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Abstrak 

 

Riset yang dilakukan berujuan dalam melakukan pekerjaan analisa 

serta melihat problema apa saja yang dirasakan pada PT.Paus biru 

international atas Pengaruh Produk rumah tangga, Harga, dan 

Promosi terhadap Keputusan pembelian pada PT.Paus Biru 

International. Anallisis yang dilakukan melalui bantuan SPSS V25 

dengan teknik pengajian data melalui uji frekuansi, uji validitas & 

realibilitas, uji regresi klasik dan uji liniear berganda yang memiliki 

tujuan akhir dalam pembuktian hipotesis agar dapat diperoleh suatu 

kesimpulan melalui kuisioner yang telah disebarkan sebanyak 100 

responden.(Chandra et al., 2021; Trida, Sugioko, et al., 2021; Trida, 

Yoyo, et al., 2021) 

 

Untuk thitung, thitung > ttabel ketiga variabel tersebut mengatakan 

thitung  (2,676 (X1) ,  3,801(X2) , 3,094(X3) ) > ttabel (1,984) 

dengan angka sig 0,009(X1), 0,000 (X2), 0,003 (X3)  dengan nilai p 

value sebesar 0,05 artinya berbeda secara nyata. Sehingga dapat 

diambil satu kesimpulan bahwa terdapat hubungan secara sebagian 

dan memiliki bagian tersendiri bahwa adanya dideteksi suatu 

hubungan keterkaitan yang bernilai signifikan terhadap produk 

rumah tangga, harga, dan promosi kepada decision making yang 

dilakukan pada PT Paus Biru Inernational.(Melatnerbar et al., 2021, 

2021; Wi et al., 2021) 

  

Untuk F hitung , dari nilai Fhitung diatas sebesar 48,461 lebih besar 

dari Ftabel 2,703 dengan probabilitas 0,000 < 0,05 , dan diperoleh 

nilai Fhitung > Ftabel. Dengan demikian diperoleh Fhitung> Ftabel 

(48,461 > 2,703), hal tersebut menunjukan HO ditolak dan Ha 

diterima, artinya variabel produk rumah tangga, price, dan promotion 

memiliki suatu keterkaitan secara simultan serta bersifat nyata 

dibandingkan dengan variabel decision making yang dilakukan pada 

PT.Paus Biru International. 
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I. PENDAHULUAN 

Pesatnya kemajuan dalam bidang ilmu pengetahuan telah membawa berbagai perubahan pada 

gaya hidup masyarakat dikarenakan perkembangan teknologi juga memberikan dampak semakin 

mudahnya tingkat akses suatu barang oleh masyarakat salah satunya dalam sektor produk rumah 

tangga, dengan melihat perkembangan ekonomi Indonesia yang semakin pesat para pembisnis 

pada sektor perdagangan membuat perusahaan semaksimal mungkin memperhatikan produk 

mulai dari price dan promotion yang dilakukan yang jika dikaitkan dengan purchase decision 

para pelanggan pada perusahaan. (Chandra, 2019; Limajatini et al., 2019) Sehingga perusahaan 

ingin menimbulkan rasa untuk berniat membeli produk yang dipasarkannya. Melihat adanya 

pesaing sejenis membuat keputusan pembelian konsumen pada produk rumah tangga  menjadi 

salah satu tolak ukur keberhasilan perusahaan PT.Paus Biru International saat melakukan 

promosi pada berbagai produk yang ditawarkan dikarenakan saat suatu individu atau konsumen 

membuat suatu keputusan untuk melakukan transaksi terhadap satu produk individu tersebut juga 

mengakibatkan tingkat penjualan dari produk tersebut untuk meningkat. (Limajatini et al., 2019; 

Winata & Limajatini, 2020)Dalam meningkatkan purchase decision milik calon konsumen atau 

konsumen tetap, banyak perusahaan sangat dituntut untuk dapat memenangkannya yang dapat 

dilakukan dengan memperlihatkan jenis produk unggulan sehingga mampu memenuhi keinginan 

produk dari pelanggan yang cenderung mengikuti tren dan mode yang sedang populer pada 

waktu tersebut.faktor pertama yang perlu dipehatikan salah satunya adalah produk.  Bedasarkan 

hasil wawancara pada Manager PT.Paus Biru International secara langsung, beliau mengatakan 

perusahaan belum maksimal dalam mengetahui keinginan konsumen terhadap produk yang ia 

pasarkan di area pesaing produk sejenis  yang cukup  banyak.(Chandra, 2020; Winata et al., 

2020) 

PT. Paus Biru International merupakan salah satu tempat  usaha yang berdiri tahun 2017 dan 

dimiliki oleh Mr. Zha Ji Gui. Perusahaan ini bergerak dalam bidang produksi rumah tangga 

yakni menawarkan berbagai peralatan rumah tangga diantaranya sapu, gantungan baju, rak-rak 

mini dan lain sebagainya. Produsen Pada perusahaan PT. Paus biru international lebih 

memfokuskan kepada kebutuhan wanita yakni Ibu rumah tangga, atau pasangan yang baru 

memulai berumah tangga. Disisi lain produk yang ditawarkan juga masuk ke berbagai Gander 

karena tampilan yang diberikan pada perusahaan beragam. PT. Paus biru international 

menyadarkan bahwa bukan hanya perusahaan nya yang memproduksi peralatan rumah tangga 

tetapi ada beberapa pesaing diantaranya PT. Dragon Product Indonesia, PT. Almas Metal 

Indonesia yang juga menawarkan produk yang hampir serupa.(Melatnebar et al., 2020, 2020) 

 Melihat adanya pesaing sejenis membuat keputusan pembelian konsumen pada produk rumah 

tangga  menjadi salah satu tolak ukur keberhasilan perusahaan PT. Paus Biru International saat 

melakukan promosi dari jenis produknya sehingga saat pelanggan atau calon pelanggan 

memberikan suatu keputusan untuk melakukan pembelian sehingga mampu memberikan dampak 

positif berupa kenaikan tingkat penjualan yang dilakukan. 

Gambar I.1 

Grafik Pembelian 2020-2021 
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           Sumber : PT.Paus Biru International 

 

Dilihat dari gambar I.1 diatas grafik pembelian tahun 2020-2021  bahwasanya terjadi 

penurunan penjualan pada keputusan pembelian di tahun 2020 yang dimana saat itu bersamaan 

dengan Indonesia terkena dampak dari pandemi global yang hingga detik ini belum mencapai 

suatu keadaan yang stabil, keadaan ini membuat perusahaan berjaga-jaga terhadap kelangsungan 

hidup perusahaan dan tidak ingin kejadian tersebut terulang lagi. Penurunan ini terjadi 

disebabkan oleh beberapa karakteristik dan faktor yang dapat berdampak pada pikiran pelanggan 

dan konsumen untuk melakasanakan pembelian produk di PT. Paus Biru International.(Trida et 

al., 2020; Wi, 2020) 

Dalam meningkatkan Keputusan pembelian konsumen, setiap organisasi maupun perusahaan 

diharapkan mampu  memenangkannya yang dapat dilakukan dengan berbagai cara salah satunya 

adalah dengan meletakkan barang unggulan ditempatnya guna memuaskan keinginan produk 

yang diinginkan oleh calon konsumen maupun konsumen yang selalu berubah mengikuti tren 

yang ada.(Melatnerbar et al., 2021; Wibowo et al., 2021; Winata, 2021) 

Menurut (G .Widiyanto, sugandha, Hendra,Rinintha parameswari, 2020) “Product knowledge 

shows the ability of the sales person in explaining product characteristics, product benefits, and 

being able to answer various questions raised by consumers regarding the products offered”  

Faktor pertama yang perlu dipehatikan salah satunya adalah produk.  Bedasarkan hasil 

wawancara pada Manager PT. Paus Biru International secara langsung, beliau mengatakan 

perusahaan belum maksimal dalam mengetahui keinginan konsumen terhadap produk yang ia 

pasarkan di area pesaing produk sejenis  yang cukup  banyak. 

Menurut (Abdurrahman, 2019, p. 2) calon pelanggan maupun pelanggan tetap cenderung 

mengutamakan jenis barang yang mempunyai harga yang lebih rendah walaupun perbedaanya 

dengan barang lain yang serupa hanya sedikit, selama barang yang dibandingkan memiliki nilai 

yang sama. Pelanggan juga kadangkala mempertimbangkan untuk bertransaksi dengan barang 

yang memiliki harga yang lebih tinggi pada jenis produk yang sama dengan harapan bahwa 

barang yang lebih mahal tersebut memiliki nilai yang lebih tinggi. Biasanya perusahaan 

menerapkan price tag dari berbagai macam barang menurut pertimbangan yang 

mempertimbangkan banyak faktor salah satunya adalah harga modal awal dengan harga jual. 
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Menurut (Hernawan & Andy, 2018, p. 3) “Menyatakan bahwa yang dikenal sebagai kegiatan 

promosi merupakan suatu aktivitas yang dilakukan dalam rangka untuk menyampaikan berbagai 

jenis informasi dan data yang ditujukan kepada calon konsumen maupun konsumen tetap dengan 

harapan mampu mengubah persepsi dan keputusan pembelian dari suatu individu tersebut untuk 

condong menuju produknya, melalui kegiatan promosi yang dilakukan seingga perusahaan 

menjadi keinginan konsumen dalam pembelian guna memenuhi kebutuhannya.” 

Dikutip dari sumber yang sama permasalah lainnya muncul karena promosi yang dilakukan 

perusahaan tidak berjalan stabil dikarenakan penurunan penjualan yang terjadi, membuat  buget 

promosi terbatas sehingga perusahaan tidak dapat merealisasikan sepenuhnya promosi produk 

yang di pasarkannya. 

 

II. TINJAUAN PUSTAKA 

1. Produk 

 

Product knowledge shows the ability of the sales person in explaining product characteristics, 

product benefits, and being able to answer various questions raised by consumers regarding the 

products offered. (G .Widiyanto, sugandha, Hendra,Rinintha parameswari, 2020) 

Menurut Tjiptono dalam  (Yuliani, 2015, p. 4)Yang menyebutkan bahwa yang dikenal sebagai 

produk adalah suatu barang atau jasa yang diperjualbelikan dengan tujuan untuk dikonsumsi. 

 

2. Harga  

 

Dalam buku (Sunyoto, 2012, p. 131) Mengungkapkan Harga adalah tolak ukur dari sebuah 

produk, apakah produk yang di pasarkan berkualitas atau tidak,dapat dikatan bahwa harga yang 

kita keluarkan untuk produk sesuai dengan kualitas produk yang kita harapkan. 

Kotler juga menerangkan bahwa (Rizky & Yasin, 2014, p. 137) Yang dikenal sebagai harga 

(price) merupakan suatu faktor yang bersifat bauran dalam marketing yang bertujuan untuk 

memberikan pemasukan dan pendapatan, faktor yang lain yang memberikan harga yang 

berubah ubah juga dapat dimanupulasi. Sedangkan harga dapat disebutkan sebagai salah satu 

elemen yang paling mudah untuk dimanipulasi dalam pasar 

 

3. Promosi 

 

Menurut  (Hernawan & Andy, 2018) Menyatakan Yang dikenal sebagia promosi atau 

promotion merupakan suatu aktivitas yang bertujuan untuk memberikan dan menyampaikan 

informasi atau data seputar dari barang atau jasa yang ditawarkan kepada konsumen dengan 

tujuan dapat mempengaruhi keputusan pembelian yang dilakukannya sehingga dapat 

meningkatkan pendapatan. 

Menurut Simora dalam (Nurhayati, 2017, p. 61) Maksud dari promosi adalah usaha untuk 

mengkomunikasikan informasi seputar produk yang bertujuan untuk menarik minat dari calon 

konsumen sehingga informasi mengenai produk mampu melekat kepada individu tersebut dan 

cenderung untuk melakukan transaksi . 

 

4. Keputusan Pembelian 
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 (Indrasari, 2019, p. 70) menjelaskan bahwa Yang disebut dengan purchase decision 

merupakan suatu aktivitas yang tersusun secara sistematif dan berdasarkan berbagai faktor yang 

dilakukan oleh calon konsumen dalam melakukan pemilihan produk mana yang akan dibelinya 

dengan melakukan pembandingan dengan produk bandingan yang ada dipasaran. 

 

Menurut (Igir et al., 2018, p. 5) Hal ini adalah suatu decision yang diperbuat oleh pelanggan 

dalam melakukan suatu transaksi dari satu produk barang atau jasa yang dilakukan dengan cara 

membandingkan nilai layak atau tidak untuk melakukan transaksi produk yang ditawarkan dan 

juga mengambil berbagai pertimbangan setelah individu tersebut melihat demonstrasi dari 

produk yang ditawarkan tersebut. 

III. METODE 

1. Jenis data 

a. Data Kuantitatif  

Sujarweni, (2015, p. 89)  dalam buku Metodelogi Penelitian  Bisnis&Ekonomi, Data 

kuantitatif berupa huruf maupaun angka numerik yang mewakilkan hasil dari 

informasi yang didapatkan sehingga dapat dilakukan berbagai pengolahan seperti 

melakukan operasi penghitungan numerik yang bersifat kuantitatif. Riset ini 

menggunakan data berbentuk angka seperti hasil kuisioner. 

 

2. Sumber data  

 

a. Data primer  

 Sujarweni, (2015, p. 89)  menerangkan bahwa Yang dikenal sebagai suatu data primer 

merupakan hasil data yang diperoleh langsung dari sumber datanya berupa kuisioner, 

merupakan data yang didapatkan juga dari pelaksanaan wawancara dengan individu 

yang terkait. Riset ini menggunakan data primer yang berasal dari konsumen PT.Paus 

Biru International. 

 

b. Data Sekunder 

(Sujarweni, 2015) juga memberikan informasi mengenai data sekunder Jenis ini di 

dapat berasal dari berbagai sumber selain dari data primer, artinya sumber yang 

didapat bukan data yang diperoleh langsung dari narasumber melainkan berupa 

laporan atau hasil penelitian yang lain.” Biasanya dipakai untuk memperoleh data 

metodelogi penelitian.. 

 

3. Sampel dan populasi 

 

a. Populasi  

Menurut (Sujarweni, 2015) Yang menjadi sasaran utama dari penelitian ini adalah 

suatu populasi pada PT. Paus Biru International yang berjumlah sebanyak 133 orang. 

Penggunaan metode sampel dalam riset ini memanfaatkan penggunaan metode 

sampling sederhana, hal ini disebabkan oleh besarnya jumlah populasi di PT. Paus 

Biru International. Sehingga didapat kesimpulan bahwa jumlah total populasi yang 
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digunakan adalah berjumlah sebanyak 100 narasumber yang diperoleh dengan 

penggunaan persamaan Slavin. 

 

b. Sampel 

Menurut (Sujarweni, 2015) Penggunaan metode sampel dalam riset ini memanfaatkan 

penggunaan metode sampling sederhana, hal ini disebabkan oleh besarnya jumlah 

populasi di PT. Paus Biru International. Sehingga didapat kesimpulan bahwa jumlah 

total populasi yang digunakan adalah berjumlah sebanyak 100 narasumber. 

 

4. Pengukuran  

Uji yang dipakai pada riset yang telah dilaksanakan adalah :  

 

1. Uji Deskriptif  

Menurut (Sujarweni, 2015) yaitu nilai yang berfungsi dalam menilik nilai dan 

informasi yang dimiliki oleh setiap variabel, bisa jadi variabel tertentu maupun 

variabel kompleks yang sifatnya dependen dengan tidak melakukan suatu 

perbandingan diantara 1 variabel atau hubungandengan variable;l lain. 

 

2. Uji Kevalidan dan Realibilitas 

 

a. Uji validitas Menurut (Sujarweni, 2015) Merupakan salah satu metode uji yang 

dapat dipakai dalam melihat apakah suatu daftar pertanyaan yang telah dibuat 

memiliki keterkaitan dengan topik yang akan diuji. Hal ini biasa dilakukan 

dengan memanfaatkan penggunaan korelasi Pearson yang mana digunakan 

dengan cara melihat apakah ada keadaan korelasi secara bivariat pada berbagai 

skor dalam kuisioner yang telah dibuat. Hasil dari signifikansi kuosioner dalam 

riset ini memiliki nilai < p value (0,05). 

 

b. Uji reliabilitas Menurut (Sujarweni, 2015) yaitu melihat konsistensasi dari 

responden dalam menjawab kuisioner. 

 

3.  Uji asumsi klasik 

 

a. (Sujarweni, 2015) mengutarakan bahwa yaitu untuk melihat dari data persamaan 

regresi apakah memiliki bentuk kurva distribusi yang dikatakan normal yang  

kriterianya adalah >0,05. 

b. Uji Multikoliniearitas Menurut (Sujarweni, 2015) Uji ini digunakan untuk 

mengetahui dalam data yang telah dikumpulkan apakah ditemukan suatu 

peristiwa multikolinearitas sehingga pada model regresi yang ada dapat dibuat 

suatu nilai toleransi dengan memanfaatkan suatu skor yang dinamakan VIF. Data 

dikatakan tidak mengalami keadaan multikolinearitas apabila didapatkan skor VIF 

≥ 10. 

c. Uji Heterodekasitas Menurut (Sujarweni, 2015) yaitu suatu tes dan pengujian 

yang memiliki tujuan akhir dalam melihat apakah didalam data model persamaan 
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dikatakan adanya ketidaksamaan dalam variasi yang berasal dari residu 

pengamatan yang tersisa 

 

4.  Uji Linier Berganda Menurut (Sujarweni, 2015) yaitu  digunakan untuk mengetahui 

pengaruh yang dimiliki atau yang terjadi pada salah satu variabel atau lebih dari 2 

dari variabel bebas dengan salah satu variabel terikat. 

 

5.  Uji Hipotesis. 

 

a. Uji Determinasi Menurut (Sujarweni, 2015) yaitu jumlah dari koef dari korelasi 

yang didapat berada pada interval nol dan satu. Nilai det yang mendekatik nol 

menyimbolkan bahwa data yang didapat mengindikasikan bahwa variabel bebas 

sangat kurang dalam menjelaskan fenomena perubahan pada variabel terikat. 

b. Uji F (simultan) Menurut (Sujarweni, 2015) yaitu  suatu metoda analisa yang 

dipakai untuk melihat dampak dari faktor variabel bebas pada model persamaan 

dibuat apakah memiliki suatu pengaruh yang terjadi secara simultan dengan 

variabel terikat atau tidak. 

c. Uji T (parsial) Menurut (Sujarweni, 2015) yaitu  merupakan suatu metoda yang 

berfungsi untuk menganalisa seberapa banyak pengaruh yang dimiliki oleh salah 

satu variabel bebas yang terjadi secara satu persatu yang bersifat menjelaskan 

variasi yang terjadi pada variabel terikat. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

IV. HASIL 
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1.                                                                        

Tabel IV.1 

Hasil Uji Validitas (Produk(X1), Harga(X2), Promosi(X3), dan Keputusan 

pembelian (Y) 

Nomor 

pertanyaan 

variabel 

X1,X2,X3 

dan Y 

Nilai 

Person 

Correlation 

X1 

 

Nilai 

Person 

Correlation 

X2 

 

Nilai 

Person 

Correlation 

X3 

Nilai 

Person 

Correlation 

Y 

R 

tabel 

Hasil 

P1 0,538  0,582 0,513 0,627 0,196

6 

VAL

ID  

P2 0,533 0,481 0,663 0,532 0,196

6 

VAL

ID  

P3 0,559 0,466 0,610 0,690 0,196

6 

VAL

ID  

P4 0,608 0,542 0,621 0,645 0,196

6 

VAL

ID  

P5 0,620 0,592 0,618 0,690 0,196

6 

VAL

ID  

P6 0,652 0,496 0,659 0,725 0,196

6 

VAL

ID  

P7 0,576 0,576 0,748 0,645 0,196

6 

VAL

ID  

P8 0,593 0,567 0,652 0,599 0,196

6 

VAL

ID  
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P9 0,728 0,436 0,595 0,462 0,196

6 

VAL

ID 

p10 0,483 0,550 0,686 0,660 0,196

6 

VAL

ID  

        Sumber:Hasil Output Data Primer Yang Diolah Pada SPSS V25. 

 

Menurut (Sujarweni, 2015) Nilai ini kemudian dibandingkan dengan nilai rtabel dicari 

pada tingkatan 0,05, Maka pada tabel tersebut semua pertanyaan valid karena nilai kolerasi 

nya lebih dari 0,1966. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. Uji Reliabilitas  

Tabel IV.2 

Hasil Uji Reliabilitas Produk  Rumah Tangga (X1) 

 

 

 

 

                    Tabel IV.3 

       Hasil Uji Reliabilitas Harga (X2) 

 

 

 

 

 

Tabel IV.4 

Reliability Statistics 

Cronbach'

s Alpha 

N of 

Items 

.786 10 

Reliability Statistics 

Cronbach'

s Alpha 

N of 

Items 

.709 10 
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Hasil Uji Reliabilitas Promosi  (X3) 

 

     

 

 

 

 

Tabel IV.5 

Hasil Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian (Y) 

     

        

 

Sumber:Hasil Output Data Primer Yang Diolah Pada SPSS V25. 

 

 

Menurut (Sujarweni, 2015) Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika 

memberikan nilai Cronbach Alpha> 0.70. 

 

 

3. Uji Asumsi Klasik  

a.  

Reliability Statistics 

Cronbach'

s Alpha 

N of 

Items 

.836 10 

Reliability Statistics 

Cronbach'
s Alpha 

N of 
Items 

.823 10 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandard

ized Residual 

N 100 

Normal Parameters
a,b

 Mean .0000000 

Std. 

Deviation 

3.22314145 
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     Tabel IV.6 

Hasil uji 

normalitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

                           Sumber:Hasil Output Data Primer Yang 

Diolah Pada SPSS V25. 

 

Metode dalam riset ini memanfaatkan penggunaan bantuan uji K-S dalam melihat 

penentuan keputusan, menurut (Sujarweni, 2015) mengatakan bahwa apabila hasil dari 

data yang dilihat memiliki tingkat korelasi atau signifikansi lebih dari nilai p value (0,05) 

maka dapat disimpulkan bahwa dalam data yang dikumpulkan memiliki distribusi yang 

wajar dan normal. Sebaliknya apabila nilai signifikansi kurang dari nilai p value maka 

dapat dikatakan bahwa data yang didapat terdistribusi secara tidak normal. 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .068 

Positive .055 

Negative -.068 

Test Statistic .068 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d

 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 
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Dalam penelitian ini didapat nilai hasil uji K-S memiliki signifikansi sebesar 0,068 atau 

(6,8%) melalui dan data memiliki kemungkinan residual yang signifikan yaiut sebesar 

0.200 atau 20%<5%. 

 

 

 

 

 

b.  

Tabel IV.7 

Hasil Uji multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity 

Statistics 

Tolera

nce VIF 

1 Produ

k 

.378 2.644 

Harga .680 1.472 

Prom

osi 

.380 2.634 

a. Dependent Variable: 

Keputusan Pembelian 
                 Sumber:Hasil Output Data Primer Yang Diolah Pada SPSS V25. 

 

Diatas menunjukan hasil perhitungan nilai VIF (variance inflation factor)masing 

masing variabel independen dalam model berada dibawah 10 dan nilai tolerancenya 

berada diatas 0.10 sehinggal model regresi bebas dari masalah multikolinearitas. 

c.  

Gambar IV.1 

Hasil Uji Heterodekasitas 
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              Sumber:Hasil Output Data Primer Yang Diolah Pada SPSS V25. 

 

 

Diatas menunjukan bahwa titik-titik yang dihasilkan menyebar secara acak dan tidak 

membentuk pola atau tren garis tertentu.Hal ini berarti bahwa data tersebar diatas dan 

dibawah angka 0 sehingga model ini bebas dari masalah hetrokedasitas.” 

 

4. Uji linier berganda  

Tabel IV.8 

Hasil Uji Regresi 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficient

s 

t 

Sig

. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Consta

nt) 

1.455 3.400 
 

.42

8 

.67

0 

Produk .282 .105 .280 2.6

76 

.00

9 
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Harga .362 .095 .297 3.8

01 

.00

0 

Promosi .319 .103 .323 3.0

94 

.00

3 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

             Sumber:Hasil Output Data Primer Yang Diolah Pada SPSS V25. 

 

Y = 1,455 + 0,282 X1+0,362 X2+0,319 X3+e 

Nilai constant senilai 1,455 yang artinya jika skor pada variabel, Produk rumah 

tangga (X1), Harga(X2), dan Promosi (X3) sama dengan nol, maka Keputusan 

Pembelian (Y) akan naik senilai 1,455. Nilai koefesien regresi Produk rumah tangga 

(X1), Harga(X2), dan Promosi (X3) sebesar 0,282, 0,362, 0,319 yang artinya ketika 

skor pada variabel Keputusan pembelian (Y) hal ini memperlihatkan bahwa dengan 

naiknya variabel Produk Rumah Tangga, Harga, dan Promosi akan naik pula variabel 

keputusan pembelian sebesar 0,319, 0,362, 0,319.  

 

 

 

 

 

5. Uji Hipotesis 

a. Uji Determinasi      

Tabel IV.9 

Hasil Uji Koefesien Determinasi 

Model Summary 

Mod

el R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

1 .776
a
 .602 .590 3.27312 
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a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Produk 

          Sumber:Hasil Output Data Primer Yang Diolah Pada SPSS V25. 

 

Hasil Diperoleh nilai R dalam penelitian ini adalah sebesar 0,776 dengan tanda 

positif .Nilai koefesien deteminasi (Adjusted RSquer) adalah sebesar 0,590 . hasil ini 

menunjukan bahwa ketiga variabel ini hanya mempunyai pengaruh 59% terhadap 

variabel dependen, sisanya 41% dipengaruhi oleh faktor variabel lain yang tidak 

masuk atau belum diteliti dalam penelitian ini. 

 

b. Uji F 

Tabel IV.10 

Uji Signifikan Simultan (Uji F) 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares 

D

f 

Mean 

Square F 

Sig

. 

1 Regressi

on 

1557.5

25 

3 519.1

75 

48.

461 

.00

0b 

Residual 1028.4

75 

9

6 

10.71

3 
  

Total 2586.0

00 

9

9 
   

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Produk 

 
          Sumber:Hasil Output Data Primer Yang Diolah Pada SPSS V25. 

 

Dapat disimpulkan bahwa ketiga variabel berpengaruh secara simultan dan signifikasi 

terhadap keputusan pembelian . Hal tersebut dapat dilihat dari nilai Fhitung diatas sebesar 

48,461 lebih besar dari Ftabel 2,703 dengan probabilitas 0,000 lebih kecil dari 0,05 , dan 

diperoleh nilai Fhitung > Ftabel yang diperoleh dengan melihat Ftabel untuk drajat 

df1=k(3) dan df2 = n- k- l (100 -3 -1) pada alpha 0,05 (0,05;3;96). Dengan demikian 

diperoleh Fhitung> Ftabel (48,461 > 2,703), hal tersebut menunjukan HO ditolak dan Ha 
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diterima ,artinya variabel produk  rumah tangga, harga, dan promosi berpengaruh secara 

simultan dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT. Paus Biru International. 

c. Uji T 

Tabel IV.11 

Hasil Uji Signifikan Parsial (Uji T) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

         Sumber:Hasil Output Data Primer Yang Diolah Pada SPSS V25. 

 

Untuk thitung, thitung > ttabel ketiga variabel tersebut mengatakan thitung  (2,676 

(X1) ,  3,801(X2) , 3,094(X3) ) > ttabel (1,984) dengan angka sig 0,009(X1), 0,000 

(X2), 0,003 (X3)  < 0,05 yang artinya artinya signifikan. Maka dapat disimpulkan 

disini parsial atau sendiri-sendiri adanya pengaruh signifikan antara produk rumah 

tangga, harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian pada PT. Paus Biru 

Inernational. 

V. KESIMPULAN 

 

Kesimpulan dari hasil Pengaruh Produk Rumah Tangga, Harga, dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada PT. Paus Biru International. 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardi

zed 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficients 

T Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Consta

nt) 

1.45

5 

3.40

0 
 

.42

8 

.670 

Produk .282 .105 .280 2.6

76 

.009 

Harga .362 .095 .297 3.8

01 

.000 

Promos

i 

.319 .103 .323 3.0

94 

.003 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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1. Hipotesis I memperlihatkan bahwa benar adanya pengaruh secara signifikan dan 

memiliki arah yang positif antara produk rumah tangga terhadap keputusan pembelian 

pada PT. Paus Biru International. 

2. Hipotesis II memperlihatkan bahwa  benar adanya pengaruh secara signifikan dan 

memiliki arah yang positif antara harga terhadap keputusann pembelian pada PT. Paus 

Biru International 

3. Hipotesis III memperlihatkan bahwa benar adanya pengaruh secara signifikan dan 

memiliki arah yang positif antara promosi terhadap keputusan pembelian pada PT.Paus 

Biru International. 

4. Dari hasil penelitian memperlihatkan bahwa ketiga variabel tersebut hanya mempunyai 

pengaruh 59% sisa nya dipengaruhi faktor lain yang belum diteliti dalam penelitian ini. 
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