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ABSTRAK 
Dijelaskan penelitian untuk menganalisa pengaruh kualitas produk, harga serta promosi terhadap 

keputusan pembelian batu kapur CV. Salsabila Group Gresik. Teknik pengambilan sampel accidental. 
sampling sebanyak 80 responden. Dijelaskan hasil data thitung pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 
pembelian  sebesar 2,092 sig. sebesar ,040  < ,05. harga terhadap keputusan pembelian memiliki thitung 
sebesar 42,359 sig. sebesar ,000 <,05. promosi  terhadap keputusan pembelian memiliki thitung sebesar 3,240 
sig. sebesar ,024< 0,05. Hasil fhitung 862,416 sig. ,000<,05. Disimpulkan adanya pengaruh secara parsial serta 
simultan.  
Kata kunci: Kualitas produk, harga, promosi & keputuan pembelian. 
 

ABSTRACT 
 Explained research to analyze the effect of product quality, price and promotion on the purchase of 
limestone CV. Salsabila Group Gresik. Accidental sampling technique. sampling of 80 respondents. Explained 
the results of data t count the influence of product quality on purchasing decisions of 2,092 sig. amounted to, 
040 <, 05. the price of the purchase decision has a tcount of 42,359 sig. amounting to .000 <.05. promotion of 
purchasing decisions has a tcount of 3,240 sig. amounting to 024 <0.05. The results of fcount are 862,416 sig. 
000, <05. It was concluded that there was a partial and simultaneous influence 
Keyword: Product quality, price, promotion & purchasing decisions. 
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PENDAHULUAN 

Meningkatnya kurva permintaan masyarakat terhadap produk membuat perusahaan semakin 
berkembang. Melihat fakta dilapangan seharusnya para pebisnis bisa mempelajari skema strategi 
yang bisa dilakukan agar usahanya dapat terus berkambang serta berkelanjutan. Kini inovasi produk 
telah menjadi senjata utama pebisnis adalm memenangkan pasar persaingan. Kualitas produk juga 
menjadi sangat penting apablia mampu bersaing. Kita lihat semua organisasi atau perusahaan selalu 
memperhatikan serta mengutamakan kehandalan produk yang dijual. 

Kualitas kini telah menjadi skema strategi penjualan baik produk/jasa. Kita melihat organisasi 
atau perusahaan besar disekeliling kita pastinya telah memberlakukan strategi secara matang untuk 
menjual produk/jasanya. Kini semua sektor bisnis telah mengutamakan kualitas. Semakin baik 
kualitas akan membawa dampak baik pula untuk image perusahaan. Sehingga perusahaan harus 
berani menjamin kualitas produk/jasa yang dijualnya dalam berkompetisi saat ini yang semakin ketat. 

Perusahaan CV. Salsabila Group  bergerak di bidang produksi penambangan. Perkembangan 
perusahaan produksi penambangan di CV. Salsabila Group pada saat ini mampu memasarkan 
barang sampai keluar kota. Perusahaan ini dapat menandingi suatu perusahaan yang sudah berdiri 
lama. Perusahaan CV. Salabila Group telah berbenah dibanyak sektor, strategi untuk memperbaiki 
kualitas produk telah dilakukan sangat hati-hati. Hal ini dilakukan untuk menjamin barang uang 
disalurkan pada konsumen tetap terjaga kualitasnya. Perusahaan terus berproges menuju 
perkembangan teknologi serta kemampuan inovasi produk. Kini perusahaan selalu melakukan riset 
terhadap perkembangan industri serta keinginan konsumen yang semakin mobile. Perusahaan 
memastikan skema strategi tepat guna telah dilaksanakan sesuai ketentuan perusahaan dalam 
menjaga pangsa pasar serta menjaga pelanggan agar terus melakukan pembelian. 

Dijelaskan fenomena di atas, dapat disimpulkan rumusan masalah sebagai berikut: 
1. Adakah pengaruh kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian batu kapur CV. 

SALSABILA GROUP ? 
2. Adakah pengaruh harga terhada keputusan pembelian batu kapur CV. SALSABILA GROUP ? 
3. Adakah pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian batu kapur CV. SALSABILA GROUP 

? 
4. Adakah pengaruh kualitas produk, harga & promosi terhadap keputusan pembelian batu kapur 

CV. SALSABILA GROUP? 
 

KERANGKA BERPIKIR 

 
Gambar 1. Kerangka Berpikir 
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KERANGKA KONSPETUAL  
 

 
Gambar 2 

Kerangka Konseptual 
METODE 

Dijelaskan pendekatan penelitian digunakan  dalam   penelitian  ini yaitu pendekatan penelitian 
kuantitatif dan Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang membeli batu kapur CV. 
Salsabila Group Kabupaten Gresik,  

 Teknik sampling dalam penelitian ini adalah dengan pengambilan sampel nonprobabilitas.   
Sampel nonprobabilitas yang digunakan adalah accidental sampling, sampel sejumlah 80 orang. 
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HASIL & PEMBAHASAN 

Tabel 1 
 Hasil Uji Validitas 

 

 

 

Dijelaskan uji validitas seluruh item mempunyai nilai correlation > 0,3, yang berarti seluruh 
item pernyataan telah dianggap valid. 

 
Tabel 2 

Uji Reliabilitas 
 

 

 
Dijelaskan masing-masing variabel telah memenuhi syarat, karena nilai alpha cronbach  ( > 0,6 ).  
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Tabel 3 
Uji Normalitas 

 

 

 
Dijelaskan Sig. sebesar (,200> 0,05). Disimpulkan pada hasil tes diatas nilai Asymp. Sig (2-

tailed) memenuhi syarat sehingga data dikatakan berdistribusi normal. 
 

Tabel 4 
Hasil Uji Multikolineritas 

 

 
Dijelaskan nilai tolerance lebih besar dari ,01 dan nilai VIF lebih kecil dari 10. Disimpulkan 

bahwa data tersebut tidak terjadi multikolonieritas. 
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Tabel 5 
Uji Autokorelasi 

 

 
Dijelaskan (Durbin Watson) sebesar 2,203,Disimpulkan model regresi berganda tidak 

terkena autokorelasi.  
 

Uji Heteroskedastisitas  

 
Gambar 1 
Scatterplot 

Dijelaskan gambar  diatas titik-titik menyebar dengan acak pada angka 0 dan Y tidak 
membentuk pola tertentu.  

Tabel 6 
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Dijelaskan data persamaan regresi sebagai berikut : 
Y = -1.012 + 0,034 + 1.184 + 0.110 + e 

 Diperoleh konstanta a sebesar -1.012, Data menunjukkan Kualitas Produk, harga  dan 
Promosi sama dengan nol, maka keputusan pembelian akan sebesar -1.012 satuan. 

 Hasil koefesian regresi kualitas produk sebesar ,034. setiap kenaikan perubahn satu satuan 
kualitas produk akan mengakabitkan meningkatnya keputusan pembelian (Y) sebesar ,034. 

 Hasil koefesiansi regresi harga sebesar 1,184. adanya kenaikan perubahn satu satuan 
kualitas produk akan mengakabitkan meningkatnya keputusan pembelian (Y) sebesar 1,184. 

 Hasil koefesian regresi kualitas promosi sejumlah ,110. Adanya kenaikan satu satuan 
kualitas produk akan mengakabitkan meningkatnya keputusan pembelian (Y) sebesar ,110. 

 
Tabel 7 

Uji-t  
 

 
Dijelaskan nilai t-hitung kualitas produk sebesar 2,092, harga sebesar 42,359, promosi sebesar 

3,248. Disimpulkan semua variabel bebs terbukti berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  
 

Tabel 8 
Uji-f 

 

 
Dijelaskan fhitung sebesar 862,416, Disimpulkan secara simultan adanya berpengaruh.  
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PEMBAHASAN  

Pada analisis kualitas produk diperoleh thitung sebesar 2,092, demikian terbukti adanya 
pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian CV. Salsabila GroupAnalisis harga 
dipreoleh thitung 42,359. Demikian dibuktikan adanya pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 
CV. Salsabila GroupAnalisis promosi diperoleh thitung 3,284. Demikian adanya pengaruh promosi 
terhadap keputusan pembelian CV. Salsabila Group. Dijelaskan fhitung sebesar 862,416, Disimpulkan 
secara simultan adanya berpengaruh.  

 
SIMPULAN 

Dijelaskan hasil data diatas kualitas produk terbukti berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian batu kapur CV. SALSABILA GROUP.Dijelaskan harga terbukti berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian batu kapur CV. SALSABILA GROUP.Dijelaskan data promosi terbukti adanya 
pengaruh terhadap keputusan pembelian batu kapur CV. SALSABILA GROUP. Dijelaskan fhitung 

terbukti adanya pengaruh terhdap keputusan pembelian batu kapur CV. SALSABILA GROUP. 
 

IMPLIKASI  

Dari penelitian ini telah menghasilkan suatu temuan terbaru bagi perusahaan, temuan ini 
diharapkan bisa menjadi bahan evaluasi yang dapat digunakan oleh CV. SALSABILA GROUP. untuk 
mengambil suatu kebijakan perusahaan. Sesuai hasil temuan penulis seharusnya data ini dapat 
menjadi dasar bagi manajemen untuk terus berbenah memperbaiki sektor mana yang menjadi titik 
lemah perusahaan. Kini semua sektor bisnis telah memiliki kompetitor yang semakin berat. 

 
KETERBATASAN PENELITIAN 

Dijelaskan keterbatasan penelitan penulis ketika melaksanakan penelitian dengan waktu 
yang sangat terbatas, responden dalam penelitian ini juga dibatasi yakni konsumen CV. SALSABILA 
GROUP, penulis berharap penelitian ini dapat dijadikan pedoman bagi perusahaan CV. SALSABILA 
GROUP dan dijadikan bahan pembanding untuk penelitian terbaru lainnya. Keterbatasan lain yakni 
terkadang konsumen ketika mengisi pernyataan masih belum sesuai dengan keadaan yang 
sebenarnya. 
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