditya, 2021) 

 

 
Skala Likert digunakan dalam 

penelitian ini untuk mengukur variabel kualitas 

produk, harga, promosi, dan keputusan 

pembelian, dengan menggunakan kuisioner yang 

disusun dalam bentuk kalimat pertanyaan. 

Menurut Sugiyono dalam (Andriyanti, 2019), 

skala ini efektif untuk mengukur sikap, 

pendapat, dan persepsi seseorang atau kelompok 

orang tentang fenomena sosial. Responden akan 

memberikan skor berdasarkan tingkat 

persetujuan mereka terhadap setiap pernyataan, 

dengan skor 5 untuk Sangat Setuju 

(SS), 4 untuk Setuju (S), 3 untuk Netral 

(N), 2 untuk Kurang Setuju (KS), 

dan 1 untuk Tidak Setuju (TS). 

 

Populasi dan Sampel Penelitian 
Penelitian ini menetapkan populasi 

sebagai seluruh konsumen Puding Surabaya 

yang telah membeli produk lebih dari dua kali, 

tanpa batasan jumlah tertentu, sesuai dengan 

definisi Sugiyono dalam (Andriyanti, 2019). 

Sampelnya, berdasarkan Roscoe dalam 

Sugiyono (Wicaksono, 2020), adalah sejumlah 

responden antara 30 hingga 500, atau 5 hingga 

10 kali jumlah variabel yang digunakan, yang 

dalam kasus ini adalah minimal 40 responden. 

Teknik pengambilan sampel yang digunakan 

adalah Non Probability Sampling, yang tidak 
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memberikan peluang yang sama bagi setiap 

elemen populasi untuk menjadi sampel, seperti 

dijelaskan oleh Sugiyono dalam (Ilham, 2023). 

Kriteria untuk sampel adalah individu berumur 

minimal 15 tahun yang telah melakukan 

pembelian lebih dari dua kali. Data dikumpulkan 

menggunakan kuesioner tertutup dengan skala 

Likert, di mana responden memberi skor 5 untuk 

“Sangat Setuju (SS)”, 4 untuk “Setuju (S)”, 3 

untuk “Netral (N)”, 2 untuk “Kurang Setuju 

(KS)”, dan 1 untuk “Tidak Setuju (TS)”. 

 

Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data dalam 

penelitian “Pengaruh Kualitas Produk, Harga 

Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Puding Surabaya” melibatkan data primer dan 

sekunder. Data primer, seperti yang dijelaskan 

oleh Sugiyono dalam (Tumpuan, 2022), 

diperoleh langsung dari lapangan melalui 

kuesioner yang diberikan kepada pengunjung 

Puding Surabaya dan wawancara untuk 

mendapatkan data yang akurat. Data sekunder 

diperoleh dari sumber yang sudah ada dan 

berkaitan dengan penelitian. Observasi 

digunakan untuk pengamatan langsung objek 

penelitian, dilengkapi dengan pedoman 

observasi untuk mencatat kejadian atau perilaku. 

Wawancara dilakukan untuk menggali informasi 

yang lebih mendalam dari narasumber. 

Kuesioner, yang disebarkan melalui Google 

Form, menggunakan skala Likert 1-5 untuk 

mengukur tingkat persetujuan responden 

terhadap pernyataan yang diberikan, dengan 

kuesioner yang bersifat tertutup. 

 

Teknik Analisis Data 
Dalam penelitian ini, teknik analisis 

data meliputi uji validitas dan reliabilitas, 

analisis regresi linear berganda, uji koefisien 

determinasi (R2), serta pengujian hipotesis 

melalui uji T dan uji F. Uji validitas menentukan 

keabsahan kuesioner dengan membandingkan 

nilai r hitung dengan r tabel, sementara uji 

reliabilitas mengukur konsistensi respons dengan 

menggunakan Alpha Cronbach, di mana nilai 

alpha di atas 0,6 menunjukkan keandalan. 

Analisis regresi linear berganda, yang 

dirumuskan oleh Sugiyono (2014:277) sebagai 

Y=α+b1X1+b2X2+b3X3+e, digunakan untuk 

mengevaluasi pengaruh variabel independen 

(kualitas produk, harga, promosi) terhadap 

variabel dependen (keputusan pembelian). Uji 

koefisien determinasi (R2) mengukur seberapa 

jauh variabel independen menjelaskan variasi 

variabel dependen Ghozali dalam (Alfarisi & 

Indrasari, 2018). Pengujian hipotesis dengan uji 

T menilai pengaruh individu setiap variabel 

independen, dan uji F menilai pengaruh simultan 

variabel-variabel tersebut terhadap keputusan 

pembelian, dengan nilai signifikansi 5% (0,05) 

sebagai batas penentu. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Uji Validitas dan Reliabilitas 
Teknik pengumpulan data dalam 

penelitian “Pengaruh Kualitas Produk, Harga 

Dan Promosi Terhadap 

Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel Kualitas 

Produk (X1) 

No. 

Item 

Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 

1. X.1.1 0,775 0,1982 Valid 

2. X.1.2 0,783 0,1982 Valid 

3. X.1.3 0,805 0,1982 Valid 

Berdasarkan tabel 2 diatas dapat 

dijelaskan bahwa seluruh item pernyataan pada 

variabel kualitas produk adalah valid, karena 

nilai 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 yang dihasilkan lebih besar dari r 

tabel 0,1982. 

 

Tabel 3. Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X2) 

No. 

Item 

Pernyataan r hitung r table Keterangan 

1. X.2.1 0,708 0,1982 Valid 

2. X.2.2 0,727 0,1982 Valid 

3. X.2.3 0,724 0,1982 Valid 

4. X.2.4 0,814 0,1982 Valid 

Berdasarkan tabel 3 dapat dijelaskan 

bahwa seluruh item pernyataan pada variabel 

Harga adalah valid, karena nilai 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 yang 

dihasilkan lebih besar dari r tabel 0,1982. 

 

Tabel 4. Hasil Uji Validitas Variabel Promosi 

(X3) 

No. 
Item 

Pernyataan 
r hitung r table Keterangan 

1. X.3.1 0,567 0,1982 Valid 

2. X.3.2 0,682 0,1982 Valid 

3. X.3.3 0,720 0,1982 Valid 

4. X.3.4 0,772 0,1982 Valid 

Berdasarkan tabel 4 diatas dapat 

dijelaskan bahwa seluruh item pernyataan pada 
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variabel Promosi adalah valid, karena nilai 

𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 yang dihasilkan lebih besar dari r tabel 

0,1982. 

 

Tabel 5. Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan 

Pembelian (Y) 

No. 

Item 

Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 

1. Y.1 0,845 0,1982 Valid 

2. Y.2 0,771 0,1982 Valid 

3. Y.3 0,825 0,1982 Valid 

Berdasarkan tabel 5 diatas dapat 

dijelaskan bahwa seluruh item pernyataan pada 

variabel Keputusan Pembelian adalah valid, 

karena nilai 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 yang dihasilkan lebih besar 

dari r tabel 0,1982. 

 

Tabel 6. Hasil Uji Reliabilitas 

 
Berdasarkan tabel di atas menunjukkan 

bahwa variabel penelitian yaitu Kualitas Produk 

(X1), Harga (X2), Promosi (X3), dan Keputusan 

Pembelian(Y) adalah reliabel, karena nilai alpha 

cronbach’s untuk masing-masing variabel lebih 

besar dari 0,60. 

 

PENGUJIAN HIPOTESIS 

Tabel 7. Analisis Regresi Linear Berganda 

 
Berdasarkan tabel di atas, maka 

persamaan regresi yang terbentuk pada uji 

regresi ini adalah Y= 2.090 + 0,031𝑋1 + 0,352𝑋2 

+ 0,272𝑋3 + e. Nilai konstanta yang dihasilkan 

sebesar 2,090 menunjukkan besarnya Keputusan 

Pembelian (Y). Koefisien regresi pada variabel 

Kualitas Produk (X1) sebesar 0,031. Hal ini 

menunjukkan bahwa koefisien variabel Kualitas 

Produk (X1) memiliki pengaruh positif terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). Koefisien regresi 

pada variabel Harga (X2) sebesar 0,352. Hal ini 

menunjukkan bahwa koefisien variabel Harga 

(X2) memiliki pengaruh positif terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). Koefisien regresi 

pada variabel Promosi (X3) sebesar 0,272. Hal 

ini menunjukkan bahwa koefisien variabel 

Promosi (X3) memiliki pengaruh positif 

terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

 

Tabel 8. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 
Berdasarkan tabel di atas, diperoleh t 

tabel nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,722, 

hal ini menunjukkan bahwa adanya hubungan 

positif antara kualitas produk, harga, dan 

promosi, sehingga dapat diketahui kualitas 

produk, harga, dan promosi baik maka keputusan 

pembelian menjadi lebih maksimal, begitu pula 

sebaliknya, nilai koefisien R-square yang 

dihasilkan sebesar 0,521 yang artinya variabel 

Kualitas Produk, Harga, Promosi mampu 

mempengaruhi variabel Keputusan Pembelian 

sebesar 52,1%, sedangkan sisanya dipengaruhi 

oleh faktor lain. 

 

Tabel 9. Uji F Variabel Bebas dengan Variabel 

Terikat 

 
Dari hasil tabel di atas dapat dilihat 

bahwa angka 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 sebesar 23,921 dan 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 

dari penelitian ini sebesar 2,746 pada taraf 

signifikan 0,05. Karena nilai signifikan sebesar 

0,000 dimana lebih kecil dari 0,05, dan juga nilai 

𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 lebih besar dari 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (23,921 > 2,746), 

maka 𝐻0 ditolak dan 𝐻1 diterima. Hal ini 

menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk 

(𝑋1), Harga (𝑋2), Promosi (𝑋3) secara simultan 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 

 
Gambar 1. Hasil Kurva Distribusi Uji F 

(Sumber: hasil output SPSS, data diolah) 
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Tabel 10. Hasil Uji T 

 
Berdasarkan hasil uji t pada tabel 10 

menunjukkan bahwa Nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 pada variabel 

𝑋1 sebesar 0,242 serta nilai 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 di dalam 

penelitian ini sebesar 1,668 dengan tingkat 

signifikan 5% (0,05), dimana nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 

<𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 . Di samping itu dilihat dari tingkat 

signifikan terdapat nilai 0,810 yang lebih besar 

dari tingkat signifikan 0,05, artinya bahwa 

variabel Kualitas Produk secara parsial tidak 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. Nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 pada variabel 𝑋2 

sebesar 3,566 serta nilai 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 di dalam 

penelitian ini sebesar 1,668 dengan tingkat 

signifikan 5% (0,05), dimana nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 >

𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙. Di samping itu dilihat dari tingkat 

signifikan terdapat nilai 0,001 yang lebih kecil 

dari tingkat signifikan 0,05, artinya bahwa 

variabel Harga secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Nilai 

𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 pada variabel 𝑋3 sebesar 2,868 serta nilai 

𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 di dalam penelitian ini sebesar 1,668 

dengan tingkat signifikan 5% (0,05), dimana 

nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙. Di samping itu dilihat dari 

tingkat signifikan terdapat nilai 0,006 yang lebih 

kecil dari tingkat signifikan 0,05, artinya bahwa 

variabel Promosi secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

 

Pengaruh Kualitas Produk Harga Dan 

Promosi Secara Simultan Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Hasil uji F menunjukkan bahwa nilai  

𝑭𝒉𝒊𝒕𝒖𝒏𝒈 lebih besar dari 𝑭𝒕𝒂𝒃𝒆𝒍 (23,921 > 2,746), 

dan nilai signifikansi yang dihasilkan sebesar 

0,000 jauh lebih kecil dari (0,05), maka 𝑯𝟎 

ditolak dan 𝑯𝟏 diterima. Hal ini menunjukkan 

bahwa variabel Kualitas Produk (𝑿𝟏), Harga 

(𝑿𝟐), Promosi (𝑿𝟑) secara simultan berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian. 

Besarnya pengaruh dari kualitas 

produk, harga, dan juga promosi terhadap 

Keputusan pembelian adalah sebesar 0,521 atau 

52,1%. Hasil tersebut menjelaskan bahwa ketika 

kualitas produk, harga, dan promosi pada suatu 

perusahaan ditingkatkan secara bersama-sama 

atau ditingkatkan menjadi lebih baik, maka dapat 

meningkatkan keputusan pembelian menjadi 

lebih baik. 

 
Pengaruh Kualitas Produk Secara Parsial 

Terhadap Keputusan Pembelian 
Hasil uji T untuk pengaruh kualitas 

produk terhadap keputusan pembelian 

menunjukkan bahwa nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  lebih kecil 

dari 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (0,242 < 1,668) dan signifikansi 

terdapat nilai 0,810 yang lebih besar dari tingkat 

signifikan 0,05, maka 𝐻0 diterima dan 𝐻1 ditolak 

artinya bahwa variabel kualitas produk secara 

parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hasil teori ini sejalan 

dengan penelitian (Saputra et al., 2021) yang 

berjudul “Pengaruh Citra Merek, Kualitas 

Produk, Kualitas  Layanan, Persepsi Harga Dan 

Tempat Terhadap Minat Beli Konsumen Pada 

Bakso Sido Kangen Pekanbaru” yang 

menyatakan bahwa kualitas produk tidak 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen. 

Penelitian (Oktafalia Marisa M, 2019) 

yang berjudul “Pengaruh Brande Image, Harga 

Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Kembali Pada Produk High End 

Make Up And Skin Care Pada Genenrasi 

Millenial Jakarta” menunjukkan bahwa kualitas 

produk tidak berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini sejalan dengan 

istilah "ada harga ada rupa" beberapa orang 

beranggapan kualitas produk dipercayai dari 

harga, namun mereka cenderung tidak 

memedulikan kualitas produk, walaupun ada 

produk yang lebih terjangkau namun itu tidak 

mempengaruhi keputusan pembelian untuk 

melakukan pembelian berulang. karena mereka 

merasa terjamin harga yang tinggi sehingga 

kualitas produk tidaklah penting. 

 

Pengaruh Harga Secara Parsial 

Terhadap Keputusan Pembelian 
Hasil uji T untuk pengaruh harga 

terhadap keputusan pembelian menunjukkan 

bahwa nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  lebih besar dari 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (3,566 

> 1,668) dan signifikansi terdapat nilai 0,001 

yang lebih kecil dari tingkat signifikan 0,05, 

maka 𝐻0 ditolak dan 𝐻1 diterima artinya bahwa 

variabel harga secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

menunjukkan bahwa harga yang sesuai dengan 

kualitas dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian. 
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Hasil penelitian ini sejalan dengan 

penelitian Wicaksono (2020) yang berjudul 

“Pengaruh Harga, Promosi, Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Tiki 

Di Surabaya” membuktikan bahwa harga 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

pembelian. Kebijakan dalam pemberian harga 

yang sesuai dengan kualitas dan manfaat yang 

ditawarkan mampu memberikan penyesuaian 

yang baik untuk konsumen. Hal ini dapat 

mempengaruhi kepuasan pelanggan yang 

menggunakan jasa pengiriman barang Tiki 

Surabaya. 

Penelitian Marlius & Mutiara (2022)  

“Pengaruh Merek, Harga Dan Word Of Mouth 

Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus 

Pembelian Smarphone Oppo pada Rindo Cell Di 

Surantih Kecamatan Sutera Kabupaten Pesisir 

Selatan)” juga menyatakan bahwa harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian (Studi kasus pembelian 

smartphone OPPO pada Rindo Cell di Surantih 

Kecamatan Sutera Kabupaten Pesisir Selatan. 

Hal itu menunjukan bahwa harga berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian, semakin 

setaranya harga dengan produk yang dijual pasti 

akan meningkatkan tingkat keputusan 

pembelian. 

Bertolak belakang dengan penelitian 

Ernawati (2021) yang menyatakan bahwa harga 

tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Oktafalia Marisa M (2019) juga 

menunjukkan bahwa harga tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Pengaruh Promosi Secara Parsial 

Terhadap Keputusan Pembelian 
Hasil uji T untuk pengaruh promosi 

terhadap keputusan pembelian menunjukkan 

bahwa nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  lebih besar dari 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  (2,868 

> 1,668) dan signifikansi terdapat nilai 0,006 

yang lebih kecil dari tingkat signifikan 0,05, 

maka 𝐻0 ditolak dan 𝐻1 diterima artinya bahwa 

variabel promosi secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin baik promosi yang 

diberikan maka semakin baik pula keputusan 

pembelian. 

Hasil ini sejalan dengan penelitian 

Ernawati (2021) yang judul “Analisis Pengaruh 

Promosi, Harga, Dan Citra Merek Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Situs E-Commerce 

Zalora Di Jakarta” membuktikan  bahwa 

promosi berpengaruh dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan 

bahwa promosi yang dilakukan oleh zalora 

berhasil menarik perhatian konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian pada situs e-

commerce zalora. Promosi juga menjadi salah 

satu faktor penentu untuk konsumen dalam 

melakukan keputusan pembelian pada situs e-

commerce Zalora. 

Penelitian Wicaksono (2020) dengan 

berjudul “Pengaruh Harga, Promosi, Dan 

Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian Tiki Di Surabaya” juga menyatakan 

bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Apabila semakin sering 

melakukan promosi, maka sangat berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

 

SIMPULAN 
Kesimpulan dari penelitian 

menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, dan 

promosi secara bersama-sama berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian Puding 

Surabaya. Namun, secara parsial, hanya harga 

dan promosi yang memiliki pengaruh signifikan, 

sedangkan kualitas produk tidak. Ini 

menandakan bahwa meskipun kualitas produk 

penting, harga yang sesuai dan promosi yang 

efektif lebih langsung mempengaruhi keputusan 

pembelian. Oleh karena itu, Puding Surabaya 

perlu meningkatkan kualitas produknya untuk 

memperkuat pengaruhnya terhadap keputusan 

pembelian.  

Berdasarkan temuan tersebut, 

disarankan agar produsen Puding Surabaya 

meningkatkan kualitas produk dan 

memperhatikan penetapan harga yang sesuai 

dengan nilai produk. Selain itu, manajemen 

harus terus berinovasi dalam strategi promosi 

untuk meningkatkan keputusan pembelian. 

Dengan memperhatikan ketiga aspek ini, 

diharapkan Puding Surabaya dapat 

meningkatkan kepuasan pelanggan dan 

memperkuat posisi mereka di pasar. 
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