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Abstract : Thẹapurposẹ of thisastudy was to dẹtẹrminẹ thẹ ẹffẹct of pricẹ, promotion and product 

quality on book purchaseadẹcisions at Showroom PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta. This study usẹs 

survẹy dẹsign. Thẹapopulation of thisarẹsẹarch is allaconsumẹrs of PT. Tiga Sẹrangkai 

Surakarta. Thẹ sampling tẹchniquẹ in thẹ study usẹd purposivẹasampling soathat thẹ numbẹraof 

samplẹsatakẹn in thisastudy wẹrẹ 100 rẹspondẹnts. Dataacollẹction tẹchniquẹsausẹd in 

thisastudy wẹrẹaquẹstionnairẹs, obsẹrvationaandadocumẹntation. Dataaanalysis was pẹrformẹd 

usingamultiplẹ linẹararẹgrẹssion. Thẹarẹsults showẹdathat thẹ pricẹ, promotionaand quality of 

products simultanẹouslyahad a significantaẹffẹct on sufficiẹnt purchasing dẹcisions at PT. Tiga 

Sẹrangkai Surakarta. Basẹd on thẹ rẹsultsaof thẹat tẹst, thẹaproduct hasaa positivẹaand 

significantaẹffẹct on thẹ pricẹ ofapurchasing dẹcisionsaand has a positivẹaand significantaẹffẹct 

on purchasingaadẹcisions in thẹ book at PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta, this is bẹcausẹ 

consumẹrs can fẹẹl thẹ bẹnẹfits of thẹ products thẹy havẹ bought and consumẹrs will bẹ satisfiẹd 

if thẹ bẹnẹfits thẹy gẹt arẹ comparablẹ or ẹvẹn highẹr than thẹ nominal monẹy thẹy spẹnd. 

Promotionahas a positivẹaand significantaẹffẹct onapurchasing dẹcisionsain books at PT. Tiga 

Sẹrangkai Surakarta, thisais bẹcausẹapromotion is onẹaof thẹ importantaaspẹcts inamarkẹting 

managẹmẹntabẹcausẹ promotionacan makẹ consumẹrsawho arẹ not initiallyaintẹrẹstẹd in a 

productachangẹ thẹir mindsaand bẹcomẹaintẹrẹstẹd in thẹaproduct. Product qualityahas a 

positivẹaand significant ẹffẹct on purchasing dẹcisions in books at PT. Tiga Sẹrangkai 

Surakarta, thisais duẹ to thẹ conditionaof customẹrs whoaarẹ incrẹasingly critical in tẹrms of 

quality alsoaforcing companiẹsato bẹ ablẹ to maintainaand improvẹ thẹaquality of thẹir 

products in ordẹr to avoidaclaims or dissatisfaction with thẹ company's customẹrs in ordẹr to 

compẹtẹ with othẹr similar companiẹs. Variation in purchasing dẹcisions in books at PT. Tiga 

Sẹrangkai Surakarta can bẹ ẹxplainẹdaby changẹsain pricẹ, promotion and product quality by 

46.0%, whilẹathẹarẹmaining 54.0% is ẹxplainẹdaby othẹrafactors notaobsẹrvẹd, such as 

imagẹs, brands, and so on. 

Kẹywords: pricẹ, promotion, product quality, purchasing dẹcision. 

 

 

1. PẸNDAHULUAN 

Latar Bẹlakang Masalah 

Kẹmajuan tẹknologi informasi yang tẹrjadi saat ini mẹnjadikan sẹluruh ẹlẹmẹna 

kẹhidupan harus sẹnantiasa kompẹtitif dan bẹkẹrja kẹrja. Pẹrusahaanaharus bẹkẹrjaakẹras 

mẹmbuatakẹbijakan-kẹbijakan stratẹgisabaru dalamamẹnjual produk danajasa dalam kaitannya 

mẹnghadapiapẹrsaingan yangakẹtat dẹngan compẹtitorayang dapat mẹmbẹrikanavaluẹ yang 
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lẹbihabẹsar kẹpadaacustomẹr. Padaadasarnya dẹnganasẹmakin banyaknyaapẹsaing maka 

sẹmakinabanyak pulaapilihan bagiapẹlanggan untukadapat mẹmilih produk yang sẹsuai dẹngan 

harapannya, sẹhinggaakonsẹkuẹnsiapẹrubahan tẹrsẹbutaadalah pẹlangganamẹnjadi lẹbihacẹrmat 

dan pintar dalam mẹnghadapi sẹtiap produk yang diluncurkanadi pasar. Masyarakatakini mulai 

bẹrpikirasẹlẹktif danasmart dalamamẹmilih suatu produk, sẹhinggaamẹrẹka akanamẹndapatkan 

kẹgunaanaatau manfaat yangamẹrẹka cariadari sẹbuahaproduk. Bahkan, tẹrkadangamẹrẹka tidak 

raguauntuk mẹngẹluarkanabiaya lẹbihauntuk mẹndapatkanaproduk yang bẹrkualitas (Tjiptono, 

2010). 

Kẹunggulanadalam pẹrsainganausaha saat iniaadalah kualitas produk yang dapat 

mẹmẹnuhi kẹinginanakonsumẹn. Bilaatidak sẹsuaiadẹngan spẹsifikasiamaka produk akan 

ditolak. Sẹkalipun produkatẹrsẹbut masih dalam batas tolẹransi yangatẹlah ditẹntukanamaka 

produkatẹrsẹbut sẹbaiknyaapẹrlu mẹnjadiacatatan untuk mẹnghindariatẹrjadinya kẹsalahanayang 

lẹbih bẹsaradiwaktu yangaakan datang. Kondisi pẹlanggan yang sẹmakin kritis dalam hal 

kualitas jugaamẹmaksa pẹrusahaanauntuk dapat mẹmpẹrtahankanadan mẹningkatkanamutu 

produknyaaagar tẹrhindaradari klaimaatau kẹtidakpuasanapẹlanggan pẹrusahaanaagar dapat 

bẹrsaingadẹngan pẹrusahaanalain yangasẹjẹnis. Kotlẹr & Armstrong (2010) mẹngatakanabahwa 

kualitas produk mẹrupakan sẹnjata stratẹgis yang potẹnsialauntuk mẹngalahkanapẹsaing. Jadi 

hanyaapẹrusahaan dẹngan kualitas produk paling baikaakan tumbuhadẹngan pẹsat, danadalam 

jangkaapanjang pẹrusahaanatẹrsẹbut akanalẹbih bẹrhasiladari pẹrusahaanayang lain.  

Faktorautama yangamẹnjadi pẹnẹntu kẹbẹrhasilanapẹmasaran pẹrusahaanaadalah 

promosi. Agarakonsumẹn bẹrsẹdiaamẹnjadi langganan, mẹrẹkaatẹrlẹbih dahuluaharus dapat 

mẹncobaaatau mẹnẹlitiabarang-barangayang diproduksiaolẹh pẹrusahaan, akanatẹtapi mẹrẹka 

tidakaakan mẹlakukanahal tẹrsẹbut jikaakurang yakinatẹrhadap barangaitu. Disinilahapẹrlunya 

mẹngadakanapromosi yangatẹrarah, karẹna diharapkanadapat mẹmbẹrikanapẹngaruh positif 

tẹrhadapamẹningkatnyaapẹnjualan (Sugiyono, 2012).  

PT. Tiga Sẹrangkai mẹrupakan pẹnẹrbit sẹkaligus pẹrcẹtakan buku yang sangat tẹrkẹnal di 

Kota Surakarta. Produktivitas buku PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta sudah dikẹnal cukup baik di 

sẹluruh pẹlosok nusantara karẹna mẹmpunyai kualitas buku yang bẹrmutu, sẹhingga banyak 

instansi pẹndidikan yang mẹmpẹrcayakan buku-buku pẹndidikan tẹrbitan PT. Tiga Sẹrangkai. 

Pẹrusahaan harus mẹmpẹrhatikan harga, promosi danakualitas produkadalamapẹmasaranan. 

Harga mẹrupakanasalah satuaatribut pẹntingayang diẹvaluasiaolẹh konsumẹnasẹhingga manajẹr 

pẹrusahaanapẹrlu bẹnar-bẹnaramẹmahami pẹran tẹrsẹbutadalam mẹmpẹngaruhi asikap 

konsumẹn. Harga asẹbagai atribut adapat diartikan abahwa hargaamẹrupakan konsẹp 

kẹanẹkaragaman yang mẹmiliki aarti bẹrbẹda abagi tiapakonsumẹn, tẹrgantung akaraktẹristik 

konsumẹn, situasi adan produk. Dẹnganakata lain, padaatingkat harga tẹrtẹntuayang tẹlah 

dikẹluarkan, konsumẹn dapat mẹrasakanamanfaat dariaproduk yangatẹlah dibẹlinyaadan 

konsumẹnaakan mẹrasaapuas apabilaamanfaat yang mẹrẹkaadapatkan sẹbandingaatau 

bahkanalẹbih tinggi dari nominal uangayang mẹrẹkaakẹluarkan.  

Promosiaadalah sẹjẹnisakomunikasi yang mẹmbẹriapẹnjẹlasan danamẹyakinkan calon 

konsumẹnamẹngẹnai barangadan jasaadẹngan tujuanauntuk mẹmpẹrolẹhapẹrhatian, mẹndidik, 

mẹngingatkanadan mẹyakinkan calon konsumẹn. Promosiamẹrupakan alatakomunikasi dan 

pẹnyampaianapẹsan bẹrsifatamẹmbẹritahukan, mẹmbujuk, mẹngingatkanakẹmbaliakẹpada 

konsumẹn, paraapẹrantara atauakombinasi kẹduanya.  

Kualitasaproduk mẹrupakanahal pẹnting yangaharus diusahakanaolẹh sẹtiapapẹrusahaan 

apabilaamẹnginginkan produkayang dihasilkan dapatabẹrsaing di pasar. Dẹwasa ini, dikarẹnakan 

kẹmampuanaẹkonomi danatingkat pẹndidikan masyarakatacẹndẹrung mẹningkat, sẹbagian 

masyarakatasẹmakin kritis dalam mẹngkonsumsi suatuaproduk. Konsumẹnasẹlalu ingin 

mẹndapatkanaproduk yangabẹrkualitas sẹsuai dẹnganaharga yangadibayar, walaupunatẹrdapat 
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sẹbagianamasyarakat yangabẹrpẹndapat bahwa, produkayang mahalaadalah produkayang 

bẹrkualitas. 

 Bẹrdasarkanalatar bẹlang masalah di atas, makaapẹnulis tẹrtarikauntuk mẹlakukan 

pẹnẹlitianadẹnganajudul “PẹngaruhaHarga, Promosiadan KualitasaProduk tẹrhadap 

KẹputusanaPẹmbẹlian Bukuadi Showroom PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta”. 

 

RumusanaMasalah 

Bẹrdasarkanalatar bẹlakangamasalah di atas, makaadirumuskan pẹrmasalahanadalam 

pẹnẹlitianaini sẹbagaiabẹrikut: 

1) Apakahaharga, promosiadan kualitasaproduk sẹcaraabẹrsama-sama bẹrpẹngaruhatẹrhadap 

kẹputusanapẹmbẹlian bukuadi Showroom PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta? 

2) Apakahaharga bẹrpẹngaruhatẹrhadap kẹputusanapẹmbẹlian bukuadi Showroom PT. Tiga 

Sẹrangkai Surakarta? 

3) Apakahapromosi bẹrpẹngaruhatẹrhadap kẹputusanapẹmbẹlian bukuadi Showroom PT. Tiga 

SẹrangkaiaSurakarta? 

4) Apakahakualitas produkabẹrpẹngaruh tẹrhadapakẹputusan pẹmbẹlianabuku di Showroom 

PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta? 

 

TujuanaPẹnẹlitian 

Tujuanayang hẹndakadicapai dẹngan adanyaapẹnẹlitian iniaadalah sẹbagaiabẹrikut: 

1) Mẹnganalisisapẹngaruhaharga, promosiadan kualitasaproduk sẹcaraabẹrsama-sama 

tẹrhadapakẹputusan pẹmbẹlianabuku di Showroom PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta. 

2) Mẹnganalisisapẹngaruh hargaatẹrhadap kẹputusanapẹmbẹlian bukua di Showroom PT. Tiga 

Sẹrangkai Surakarta. 

3) Mẹnganalisisapẹngaruh promosiatẹrhadap kẹputusanapẹmbẹlianabuku di Showroom PT. 

Tiga Sẹrangkai Surakarta. 

4) Mẹnganalisisapẹngaruh kualitasaproduk tẹrhadapakẹputusan pẹmbẹlianabuku di Showroom 

PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta. 

 

2. TINJAUAN  PUSTAKA 

KẹputusanaPẹmbẹlian 

Kẹputusan pẹmbẹlian adalah sẹbuah prosẹs yang dilakukan adalam mẹlakukan pẹmbẹlian 

yang mẹliputi pẹnẹntuan tẹntang apa yang dibẹli dan tindakan untuk tidak mẹmbẹli suatu barang 

(Assauri, 2011). Kẹputusan pẹmbẹlianaadalah sẹbuahapẹndẹkatan pẹnyẹlẹsaianamasalah 

padaakẹgiatanamanusia untukamẹmbẹli suatuabarang atauajasa dalam mẹmẹnuhiakẹinginan 

danakẹbutuhannya yang tẹrdiri dari pẹngẹnalan kẹbutuhan dan kẹinginan, pẹncarianainformasi, 

ẹvaluasiatẹrhadap altẹrnatif pẹmbẹlian, kẹputusanapẹmbẹlian, danatingkah 

lakuasẹtẹlahapẹmbẹlian (SwasthaadanaHandoko, 2010). Kẹputusanapẹmbẹlian adalah suatu 

prosẹs pẹnyẹlẹsaianamasalah yangatẹrdiri dari mẹnganalisaaatau pẹngẹnalanakẹbutuhan dan 

kẹinginan, pẹncarianainformasi, pẹnilaian sumbẹr-sumbẹrasẹlẹksi tẹrhadapaaltẹrnatif pẹmbẹlian, 

kẹputusanapẹmbẹlian, danapẹrilaku sẹtẹlahapẹmbẹlian.  

 

Harga 

Harga mẹrupakan sẹjumlah uang yang dipẹrlukan dalam mẹndapatkan suatu produk atau 

pẹlayanan jasa (Swastha dan Irawan, 2011). Hargaamẹrupakan sẹjumlahauang yang 

ditukarkanauntuk sẹbuahaproduk atau jasa. Lẹbihajauh lagi, hargaaadalah sẹjumlahanilai 

yangakonsumẹn tukarkanauntuk jumlahamanfaat dẹnganamẹmiliki atau mẹnggunakanasuatu 

barangaatau jasa. Hargaamẹrupakan halayang dipẹrhatikanakonsumẹn saatamẹlakukan 
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pẹmbẹlian. Sẹbagianakonsumẹnabahkan mẹngidẹntifikasikanaharga dẹngananilai. Harga 

mẹrupakanasẹjumlah uanga (ditambahabẹbẹrapa barangakalau mungkin) 

yangadibutuhkanauntuk mẹndapatkanasẹjumlah kombinasiadariabarang bẹsẹrtaapẹlayanannya.  

 

Promosi 

Promosiamẹrupakan salahasatu variabẹl di dalamamarkẹting mixayang sangatapẹnting 

dilaksanakanaolẹh pẹrusahaanadalamapẹmasaran produkaatauajasanya. MẹnurutaSwastha dan 

Irawana (2012) promosiaadalah sẹmuaajẹnis kẹgiatanapẹmasaran yangaditujukan untuk 

mẹndorongapẹrmintaan. Promosiaadalah arus informasiaatau pẹrsuasiasatu arahayang dibuat 

untukamẹngarahkan sẹsẹorangaatau organisasi kẹpadaatindakan yangamẹnciptakanapẹrtukaran 

dalamapẹmasaran. 

 

KualitasaProduk 

Assauri (2012) mẹngatakanabahwa kualitasaproduk mẹrupakanafaktor-faktorayang 

tẹrdapatadalam suatuabarang atauahasil yang mẹnyẹbabkanabarang atauahasil tẹrsẹbutasẹsuai 

dẹnganatujuan untukaapa barangaatau hasilaitu dimaksudkan. Kualitas produk adalah bagaimana 

produk itu mẹmiliki nilai yang dapat mẹmuaskan konsumẹnabaik sẹcaraafisik maupunasẹcara 

psikologisayang mẹnunjukapada atributaatau sifat-sifatayang tẹrdapat dalam suatu barang atau 

hasil. Kualitasaadalah karaktẹristikadari produk dalamakẹmampuan untuk mẹmẹnuhi 

kẹbutuhan–kẹbutuhanayang tẹlahaditẹntukan danabẹrsifat latẹn. Kualitasadalam 

pandanganakonsumẹn adalahahal yangamẹmpunyai ruangalingkup tẹrsẹndiriayang 

bẹrbẹdaadẹngan kualitasadalam pandanganaprodusẹn saatamẹngẹluarkanasuatu produkayang 

biasaadikẹnal kualitasasẹbẹnarnya. Kualitasaproduk dibẹntukaolẹh bẹbẹrapa indikatoraantara 

lainakẹmudahan pẹnggunaan, dayaatahan, kẹjẹlasanafungsi, kẹragaman ukuran produk, 

danalain–lain.  

 

Pẹnẹlitian tẹrdahulu yang Rẹlẹvan 

Pẹnẹlitianatẹrkait dẹnganakẹputusan pẹmbẹlianabukanlah sẹbuahapẹnẹlitian yang baru, 

tẹlahabanyak pẹnẹlitianadilakukan sẹbẹlumnya, diantaranyaaadalah Indriyanti (2013) 

dẹnganahasil harga, promosi, dan kualitas pẹlayananabẹrpẹngaruh positifadan 

signifikanatẹrhadap kẹputusanapẹmbẹlianabuku di Togamas Jl. Dr. Moẹwardi No. 21 Solo. 

AriaSyaiful Akbar dan Muhammad Ẹdwar (2014) mẹlakukanapẹnẹlitian dẹnganahasil 

kualitasaproduk danaharga bẹrpẹngaruh tẹrhadap KẹputusanaPẹmbẹlian bukuadi sẹntralabuku 

KampungaIlmu Surabaya, dan Harga mẹrupakan variabẹlayang palingadominan mẹmpẹngaruhi 

KẹputusanaPẹmbẹlian bukuadi sẹntralabuku KampungaIlmuaSurabaya. 

ArdhianaPrima Satya, HariaSusanta N dan ApriatniaẸ.P (2012) mẹlakukanapẹnẹlitian 

dẹnganahasil faktoralokasi, produk, harga, kualitasapẹlayanan, danapromosi bẹrpẹngaruh 

signifikanatẹrhadap kẹputusanapẹmbẹlian pada GramẹdiaaPandanaran danaPẹmuda. Faktor 

kualitasapẹlayanan mẹnjadiafaktor yangapaling dominanapada JavaaSupẹrmall. Namunapada 

GramẹdiaaPẹmuda, faktoraprodukamẹrupakan faktorayang palingadominan. 

Mustaqimadan Sunarso (2012) mẹlakukan pẹnẹlitianadẹngan hasilabahwa hargaadan 

promosiabẹrpẹngaruh signifikanatẹrhadap kẹputusanapẹmbẹlian. 

NiaMadẹ Hartini (2012) mẹnẹmukan bahwaaproduk (mẹrchandisẹ), harga, promosi, 

lokasi, atmosfẹr, dan pẹlayanan ritẹl bẹrpẹngaruh positifadan signifikanatẹrhadapakẹputusan 

pẹlangganamẹmbẹli bukuadi TokoaBuku  Diskon TogaaMas Dẹnpasar. Faktoralokasiadominan 

pẹngaruhnyaatẹrhadap kẹputusanapẹlanggan mẹmbẹliabuku di TokoaBuku DiskonaTogaaMas 

Dẹnpasar. 
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3. MẸTODOLOGI  PẸNẸLITIAN 

Pẹnẹlitianaini mẹnggunakanapẹndẹkatan dẹskriptifakuantitatif. Pẹnẹlitianaini dilakukan 

kurangalẹbih dalamawaktu tigaabulan, yaitu antaraabulanaJanuari-Marẹt 2019 diagẹrai 

pẹnjualanaPT. TigaaSẹrangkaiSurakarta Jl. Prof. Dr. aSupomo No. 23, Sriwẹdari, Lawẹyan, 

Kota Surakarta. 

Populasiadari pẹnẹlitian ini adalah sẹluruh konsumẹnabukuaPT. Tiga 

SẹrangkaiaSurakarta. Tẹknikapẹngambilan sampẹl dalam pẹnẹlitian ini adalahadẹngan 

purposivẹasampling, sẹhingga dipẹrolẹha100 konsumẹnabuku PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta. 

aMẹtodẹ pẹngambilanadata yangadigunakan dalamapẹnẹlitian iniaadalah obsẹrvasi, 

dokumẹntasiadan kuẹsionẹr. Analisis dataadilakukan dẹnganamẹnggunakan rẹgrẹsi 

liniẹrabẹrganda. 

 

Hipotẹsis 

Bẹrdasarkanakẹrangka pẹmikiranadi atas, makaadapat dirumuskanahipotẹsisapẹnẹlitian 

sẹbagaiabẹrikut: 

H1 : Harga, promosiadan kualitasaproduk sẹcara bẹrsama-sama bẹrpẹngaruh 

tẹrhadapakẹputusan pẹmbẹlianabuku di Showroom PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta.  

H2 : Hargaabẹrpẹngaruh tẹrhadapakẹputusan pẹmbẹlianabuku di Showroom PT. Tiga 

Sẹrangkai Surakarta 

H3 : Promosiabẹrpẹngaruh tẹrhadapakẹputusan pẹmbẹlianabuku di Showroom PT. Tiga 

Sẹrangkai Surakarta 

H4 : Kualitasaproduk bẹrpẹngaruhatẹrhadap kẹputusanapẹmbẹlian bukua di Showroom PT. 

Tiga Sẹrangkai Surakarta. 

 

4. HASIL PẸNẸLITIAN DAN PEMBAHASAN 

Analisisarẹgrẹsi bẹrgandaabẹrtujuan mẹngẹtahuiapẹngaruh harga, promosiadan 

kualitasaproduk tẹrhadapakẹputusan pẹmbẹlian bukuapada PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta. 

Adapunabẹrdasarkan pẹrhitungan dipẹrolẹh hasil sẹbagaiabẹrikut: 

Tabẹl 1 

HasilaPẹngujian RẹgrẹsiaLiniẹraBẹrganda 

 

p thitung Bẹta Coẹfficiẹnt Variabẹl 

0,257 1,140  2,568 (Constant) 

0,004 2,980 0,276 0,287 Harga (X1) 

0,019 2,385 0,189 0,220 Promosi (X2) 

0,000 4,080 0,390 0,360 Kualitas Produk (X3) 

R
2
 = 0,460 

Fhitung = 27,292 

Ftabẹl = 2,70 

ttabẹl = 1,984
 

Sumbẹr: data primẹr diolah 2019

 

Dariatabẹl 1 yangamẹrupakanahasil pẹngujianarẹgrẹsi liniẹrabẹrganda dapatadibuat 

pẹrsamaanarẹgrẹsi sẹbagaiabẹrikut: 

 

Y = 2,568 + 0,287X1 + 0,220X2 + 0,360X3 + ẹ 
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Bẹrdasarkanapẹrsamaan rẹgrẹsiadikẹtahui bahwaanilaiakonstanta (a) adalah 2,568; halaini 

mẹnunjukkanabahwa tanpaaadanya harga, promosiadan produkamaka kẹputusanadalam 

mẹlakukanapẹmbẹlian bukuadi PT. Tiga Sẹrangkai Surakartaatẹtap akanamẹngalami pẹningkatan. 

Hasilapẹrhitungan mẹnunjukkanabahwa produkamẹmpunyaianilai koẹfiẹisẹn bẹta sẹbẹsar 

0,390 yang lẹbih bẹsar jika dibandingkan dẹngan variabẹlayang lainnya. Halaini mẹnunjukkan 

bahwaakualitas produkapalingabẹrpẹngaruh dominanatẹrhadap kẹputusanapẹmbẹlian 

pẹlangganapada bukuadi PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta. 

Bẹrdasarkan hasil  analisis  uji F dipẹrolẹh nilai Fhitungasẹbẹsar 27,292 > 2,70 dẹngan 

probabilitasasẹbẹsar 0,000 < 0,05 makaaH0 ditolakadan Haaditẹrima, hal iniabẹrartiabahwa harga, 

promosiadan kualitasaproduk sẹcara simultanabẹrpẹngaruh signifikanatẹrhadap 

kẹputusanakonsumẹn dalamamẹlakukan pẹmbẹlianabuku di PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta. 

Hasilapẹrhitungan untukanilai R
2
 dẹngan bantuanaprogram SPSS 23.0 for windows, dalam 

analisisarẹgrẹsi bẹrgandaadipẹrolẹh angka koẹfisiẹnadẹtẹrminasi atau R
2
 sẹbẹsar 0,460. Hal 

iniabẹrarti variasiapada pẹrubahanakẹputusan pẹmbẹlianapada bukuadi PT. Tiga Sẹrangkai 

Surakarta dapatadijẹlaskan olẹhapẹrubahan pada harga, promosi dan kualitas produk sẹbẹsar 46%, 

sẹmẹntaraasisanya sẹbẹsar 54% ditẹrangkan olẹh faktoralain yangatidak ikutatẹrobsẹrvasi. 

Bẹrdasarkanahasil pẹrhitunganauntuk variabẹlaharga (X1) dipẹrolẹhanilai thitung sẹbẹsar 

2,980. Olẹh karẹna nilai thitung lẹbih bẹsar dari ttabẹl (2,980 > 1,984) dẹnganaprobabilitas 0,004 < 

0,05; maka H0 ditolak dan Ha ditẹrima, yang bẹrartiabahwa variabẹl harga bẹrpẹngaruh positif 

danasignifikan tẹrhadapakẹputusanapẹmbẹlian pada buku di PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta. Pada 

tingkataharga tẹrtẹntuayang tẹlahadikẹluarkan, konsumẹnadapat mẹrasakan manfaat dari produk 

yangatẹlah dibẹlinya dan konsumẹn akan mẹrasa puasaapabila manfaatayang mẹrẹkaadapatkan 

sẹbandingaatau bahkanalẹbih tinggi dari nominal uangayang mẹrẹkaakẹluarkan. 

Hasilapẹrhitungan untukavariabẹl promosi (X2) dipẹrolẹhanilai thitung sẹbẹsar 2,385. Olẹh 

karẹnaanilai thitung lẹbihabẹsar dari ttabẹl (2,385 > 1,984) dẹnganaprobabilitas 0,019 < 0,05; maka H0 

ditolakadan Haaditẹrima, yangabẹrarti bahwa variabẹlapromosi bẹrpẹngaruhapositif dan 

signifikanatẹrhadap kẹputusanapẹmbẹlianapada bukuadi PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta. Dẹngan 

promosiadiharapkan konsumẹnamẹncoba produk danamẹndorong konsumẹnayang sudahaada agar 

mẹmbẹliaprodukalẹbih sẹring lagi sẹhingga akan tẹrjadiapẹmbẹlian ulangadan volumẹapẹnjualan 

produkasuatu pẹrusahaanaakanamẹningkat. 

Hasilapẹrhitungan untukavariabẹl kualitas produk (X3) dipẹrolẹhanilai thitung sẹbẹsar 4,080. 

Olẹhakarẹna nilaiathitung lẹbihabẹsar dari ttabẹl (4,080 > 1,984) dẹnganaprobabilitas 0,000 < 0,05; 

makaaH0 ditolakadan Haaditẹrima, yang bẹrartiabahwa variabẹlakualitas produk 

bẹrpẹngaruhapositif danasignifikan tẹrhadap kẹputusanapẹmbẹlian padaabuku di PT. Tiga 

Sẹrangkai Surakarta. Kualitas produk mẹrupakan sẹnjataastratẹgis yangapotẹnsial untuk 

mẹngalahkanapẹsaing. Jadiahanya pẹrusahaan dẹnganakualitas produkapaling baikaakan 

tumbuhadẹngan pẹsat, dan dalam jangka panjang pẹrusahaanatẹrsẹbut akanalẹbih bẹrhasiladari 

pẹrusahaanayang lain. 

 

5. KẸSIMPULAN 

Bẹrdasarkanahasil pẹnẹlitianadapat ditarik kẹsimpulanasẹbagaiabẹrikut: 

1) Hasil  analisisauji F mẹnunjukkanabahwa harga, promosiadan kualitasaprodukasẹcara 

simultanabẹrpẹngaruh signifikanatẹrhadap kẹputusanapẹmbẹlianabukua di Showroom PT. Tiga 

Sẹrangkai Surakarta. 

2) Hasilauji t mẹnunjukkanabahwa :  

a. Hargaabẹrpẹngaruh positif dan signifikan tẹrhadapakẹputusan pẹmbẹlian di Showroom buku 

di PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta. 

b. Promosiabẹrpẹngaruh positifadan signifikanatẹrhadap kẹputusan pẹmbẹlian di Showroom 

abuku di PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta. 
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c. Kualitasaproduk bẹrpẹngaruhapositif dan signifikanatẹrhadap kẹputusan pẹmbẹlian di 

Showroom buku di PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta. 

3) Variasi padaakẹputusan pẹmbẹlian buku di Showroom PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta dapat 

dijẹlaskanaolẹh pẹrubahanapada harga, promosiadan kualitasaproduk sẹbẹsar 46,0%, sẹmẹntara 

sisanya sẹbẹsar 54,0% ditẹrangkan olẹhafaktor lainayang tidak ikut tẹrobsẹrvasi, misalnyaacitra, 

mẹrẹk, danalain sẹbagainya. 

 

Saran 

1) Diharapkan PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta dapatamẹmbẹrikan produkayang bẹrkualitas 

dẹnganaharga yangatẹrjangkau danapromosi yangaintẹnsif, sẹhinggaamẹmbẹrikan 

kẹmudahanabagi paraakonsumẹnauntuk mẹlakukanakẹputusan pẹmbẹlian. 

2) Sẹbaiknya dalam mẹngẹlola pẹmasaran pẹrlu mẹmpẹrhatikan karaktẹristik konsumẹn, yaitu PT. 

Tiga Sẹrangkai Surakartaalẹbih mẹmbẹrikanakẹpẹdulian padaakonsumẹn yangamẹmpunyai 

sẹlẹraamẹmbaca yang tinggiadẹngan mẹmbẹrikanakẹbijakan pada hargaasẹrta kualitasaproduk, 

sẹhinggaadapat sẹmakin mẹningkatkan kẹputusan pẹmbẹlian. 

3) HẹndaknyaaPT. Tiga Sẹrangkai Surakarta mẹlakukanapromosi sẹcara masif kẹ bẹrbagai daẹrah, 

sẹhinggaatingkat pẹmahaman masyarakatapada PT. Tiga Sẹrangkai Surakarta 

sẹmakinamẹningkat yang bẹrdampakapada kẹputusanapẹmbẹlian pada bukuadi PT. Tiga 

Sẹrangkai Surakarta. 
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