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ABSTRAK 

Keputusan pembelian sebagai tindakan konsumen yang secara langsung atau tidak langsung 

terlibat dalam usaha memperoleh dan menggunakan suatu produk atau jasa yang dibutuhkan. 

Konsumen akan memilih produk yang terbaik diantara beberapa pilihan. Hal ini menunjukkan bahwa 

proses membeli yang dilakukan oleh konsumen dimulai jauh sebelum tindakan membeli dilakukan. 

Ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian, diantaranya adalah kualitas 

produk, harga, dan promosi Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, 

harga, dan promosi terhadap keputusan pembelian layanan IndiHome di Kota Semarang.  

Populasi yang digunakan adalah seluruh pelanggan yang membeli layanan IndiHome pada 

tahun 2021 di Kota Semarang, dengan jumlah sampel penelitian sebesar 100 responden, dengan 

teknik pengambilan sampel menggunakan simple random sampling. Data yang digunakan adalah data 

primer, dengan teknik pengumpulan data melalui kuesioner. Teknik analisis data menggunakan 

analisis regresi linear berganda.  

Hasil penelitian diperoleh bahwa secara parsial kualitas produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikansi sebesar 0,00 < 0,05, 

dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai 

signifikansi 0,002 < 0,000. Hasil secara simultan mdiperoleh bahwa kualitas produk, harga, dan 

promosi secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Hasil dari koefisien determinasi diperoleh nilai 0,744, 

artinya kualitas produk, harga, dan promosi dapat menjelaskan variasi keputusan pembelian sebesar 

74,4%. 

Kata Kunci : Kualitas Produk, Harga, Promosi, dan Keputusan Pembelian 

1. PENDAHULUAN 

Setiap perusahaan penyedia layanan internet harus menyediakan jasa layanan yang sesuai dengan 

kebutuhan maupun keinginan konsumennya. Hal ini dikarenakan setiap konsumen memiliki pola pikir 

dan sikap yang berbeda pada perilaku pembelian, sehingga mereka juga memiliki kebutuhan dan 

keinginan berbeda terhadap layanan internet. Adanya perbedaan pola pikir, sikap, kebutuhan dan 

keinginan dapat menimbulkan perilaku pembelian yang unik. Oleh sebab itu, setiap perusahaan 
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penyedia layanan internet yang ingin produknya lebih dikenal dan menarik minat konsumen, maka 

harus dapat mengetahui dan memahami perilaku konsumennya. Hal ini sejalan dengan penelitian 

Baskara (2017) yang menyatakan bahwa konsumen sangat kritis dalam menentukan produk layanan 

internet, sampai memutuskan untuk melakukan pembelian. 

Menurut Tjiptono (2015) mendefinisikan keputusan pembelian konsumen merupakan tindakan 

individu yang secara langsung atau tidak langsung terlibat dalam usaha memperoleh dan menggunakan 

suatu produk atau jasa yang dibutuhkan. Menurut penelitian Ayuningtiyas and Gunawan (2018) yang 

menyatakan bahwa pemasar harus memahami perilaku pembelian dan tahapannya karena akan menjadi 

pertimbangan bagi konsumen untuk melakukan pembelian. 

Nurantoro and Noersanti (2020) menjelaskan bahwa ada beberapa faktor yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian, diantaranya adalah kualitas produk, harga, dan promosi. Menurut 

Kotler and Keller (2016) menyatakan bahawa kualitas produk ialah totalitas fitur dan karakteristik dari 

suatu produk atau jasa yang menanggung pada kemampuannya untuk memuaskan dan memenuhi 

kebutuhan konsumennya. Menurut penelitian Purwati, Setiawan, and Rohmawati (2012) kualitas 

produk erat kaitannya dengan keputusan pembelian, dimana kualitas produk menjadi salah satu faktor 

yang dipertimbangkan oleh konsumen dalam melakukan keputusan pembelian produk. 

Menurut Alma (2018) konsumen dalam melakukan pembelian tidak hanya memperhatikan 

kualitas produk, melainkan juga faktor harga dari produk yang ditawarkan.. Menurut Kaplale (2014) 

biaya produk akan menentukan harga yang ditetapkan. Jika harga yang ditetapkan perusahaan tepat 

dan sesuai dengan daya beli konsumen, maka konsumen akan memilih atau menentukan produk 

tersebut untuk dibeli. 

Kotler and Amstrong (2016) menyatakan pada saat membeli suatu produk atau jasa, maka selain 

kualitas produk dan harga, ada faktor promosi yang juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 

Menurut Kafabih dan Mukti (2018) diperlukan adanya promosi yang terarah, karena dengan promosi 

tersebut diharapkan akan memberikan dampak positif terhadap meningkatkan keputusan pembelian. 

PT Telkom Indonesia merupakan salah satu perusahaan milik pemerintah yang saat ini telah 

menyediakan layanan yang beragam (multi service) bagi pelanggannya yaitu layanan suara (telepon), 

data (internet) dan gambar (IP-TV) dalam satu jaringan akses atau dikenal dengan layanan triple-play 

dengan produk andalan PT. Telkom Indonesia yaitu IndiHome yang sudah menjangkau di seluruh 

Indonesia termasuk di Kota Semarang. IndiHome adalah produk layanan internet yang utama dari PT. 

Telkom Indonesia dan merupakan layanan digital media jaringan internet yang sebelumnya bernama 

Speedy. IndiHome berupaya untuk menjadi layanan digital terdepan dengan menggunakan teknologi 

fiber optik yang menawarkan layanan utama yaitu Triple Play yang terdiri dari Internet Rumah (Fixed 

Broadband Internet), Telepon Rumah (Fixed Phone) dan TV Interaktif (UseeTV).  
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PT. Telkom Indonesia Witel Kota Semarang merupakan perusahaan dari PT. Telkom Indonesia 

yang bergerak dibidang jaringan telekomunikasi yang berada di witel Kota Semarang. Seiring dengan 

meningkatnya persaingan antar penyedia jasa internet di Kota Semarang, maka perusahaan berupaya 

untuk terus menyediakan layanan IndiHome sebaik mungkin dengan memberikan produk yang 

berkualitas dengan harga yang lebih terjangkau. Selain itu, PT. Telkom Indonesia Witel Semarang juga 

terus berupaya untuk mengenalkan produknya melalui promosi secara intensif. 

Hal ini dilakukan agar semakin banyak konsumen yang menggunakan jasa layanan IndiHome. 

Berikut data jumlah pengguna IndiHome di Kota Semarang pada tabel 1.1: 

Table 1.1  

Jumlah Pengguna Baru IndiHome di Kota Semarang Tahun 2021 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: PT. Telkom Witel Semarang, 2021. 

Berdasarkan tabel 1.1 di atas, menunjukkan jumlah penjualan produk IndiHome di Kota Semarang 

fluktuatif. Jumlah penurunan terjadi pada bulan Februari, April, Mei, Agustus, September, November 

dan Desember. Pada dua bulan terakhir yaitu November dan Desember terus mengalami penurunan 

jumlah pengguna baru, dimana pada bulan November jumlah pengguna baru sebanyak 1036 orang 

sedangkan pada bulan Oktober sebanyak 1073. Jumlah tersebut berkurang sebanyak 37 orang. Pada 

bulan Desember kembali mengalami penurunan menjadi 992 orang, artinya jumlahnya berkurang 

sebanyak 44 orang. Adanya penurunan jumlah tersebut tentu saja menjadi masalah bagi penyedia 

layanan IndiHome di Kota Semarang, karena akan berdampak pada penurunan keuntungan perusahaan. 

No Bulan 

Total Pembelian 

Produk Indihome 2P 

& 3P 

1 Januari 1143 Orang 

2 Februari 1120 Orang 

3 Maret 1211 Orang 

4 April 1078 Orang 

5 Mei 789 Orang 

6 Juni 872 Orang 

7 Juli 1178 Orang 

8 Agustus 1005 Orang 

9 September 986 Orang 

10 Oktober 1073 Orang 

11 November 1036 Orang 

12 Desember 992 Orang 

 Jumlah 12.483 Orang 
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Berdasarkan data pengguna layanan Indihome tahun 2021 dan beberapa penelitian yang dilakukan 

oleh peneliti sebelumnya, perlu dilakukan penelitian lebih lanjut apakah kualitas produk, harga dan 

promosi akan memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian. 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Perilaku Konsumen 

Hawkins and Mothersbaugh (2016) menjelaskan Perilaku konsumen merupakan studi mengenai 

individu, kelompok atau organisasi dan proses-proses yang akan mereka gunakan untuk menyeleksi, 

mendapatkan, menggunakan, dan menghentikan pemakaian produk, jasa, pengalaman, atau ide untuk 

memuaskan kebutuhan, serta dampak proses-proses tersebut terhadap konsumen dan masyarakat. 

2.2 Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi 

keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people dan 

process sehingga membentuk suatu sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan 

mengambil kesimpulan berupa respon yang muncul produk apa yang dibeli menurut Alma (2018).  

2.3 Kualitas Produk 

Lupiyoadi (2013) mengasumsikan kualitas dapat diartikan sebagai perpaduan sifat dan 

karakteristik yang menentukan sejauh mana keluaran dapat memenuhi persyaratan kebutuhan 

pelanggan. Menurut Tjiptono (2015) Kualitas merupakan sebuah kondisi dinamis yang berhubungan 

dengan produk, jasa, manusia, proses, dan lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan.  

2.4 Harga 

Menurut Tjiptono (2015) harga merupakan satu-satunya elemen dari bauran pemasaran yang 

menghasilkan pendapatan, sedangkan elemen lainnya menimbulkan atau merupakan biaya. Menurut 

Kotler and Amstrong (2016) harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan atas suatu barang atau 

jasa atau jumlah dari nilai uang yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau 

menggunakan produk atau jasa tersebut. 

2.5 Promosi 

Menurut Kotler and Amstrong (2016) promosi merupakan aktivitas atau kegiatan yang 

mengkomunikasikan keunggulan dari suatu produk dan membujuk target konsumen untuk membeli 

produk tersebut. Menurut Alma (2018) promosi merupakan sejenis komunikasi yang memberikan 

penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa.



 

5 

 

 

2.6 Hipotesis 

Gambar 2.6  

Kerangka Pemikiran Teoritis 

 

 Keterangan : 

     = Simultan 

     = Parsial 

     = Variabel dependen dan independen                           

             

= Ruang lingkup pengaruh secara simultan 

      

     = Ruang lingkup penelitian 

Pada gambar 2.6 menunjukkan bahwa: 

1. Hipotesis 1 = Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

2. Hipotesis 2 = Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

3. Hipotesis 3 = Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

4. Hipotesis 4 = Kualitas produk, Harga, dan Promosi secara simultan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

3. METODE PENELITIAN 

3.1 Variabel Penelitian 

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini antara lain variabel independent yaitu kualitas 

produk, harga dan promosi. Sedangkan variabel dependen yaitu keputusan pembelian.
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3.2 Populasi 

Ferdinand (2014) menjelaskan bahwa populasi merupakan gabungan dari seluruh elemen yang 

berbentuk peristiwa, hal atau orang yang memiliki karakteristik yang serupa dan menjadi pusat 

perhatian seorang peneliti karena itu dipandang sebagai sebuah semesta penelitian. Populasi yang 

digunakan dalam penelitian adalah konsumen yang membeli layanan IndiHome pada tahun 2021 

di Kota Semarang dengan jumlah 12.483 konsumen. 

3.3 Sampel 

Arikunto (2019) juga menjelaskan sampel merupakan sebagian atau wakil populasi yang 

diteliti. Sampel dalam penelitian ini ditentukan dengan Rumus Slovin, sebagai berikut:  

 
2)(1 eN

N
n

+
=   

 

 

 

 

 

 

n  = 99,20. Dibulatkan menjadi 100 responden 

Keterangan : 

n   =    Jumlah Sampel  

N  =    Jumlah Populasi  

e   =    Batas kesalahan maksimal yang ditolerir dalam sampel 

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah random sampling yaitu teknik 

pengambilan sampel yang memberikan peluang yang sama bagi setiap unsur (anggota) 

populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel. Sampel dalam penelitian ini sudah diketahui 

nama-namanya yaitu konsumen yang sudah membeli layanan Indihome di Kota Semarang, 

oleh sebab itu penentuan sampel pertama kali akan dilakukan dengan melakukan undian 

dimana setiap anggota populasi diberikan nomor undian, kemudian dipilih secara acak seperti 

arisan. Setelah terpilih, maka peneliti akan memberikan googleformulir atau gdoc web berupa 

kuesioner penelitian yang harus diisi oleh responden terpilih melalui email masing-masing 

konsumen.

n = 

12.483 

1 + 12.483 (0,1)2 

n =    
12.483 

125,83 
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3.4 Jenis dan Sumber Data 

  Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif. Sumber data yang 

digunakan antara lain data primer yang diperoleh dari tanggapan responden mengenai variabel 

Kualitas produk, Harga, Promosi serta Keputusan pembelian. Sedangkan data sekunder 

diperoleh peneliti secara tidak langsung melalui media perantara atau dari pihak lain. 

3.5 Metode Pengumpulan Data 

Menurut Sugiyono (2017) pengumpulan data menggunakan kuesioner. Kuesioner adalah 

teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi pertanyaan atau pernyataan 

tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Dalam penelitian ini kuesioner yang diberikan 

berbentuk pernyataan tertutup atau terstruktur di mana di dalam kuesioner tersebut menyajikan 

sebuah pernyataan yang harus ditanggapi oleh responden. Data kuisioner ditentukan 

menggunakan Skala Likert yaitu skala yang didasarkan pada penjumlahan sikap responden 

dalam merespon pertanyaan berkaitan indikator-indikator suatu konsep atau variabel yang 

sedang diukur. 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 Hasil Analisis Data 

4.1.1 Uji Instrumen Penelitian 

4.1.1.1 Uji Validitas 

Table 4.1 

Hasil Uji Validitas 

Variabel Pernyataan r hitung >/< r tabel Keterangan 

Kualitas Produk 

(X1) 

- Pernyataan 1 

- Pernyataan 2 

- Pernyataan 3 

- Pernyataan 4 

- Pernyataan 5 

- Pernyataan 6 

- Pernyataan 7 

- Pernyataan 8 

- Pernyataan 9 

- Pernyataan 10 

0,808 

0,834 

0,821 

0,892 

0,845 

0,613 

0,742 

0,763 

0,871 

0,860 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid   

Harga (X2) - Pernyataan 1 

- Pernyataan 2 

- Pernyataan 3 

- Pernyataan 4 

- Pernyataan 5 

0,833 

0,862 

0,870 

0,861 

0,886 

> 

> 

> 

> 

> 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid  

Valid 
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Variabel Pernyataan r hitung >/< r tabel Keterangan 

- Pernyataan 6 

- Pernyataan 7 

- Pernyataan 8 

0,886 

0,740 

0,840 

> 

> 

> 

0,197 

0,197 

0,197 

Valid 

Valid 

Valid  

Promosi (X3) - Pernyataan 1 

- Pernyataan 2 

- Pernyataan 3 

- Pernyataan 4 

- Pernyataan 5 

- Pernyataan 6 

- Pernyataan 7 

- Pernyataan 8 

- Pernyataan 9 

- Pernyataan 10 

0,814 

0,796 

0,780 

0,881 

0,731 

0,837 

0,813 

0,757 

0,811 

0,821 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid  

Valid  

Valid 

Valid 

Valid 

Valid  

Valid 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

- Pernyataan 1 

- Pernyataan 2 

- Pernyataan 3 

- Pernyataan 4 

- Pernyataan 5 

- Pernyataan 6 

- Pernyataan 7 

- Pernyataan 8 

0,854 

0,824 

0,854 

0,877 

0,884 

0,859 

0,885 

0,860 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

> 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

0,197 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid  

Valid 

Valid  

Valid   

Sumber: Data primer diolah, 2022. 

Tabel 4.1 menunjukkan bahwa dari hasil uji validitas diperoleh masing-masing 

item pernyataan mempunyai nilai r hitung yang lebih besar dari r tabel (r hitung > r tabel), 

sehingga dapat disimpulkan bahwa setiap item pernyataan dapat dikatakan valid. Hal ini 

berarti bahwa semua pernyataan yang ada dalam kuesioner dapat mengukur variabel yang 

digunakan dalam penelitian. 

4.1.1.2 Uji Reliabilitas 

Table 4.2 

Hasil Uji Reliabilitas 

No Variabel Cronbachs Alpha 
>/

< 

Nilai 

Minimum 
Keterangan 

1. 

2. 

3. 

4. 

Kualitas Produk 

Harga  

Promosi 

Keputusan Pembelian 

0,938 

0,941 

0,939 

0,950 

> 

> 

> 

> 

0,70 

0,70 

0,70 

0,70 

Reliabel 

Reliabel 

Reliabel 

Reliabel   

Sumber: Data primer diolah, 2022. 
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Tabel 4.2 menunjukkan bahwa dari uji reliabilitas diperoleh setiap variabel memiliki 

nilai cronbachs alpha lebih besar dari 0,70, sehingga dapat dikatakan semua konsep 

pengukur masing-masing variabel adalah reliabel, artinya kuesioner yang digunakan handal. 

Hal ini juga berarti jika jawaban yang diberikan konsisten, dan dapat digunakan untuk 

penelitian selanjutnya. 

4.1.2 Uji Asumsi Klasik 

4.1.2.1 Uji Normalitas 

Table 4.3 

Hasil Uji Normalitas 

 Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.55350949 

Most Extreme Differences Absolute .173 

Positive .071 

Negative -.173 

Test Statistic .173 

Asymp. Sig. (2-tailed) .080c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

  Sumber: Data primer diolah, 2022. 

Tabel 4.3 menunjukkan dari hasil uji Kolmogorov-Smirnov diperoleh nilai 

signifikansi sebesar 0,080, dimana nilai tersebut lebih besar dari 0,05. Hal ini dapat 

disimpulkan bahwa penyebaran data dalam model regresi yang dihasilkan telah terdistribusi 

secara normal, sehingga model regresi tersebut telah memenuhi asumsi normalitas. 

4.1.2.2 Uji Multikolinearitas 

Table 4.4 

Hasil Uji Multikolinearitas 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Kualitas Produk .431 2.321 

Harga .328 3.049 

Promosi .330 3.031 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Data primer diolah, 2022. 
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Tabel 4.4 di atas menunjukkan bahwa dari hasil uji multikolinearitas diperoleh masing-

masing variabel kualitas produk, harga, dan promosi mempunyai nilai tolerance lebih besar 

dari 0,10, dan nilai VIF lebih kecil dari 10. Hal ini berarti tidak ada korelasi yang terjadi 

antar variabel bebas dalam model regresi linear, sehingga dapat disimpulkan jika model 

regresi linear yang dihasilkan tidak terjadi gejala multikolinearitas. 

4.1.2.3 Uji Heteroskedastisitas 

Table 4.5  

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.586 1.246  2.877 .005 

Kualitas Produk .046 .044 .154 1.057 .293 

Harga -.058 .052 -.151 -1.038 .103 

Promosi .029 .049 .099 .596 .553 

a. Dependent Variable: ABS 

  Sumber: Data primer diolah, 2022. 

Tabel 4.5 menunjukkan bahwa dari hasil uji glejser diperoleh nilai signifikansi 

variabel kualitas produk sebesar 0,293, harga sebesar 0,103, dan promosi sebesar 0,553. 

Nilai signifikansi masing-masing variabel lebih besar dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan 

jika dalam model regresi linear yang dihasilkan tidak terjadi gejala heteroskedastisitas. 

4.1.3 Analisis Regresi Linear Berganda 

Table 4.6 

Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

 Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error  Beta 

1 (Constant) 1.506 1.931   .780 .437 

Kualitas Produk .302 .068  .346 4.470 .000 

Harga .293 .080  .324 3.650 .000 

Promosi .242 .076  .284 3.203 .002 

 a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Data primer diolah, 2022. 

Berdasarkan hasil analisis pada tabel 4.6, maka dapat dituliskan model persamaan 

regresi linear berganda sebagai berikut: 

Y = 1,506 + 0,302 X1 + 0,293 X2 + 0,242 X3 + e 
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Hasil analisis diperoleh nilai konstanta sebesar 1,506 yang memiliki arah positif, 

nilai koefisien regresi kualitas produk (b1) sebesar 0,302 yang memiliki arah positif, nilai 

koefisien regresi harga (b2) sebesar 0,293 yang memiliki arah positif dan nilai koefisien 

regresi promosi (b3) sebesar 0,242 yang memiliki arah positif. 

4.1.4 Uji Hipotesis 

4.1.4.1 Uji Hipotesis Parsial (Uji Statistik t) 

Table 4.7  

Hasil Uji Hipotesis Parsial (Uji Statistik t) 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.506 1.931  .780 .437 

Kualitas Produk .302 .068 .346 4.470 .000 

Harga .293 .080 .324 3.650 .000 

Promosi .242 .076 .284 3.203 .002 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

    Sumber: Data primer diolah, 2022. 

Dari hasil analisis pada tabel 4.7 diatas, pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi 

terhadap keputusan pembelian secara parsial adalah sebagai berikut: 

1. H1: Kualitas Produk berpengaruh Positif dan Signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. Dari hasil analisis diperoleh nilai t hitung lebih besar dari nilai t tabel 

yaitu 4,470 > 1,985, dan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Hasil keputusannya 

adalah menolak hipotesis nol (H0) dan hipotesis alternatif diterima (Ha). 

2. H2: Harga berpengaruh Positif dan Signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Dari hasil analisis diperoleh nilai t hitung lebih besar dari nilai t tabel yaitu 3,650 

> 1,985, dan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Hasil keputusannya adalah menolak 

hipotesis nol (H0) dan hipotesis alternatif diterima (Ha). 

3. H3: Promosi berpengaruh Positif dan Signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. Dari hasil analisis diperoleh nilai t hitung lebih besar dari nilai t tabel 

yaitu 3,203 > 1,985, dan nilai signifikan 0,002 < 0,05. Hasil keputusannya 

adalah menolak hipotesis nol (H0) dan hipotesis alternatif diterima (Ha).



 

12 

4.1.4.2 Uji Hipotesis Simultan (Uji Statistik F) 

Table 4.8  

Uji Hipotesis Simultan (Uji Statistik F) 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 1953.479 3 651.160 96.839 .000b 

Residual 645.521 96 6.724   

Total 2599.000 99    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

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

        Sumber: Data primer diolah, 2022. 

H4: Kualitas Produk, Harga, dan Promosi secara Simultan berpengaruh Positif 

dan Signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Dari hasil uji statistik F pada tabel 4.8 diperoleh nilai F hitung lebih besar dari F tabel 

(96,839 > 2,70), dan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Hal ini berarti 

jika kualitas produk, harga, dan promosi secara bersama-sama (simultan) berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dan secara statistik dapat diterima. 

4.1.5 Koefisien Determinasi 

Table 4.9  

Hasil Koefisien Determinasi 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .867a .752 .744 2.59310 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk, Harga 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

   Sumber: Data primer diolah, 2022. 

Tabel 4.9 menunjukkan dari hasil analisis diperoleh nilai koefisien determinasi yang 

dilihat dari nilai Adjusted R Squared sebesar 0,744. Hasil ini berarti bahwa variabel 

kualitas produk, harga, dan promosi dapat menjelaskan variasi variabel keputusan 

pembelian sebesar 74,4% (0,744 x 100%), sedangkan sisanya yaitu sebesar 25,6% variasi 

keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti. 

5. PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

1. Hasil analisis Uji hipotesis Parsial (Uji Statistik t) 

a. Dari hasil analisis menunjukkan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian layanan Indihome di Kota Semarang 



 

13 

b. Dari hasil analisis menunjukkan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian layanan IndiHome di Kota Semarang. 

c. Dari hasil analisis menunjukkan promosi berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian layanan IndiHome di Kota Semarang. 

2. Hasil Uji Hipotesis Simultan (Uji Statistik F) 

Dari hasil uji statistik F menunjukkan kualitas produk, harga, dan promosi secara 

bersama-sama (simultan) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. layanan IndiHome di Kota Semarang. 

3. Hasil Koefisien Determinasi 

Hasil analisis menunjukkan kualitas produk, harga, dan promosi dapat 

menjelaskan variasi variabel keputusan pembelian sebesar 74,4% (0,744 x 100%), 

sedangkan sisanya yaitu sebesar 25,6% variasi keputusan pembelian dapat dijelaskan 

oleh variabel lain yang tidak diteliti. 

4. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Berdasarkan hasil analisis, maka dapat dituliskan model persamaan regresi linear 

berganda sebagai berikut: 

Y = 1,506 + 0,302 X1 + 0,293 X2 + 0,242 X3 + e 

Hasil analisis diperoleh nilai konstanta sebesar 1,506 yang memiliki arah positif, 

nilai koefisien regresi kualitas produk (b1) sebesar 0,302 yang memiliki arah positif, nilai 

koefisien regresi harga (b2) sebesar 0,293 yang memiliki arah positif dan nilai koefisien 

regresi promosi (b3) sebesar 0,242 yang memiliki arah positif. 

5.2 Saran 

1. Perusahaan harus dapat meningkatkan kualitas produk layanan IndiHome yang 

ditawarkan kepada masyarakat, mengingat masih banyak konsumen yang tidak setuju 

dengan pernyataan-pernyataan yang diajukan kepada responden.  

2. Perusahaan harus dapat menetapkan harga layanan IndiHome dengan tepat. Hal ini 

dapat dilakukan dengan cara menawarkan harga yang tidak jauh lebih mahal 

dibandingkan pesaing yang ada. 

3. Perusahaan harus dapat meningkatkan promosi yang lebih menarik untuk dapat 

meningkatkan minat konsumen membeli layanan IndiHome melalui diskon harga, 

serta pemberian hadiah langsung bagi konsumen yang memasang layanan IndiHome.  
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