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ABSTRAK
The high level of competition that exists among businesses and along with conditions of uncertainty that force companies to achieve competitive advantage in order to be able to win business competition. The number of MSME business actors who have started to emerge in recent years, especially in the city of Surabaya now, makes the competition even tighter. This study uses quantitative research methods with primary data collection techniques questionnaire with 132 samples of customers Helm Custom Surabaya and interviews and field observations. 
The results show that the price perception and promotion partially have a significant positive effect on Purchase Satisfaction, while the Product Quality variable has no effect on Purchase Satisfaction. Future research is expected to bring up new 
variables, this can be a recommendation for companies to maximize sales on their products by observing what other factors are outside of Product Quality, Price Perception and Promotion, Purchase Decisions.
Keywords: Product Quality, Price Perception, Promotion, Purchase Satisfaction. 



PENDAHULUAN
	Diera moderen seperti saat ini kondisi perekonomian di Indonesia mengalami pertumbuhan yang begitu sangat pesat, sehingga banyak pula segala bidang yang mengalami perubahan. Seperti salah satunya pada bidang pemasaran. Dengan tingginya tingkat persaingan yang ada dikalangan bisnis dan bersamaan dengan kondisi ketidak pastian yang memaksa perusahaan untuk mencapai keunggulan dalam bersaing agar mampu memenangkan persaingan bisnis. 
	Masih rapunya perekonomian di Indonesia pada saat ini, tentu menjadikan pemerintah untuk terus melakukan perencanaan ekonomi dalam menghadapi persaingan UMKM terhadap pasarglobal yang terus masuk di Indonesia. Begitu banyak pula upaya-upaya yang dilakukan pemerintah demi mengkordinasikan pembuatan keputusan perekonomian jangka panjang, kemudahan dalam  kebijakan kegiatan ekspor impor, juga untuk mempengaruhi, mengarahkan dan untuk beberapa kasus tertentu juga perlu untuk dikendalikannya tingkatan serta laju pertumbuhan variabel-variabel ekonomi pokok demi tercapainya tujuan - tujuan pembangunan itu dengan upaya perbaikan revitalisasi atau yang biasanya disebut dengan memvitalkan kembali UMKM agar kegiatan bisnis dapat terus meningkat. 
	Banyaknya pelaku usaha UMKM yang mulai bermunculan beberapa tahun belakangan ini khususnya di kota Surabaya kini, maka persaingannya pun juga kian ketat. Kondisi tersebut juga terjadi pada pelaku usaha toko Helm Custom Sub, salah usaha kecil menengah yang bergerak dibidang penjualan helm custom, helm custom surabaya ini memiliki kelebihan dan ciri khas dalam model, pewarnaan dan kualitasnya yang berbeda dengan produk helm umumnya. Itulah yang menjadikan helm custom surabaya dengan toko helm pada umumnya. 
LANDASAN TEORI
1. Manajemen Pemasaran
	Menurut Kotler dan Keller (2016:27) menuliskan definisi manajemen pemasaran sebagai berikut: “Maketing is meeting needs profitability”, maksud dari ungkapan tersebut adalah pemasaran merupakan hal yang dilakukan untuk memenuhi setiap kebutuhan (kebutuhan konsumen) degan cara-cara yang menguntungkan semua pihak. Menurut Agustina Shinta (2021:1) manajemen pemasaran adalah suatu proses dan manajerial yang membuat individu atau kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai kepada pihak lain atau segala kegiatan yang menyangkut penyampaian produk atau jasa mulai dari produsen hingga ke konsumen. Pendapat lain dari Linardo (2018:2) mendefinisikan pemasaran adalah suatu proses dan manajerial membuat individu atau kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan produk yang bernilai kepada pihak lain atau segala kegiatan yang menyangkut penyampaian produk atau jasa mulai dari produsen sampai konsumen. 
2. Manajemen Operasional
	Manajemen operasional menurut Efendi (2019:3) dapat didefinisikan sebagai sebuah proses yang terhubung dengan proses yang lainnya guna pengambilan keputusan dalam rangka mengatur serta mengkoordinasikan sumber daya untuk mencapai tujuan organisasi.
3. Kualitas Produk
	Menurut Kotler dan Amstrong (2010:27) mengungkapkan bahwasannya kualitas produk merupakan suatu kemampuan pada suatu produk untuk melaksanakan fungsinya, meliputi kehandalan, daya tahan, kemudahan operasi, ketepatan dan perbaikan produk serta atribut bernilai lainnya.  Menurut Kotler dan Armstrong (2006) ada lima tahapan dalam keputusan produk peorangan : 
1.Penetapan merek
2. Atribut produk
3.Kemasan
4. Pelebelan 
5. Jasa pendukung produk 
Indikator Kualitas Produk, Menurut David Garvin (2016:27) untuk menentukan dimensi pada kualitas produk dapat menggunakan delapan indikator yaitu : 
1. Kinerja (Performance)
2. Fitur Produk (Features)
3. Kehandalan (Reability)
4. Kesesuaian (Conformance) 
5. Daya Tahan (Durability) 
6. Kemampuan Memperbaiki (Serviceability) 
7. Keindahan / Estetika (Asthetics) 
8. Kualitas yang di persiapkan (Perceived Quality) 
4. Persepsi Harga
	Menurut Kotler dan Amstrong (2012:314) mengatakan bahwa harga merupakan jumlah uang yang dibebankan untuk produk atau jasa, atau lebih jelasnya adalah jumlah dari semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan sebuah manfaat dengan memiliki atau menggunakan sebuah produk atau jasa. Persepsi harga menurut Emylia Dzulkharmain (2019) merupakan suatu gambaran menyeluruh tentang informasi yang telah terseleksi dari suatu harga yang telah ditawarkan yang dapat dibandingkan dengan pengalaman dan harapan konsumen. 
	Menurut Kasmir dalam Supriadi (2020) penentuan harga oleh suatu lembaga atau perusahaan itu ditujukan untuk berbagai tujuan yang akan dicapai. Secara luas tujuan penentuan harga adalah yaitu : 
1. Berorientasi pada Laba 
2. Berorientasi pada Volume
3. Berorientasi pada Citra 
4. Stabilisasi Harga 
5. Promosi
	Menurut pendapat dari Mumuh Mulyana (2019:57) komunikasi pemasaran atau disebut juga dengan promosi adalah suatu proses mengkomunikasikan informasi yang bermanfaat tentang suatu perusahaan atau produk untuk mempengaruhi pembeli potensial. Menurut Alma dalam Syardiansah (2017) promosi merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produksinya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaanyang bersangkutan. 
	Menurut Mumuh Mulyana (2019:59) pada prinsipnya terdapat tiga tahapan yang dilewati konsumen untuk melakukan respon atas komunikasi yang dilakukan oleh para marketer yaitu adalah : 
1. Tahap Kognitif 
2.Tahap Afektif 
3. Tahap Behavior
	Pada bauran promosi, Promosi penjualan merupakan suatu aktivitas pemasaran yang mengusulkan nilai tambah dari suatu produk dalam jangka waktu tertentu dalam rangka untuk mendorong lebih banyak lagi pembelian yang akan dilakukan oleh konsumen nantinya, efektifitas dalam penjualan, atau juga merupakan upaya yang dilakukan oleh tenaga penjual dengan mengintegrasikan antara kemempuan tenaga penjual, iklan, dan dukungan promosi penjualan, promosi yang dilakukan penjual akan lebih menjadi daya tarik yang dapat mempercepatnya terjadi proses pembelian diarahkan pada pengguna akhir sebuah barang atau pun jasa. 
 6. Keputusan Pembelian
	Menurut Kotler dan Amstrong (2018:176) keputusan pembelian adalah sebuah faktor situasional yang tak terduga. Konsumen dapat membentuk niat beli berdasarkan faktor-faktor seperti pendapatan yang mendajadi harapan, serta harga yang menjadi harapan, dan manfaat produk yang diharapkan. Penuturan lain dari Endang Setyowati (2017:435) mengungkapkan keputusan pembelian adalah proses pemilihan alternative dimana dilakukan untuk proses pemecahan masalah dengan mempertimbangkan berbagai konsumen. 
	Menurut Kotler dan Keller (2010) mengungkapkan terdapat beberapa tahap dalam pengambilan keputusan konsumen, yaitu : 
1. Pengenalan Masalah, Merupakan faktor terpenting dalam melakukan proses saat pembelian, yang mana pembeli akan mengenali suatu masalah atau kebutuhan. 
2. Pencarian Informasi, Seseorang akan selalu memiliki minat atau dorongan untuk mencari informasi. Apabila dorongan itu sangat kuat dan objek yang dapat memuaskan kebutuhan itu tersedia maka konsumen akan bersedia untuk membelinya. 
3. Evaluasi Alternatif, Konsumen akan memiliki beberapa pilihan yang tetpat dan membuat pilihan alternatif secara teliti kepada produk yang akan ia beli. 
4. Keputusan Pembelian, Setelah konsumen mempunyai evaluasi terhadap alternative maka konsumen akan nentukan keputusannya untuk membeli. 
5. Keputusan Pasca Pembelian, Setelah konsumen memutuskan pilihan produk mana yang hendak mereka beli, konsumen akan menilai apakah puas terhadap pembelian yang mereka lakukan tersebut.
	Menurut Thomson (dalam Permatasari, 2017) indikator keputusan pembelian konsumen untuk memutuskan melakukan pembelian suatu produk meliputi keputusan sebagai berikut : 
1. Sesuai Kebutuhan : konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk karena produk yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan konsumen dan memiliki kemudahan dalam mencari barang tersebut. 
2. Memiliki Manfaat : konsumen harus mengambil keputusan tentang produk apa yang akan dibeli sesuai dengan nilai manfaat yang ingin didapatkan dari produk tersebut. 
3. Ketepatan Membeli Produk : konsumen dapat mengambil keputusan membeli sebuah produk sesuai dengan harga atau manfaat. 
4.Pembelian Berulang : keadaan dimana konsumen dapat merasakan kemudahan mendapatkan produk maka konsumen kemudian akan melakukan transaksi ulang dimasa yang akan dating. 
MODEL PENELITIAN DAN HIPOTESIS
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Sumber : Data Primer diolah tahun 2021
1. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 
	Kualitas Produk tidak memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Maka, peningkatan kualitas produk tidak akan diikuti dengan peningkatan Keputusan Pembelian, sehingga dapat disimpulkan bahwa perubahan yang terjadi pada pembelian tidak searah dengan perubahan peningkatan maupun penurunan kualitas produk. Perusahaan perlu memenuhi kualitas produk guna adanya perkembangan produktivitas perusahaan yang dibarengi dengan inovasi (Kotler & Keller, 2009). 
	Usaha yang dilakukan untuk menarik minat konsumen dapat dilakukan dengan memberikan inovasi terbaru serta peningkatan bahan material yang dipakai oleh Helm Custom Surabaya dalam setiap pembuatan produknya. Hasil penelitian ini didukung dengan penelitian-penelitian sebelumnya seperti Amelisa (2018) dan Nadiya & Susanti (2020) yang menyebutkan bahwa tidak adanya pengaruh signifikan antara kualitas produk dengan Keputusan Pembelian. 
2. Pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan Pembelian
	Berdasarkan analisis, variable Persepsi Harga memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Maka, peningkatan Persepsi Harga akan diikuti dengan peningkatan Keputusan Pembelian, sehingga dapat disimpulkan bahwa perubahan yang terjadi pada Persepsi Harga searah dengan perubahan peningkatan maupun penurunan Keputusan Pembelian. 
	Hasil penelitian ini konsisten dengan hasil penelitian sebelumnya, seperti penelitian yang dilakukan oleh Pradana (2018); Milawardi (2018) menemukan bahwa persepsi harga memiliki pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Kesesuaian harga dengan kualitas yang diberikan oleh Helm Custom Surabaya menjadikan produk-produk Helm Custom Surabaya memiliki kesan positif pada pelanggannya. Penentuan harga yang sesuai dengan daya beli, harga pasar, serta brand value menjadi modal utama Helm Custom Surabaya untuk tetap bertahan pada industry ini.
3. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian
	Variable Promosi memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Maka, peningkatan Promosi Harga akan diikuti dengan peningkatan Keputusan Pembelian, sehingga dapat disimpulkan bahwa perubahan yang terjadi pada Promosi searah dengan perubahan peningkatan maupun penurunan Keputusan Pembelian. 
	Hal sama juga ditemukan oleh Rifa'i (2020) bahwa promosi memiliki peran paling besar dalam peningkatan Keputusan Pembelian produk. Era digital memaksa semua orang maupun perusahaan beradaptasi dengan konsep-konsep promosi terbaru yang mampu memberikan kesan baik bagi masyarakat sehingga mendorong mereka membeli produk yang kita hasilkan. Majunya teknologi mempermudah menyampaikan segala informasi, mulai dari pengoptimalan content writing hingga memanfaatkan fasilitas iklan yang telah familiar digunakan dalam memasarkan produk. 
4. Pengaruh Kualitas Produk, Persepsi Harga, dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian
	Berdasarkan analisis, variable Kualitas Produk, Persepsi Harga, dan Promosimemiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Maka, peningkatan Kualitas Produk, Persepsi Harga, dan Promosiakan diikuti dengan peningkatan Keputusan Pembelian, sehingga dapat disimpulkan bahwa perubahan yang terjadi pada Kualitas Produk, Persepsi Harga, dan Promosisearah dengan perubahan peningkatan maupun penurunan Keputusan Pembelian. 
	Dalam perkembangan dunia bisnis khususnya pada era teknologi, pemilik usaha tidak dapat fokus pada satu hal untuk meningkatkan penjualan produk. Cepatnya perputaran trend dan banyaknya competitor yang memiliki inovasi serta diversifikasi produk menjadikan pasar persaingan lebih kompetitif. Kolaborasi kualitas produk yang diikuti dengan persepsi harga serta promosi digital dinilai mampu meningkatkan Keputusan Pembelian sehingga membentuk lingkaran pelanggan yang lebih loyal serta mendatangkan pelanggan baru secara organik melalui kolaborasi variabel tersebut. 
Metode Penelitian
1. Tempat dan Waktu Penelitian
	Tempat penelitian ini langsung di toko Helm Custom Surabaya. Penelitian ini dilakukan selama 2 bulan sejak bulan 1 September 2021 hingga  30 November 202. 
2. Jenis dan Sumber Data
	Jenis penelitian yang penulis gunakan dalam penelitian ini adalah Kualitatif. Sedangkan sumber data dalam penelitian terbagi menjadi dua yaitu sumber data primer dan sumber data sekunder. Data primer dalam penelitian ini terkait langsung dari pengamatan, serta dari pertanyaan yang berupa hasil kuisoner dan wawancara secara langsung kepada pemilik maupun pengelola dan juga karyawan yang bekerja ditoko Helm Custom Surabaya. Bahan data sekunder dalam penelitian ini diperoleh dengan cara melakukan inventarisasi terhadap buku literature, artikel, dokumen, dan juga dari berbagai bahan yang telah didapat, di dokumentasikan, dicatat kemudian dipelajari lagi berdasarkan relevansi relevansinya dengan inti permasalahan yang sedang diteliti selanjutnya akan dilanjutkan dengan dilakukannya pengkajian sebagai satu kesatuan yang utuh. 
3. Populasi dan Sampel
	Objek yang penulis gunakan dalam penelitian ini adalah toko Helm Cuustom Surabaya. Unit sampel yang digunakan oleh penulis adalah yang melakukan pembelian produk pada toko Helm Custom Surabaya yang bertempat di jalan Demak Selatan Surabaya.
4. Teknik Pengumpulan Data
Pada laporan ini penulis menggunakan 3 teknik dalam pengumpulan data yang penulis gunakan dalam pembuatan laporan ini adalah Kuisioner, Observasi dan Studi Pustaka. Teknik pengolahan data hasil kuisioner menggunakan skala likert dimana alternative jawaban nilai 5 sampai dengan pemberian skor dengan menggunakan skala likert, seperti berikut ini : 
1. SS (Sangat Setuju) : 5 
2. S (Setuju) : 4 
3. N (Netral) : 3 
4. TS (Tidak Setuju) : 2 
5. STS (Sangat Tidak Setuju) : 1 
5. Definisi Variabel
	Menurut Sugiyono (2016) suatu atribut atau sifat atau bisa disebut nilai dari orang, objek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang dilakukan oleh peneliti yang dipelajari dan di tarik kesimpulannya.
5.1	Variabel Bebas (X)
	Menurut Sugiyono (2016) variabel bebas atau independen adalah variabel yang mempengaruhi atau menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen atau terikat. Variabel bebas atau dependen dalam peneltian ini adalah : 
1. Kualitas Produk 
2. Persepsi Harga 
3. Promosi 
5.2	Variabel Terikat
	Menurut Sugiyono (2016) variabel terkait adalah variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas. Variabel terikat atau dependen yang penlulis gunakan pada penelitian ini adalah Keputusan Pembelian. 
6. Teknik Pengujian Hipotesis dan Analisis Data
6.1 Uji Asumsi Klasik
6.1.1 Uji Normalitas
	Uji normalitas ini bertujuan untuk menguji apakah nilai residual yang sudah distadarisasi pada model regresi berdistribusi normal atau tidaknya. Salah satu upaya untuk menguji kenormalannya adalah dengan menggunakan uji kolmogorov smirnow terhadao nilai standar residual hasil persamaan regresi. Nilai residual terstandarisasi berdistribusi normal jika K dihitung , K table atau nilai Sig. > alpha. 
6.1.2 Uji Multikolinearitas
	Uji multokolinieritas ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi yang terbentuk ini terdapat korelasi yang tinggi atau mungkin sempurna di antara variabel bebas atau tidak. Untuk mengetahui ada tidaknya multikolinieritas antara variabel, maka hanya perlu melihat dengan cara nilai Tolerance (TOL) dan Varience Inflation Factor (VIF). Jika nilai VIF tidak lebih dari 10, itu berarti model dinyatakan tidak terdapat gejala multikolinier. 
6.1.3 Uji Heteroskedatisitas
	Heteroskedastisitas berarti adalah suatu varian pada model regresi yang tisak sam atau disebut konstan. Begitu pula sebaliknya, jika varian variabel pada model regresi ini memiliki nilai yang sama (konstan) maka dapat disebut dengan homoskedastisitas. Pada uji ini diharapkan model regresi adalah homoskedastisitas. Sedangkan pada penelitian ini, uji heteroskedastisitas dilakukan dengan metode Glejser. Jika nilai probabilitas lebih besar dari nilai alpha (Sig>α), maka bisa dipastikan model tidak mengandung gejala heteroskedasitas atau biasa disebut tidak terjadi hereroskedasitas apabila t hitung < t table.
6.2 Uji Hipotesis
6.2.1 Analisis Linier Berganda
	Analisis regresi berganda digunakan untuk meliputi seperti apakah pengaruh dari beberapa variabel independen (variabel X) terhadap variabel dependen (variabel Y). adapun model persamaan yang digunakan pada penelitian ini :  
Y = β1X1 + β2X2 + β3X3 + e
6.2.2 Uji Koefisien Determinasi 
Tujuan dari dilakukannya uji koefisiensi determinasi pada penelitian ini adalah untuk mengukur seberapa jauh variabel bebas dapat menerangkan variasi dari variabel terikat, baik secara parsial maupun simultan.

6.2.3 Uji F
	Uji f ini dilakukan guna untuk melihat apakah model yang dianalisis memiliki tingkat kelayakan model yang tinggi yaitu variabel-variabel yang digunakan mampu untuk menjelaskan fenomena yang dianalisis. Uji f dilakukan untuk melihat pengaruh variabel independen (bebas) secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel dependen.
	Uji signifikan simultan dapat dilakukan melalui pengamatan nilai signifikan F terhadap tingkat α yang digunakan (pada penelitian ini menggunakan tingkat α sebesar 5%). Analisis didasarkan pada pembandingan antara nilai signifikan 0.05 di mana syarat-syaratnya adalah sebagai berikut : 
 Apabila signifikan F < 0,05 maka H0 ditolak yang berarti model persamaan penelitian ini layak. 
 Apabila signifikan F > 0,05 maka H0 diterima yaitu model persamaan ini tidak layak. 
6.2.4 Uji t

	Uji hipotesis yang penulis gunakan dalam penelitian ini yaitu Uji Parsial (Uji t). Uji t adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah, yaitu yang menanyakan hubungan antara dua variabel atau lebih. Rancangan pengujian hipotesis digunakan untuk mengetahui korelasi dari kedua variabel yang sedang diteliti. 
	Di dalam Uji t untuk menguji pengaruh masing-masing variabel bebas terhadap variabel bebas terhadap variabel terkait, maka digunakan kriteria sebagai berikut : 
1. H0 : β1, β2, β3 + 0 ; artinya Kualitas Produk, Persepsi Harga, Promosi tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Produk Helm Custom Surabaya 
2. H1 : β1, β2, β3 ≠ 0 ; artinya Kualitas Produk, Persepsi Harga, Promosi berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Produk Helm Custom Surabaya. 
Menentukan tingkat signifikansi yang sebesar 5 5% 
1. Bila signifikan > 0,05 maka /ho diterima dan H1 ditolak, maka artinya variabel independen tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 
2. Bila signifikan < 0.05 maka Ho ditolak dan H1 diterima, maka artinya variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
1. Uji Asumsi Klasik

1.1 Uji Normalitas
Tabel 1. Hasil Uji Normalitas
	One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

	
	Unstandardized Residual

	N
	132

	Normal Parametersa,b
	Mean
	.0000000

	
	Std. Deviation
	4.10632672

	Most Extreme Differences
	Absolute
	.073

	
	Positive
	.053

	
	Negative
	-.073

	Test Statistic
	.073

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	.085

	a. Test distribution is Normal.


Sumber : Data Primer diolah SPSS tahun 2021
	Kesimpulan tersebut didukung dengan nilai signifikansi yang dihasilkan oleh Kolmogorov Smirnov Test yang menunjukkan nilai signifikansi > nilai alpha 0,05. Sehingga data yang diuji memiliki pendistribusian yang normal.
1.2 Uji Multikolinieritas
Tabel 2. Hasil Uji Multikolinieritas
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	9.694
	2.916
	
	3.325
	.001
	
	

	
	Kualitas_Produk
	.016
	.034
	.041
	.484
	.629
	.396
	2.528

	
	Persepsi_Harga
	.559
	.067
	.579
	8.394
	.000
	.603
	1.658

	
	Promosi
	.223
	.080
	.258
	2.800
	.006
	.338
	2.962

	a. Dependent Variable: Kepuasan_Pembelian


Sumber : Data Primer diolah SPSS tahun 2021
	Berdasarkan table di atas, nilai tolerance menunjukkan angka kurang dari 0,10. Hal tersebut juga didukung dengan nilai VIF uang menujukkan angka lebih dari 10, sehingga dapat disimpulkan bahwa variable independen dalam penelitian ini tidak memiliki gejala multikolinieritas, maka seluruh variable dapat sinyatakan sebagai variable yang independen.
1.3 Uji Heteroskedastisitas
Gambar 2 Hasil Uji Heteroskedastisitas
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Sumber : Data Primer diolah SPSS tahun 2021
Grafik uji heteroskedastisitas menunjukkan tidak adanya pola persebaran yang jelas dan bergelombang pada persebaran data penelitian dan tersebar secara acak pada sumbu Y. Hal tersebut menunjukkan bahwa model regresi yang digunakan dalam penelitian ini tidak memiliki gejala heteroskedastisitas sehingga data tidak memiliki gangguan dalam model regresi yang telah ditentukan.

2. Pengujian Hipotesis

2.1 Uji Regresi Linier Berganda
Tabel 3. Hasil uji Regresi Linier Berganda
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.
	Collinearity Statistics

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	
	Tolerance
	VIF

	1
	(Constant)
	9.694
	2.916
	
	3.325
	.001
	
	

	
	Kualitas_Produk
	.016
	.034
	.041
	.484
	.629
	.396
	2.528

	
	Persepsi_Harga
	.559
	.067
	.579
	8.394
	.000
	.603
	1.658

	
	Promosi
	.223
	.080
	.258
	2.800
	.006
	.338
	2.962

	a. Dependent Variable: Kepuasan_Pembelian


Sumber : Data Primer diolah SPSS tahun 2021

Berdasarkan tabel diatas, dapat dituliskan model persamaan regresi sebagai berikut:
Y = 0,041 X1 + 0,579 X2 + 0,258 X3
	Hasil tersebut dapat dianalisis sebagai berikut:
1. Kualitas produk memiliki koefisien standar variable sebesar 0,041 dengan arah koefisien positif yang menunjukkan bahwa responden memiliki persepsi yang lebih baik mengenai kualitas produk yang menjadi pendukung kepuasan penelitian di Helm Custom Surabaya.
2. Persepsi harga menunjukkan koefisien standar variable sebesar 0,579 dengan arah koefisien positif yang menunjukkan bahwa responden memiliki persepsi yang lebih baik mengenai persepsi harga yang menjadi pendukung kepuasan penelitian di Helm Custom Surabaya.
3. Promosi menunjukkan koefisien standar variable sebesar 0,258 dengan arah koefisien positif yang menunjukkan bahwa responden memiliki persepsi yang lebih baik mengenai promosi yang menjadi pendukung kepuasan penelitian di Helm Custom Surabaya.
2.2 Uji Koefisien Determinasi
Besarnya pengaruh variable bebas terhadap variable terikat dapat diketahui melalui koefisien determinasi. Nilai koefisien determinasi memiliki interval nol dan satu yang ditentukan melalui nilai adjusted R square.
Tabel 4. Hasil Uji Koefisien Determinasi
	Model Summaryb

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.795a
	.633
	.624
	4.15417

	a. Predictors: (Constant), Promosi, Persepsi_Harga, Kualitas_Produk

	b. Dependent Variable: Kepuasan_Pembelian


Sumber : Data Primer diolah SPSS tahun 2021
	Berdasarkan tabel diatas, nilai koefisiensi (adjusted R square) menunjukkan angka 0,624 atau 62,4% kepuasan pembelian Helm Custom Surabaya dipengaruhi oleh kualitas produk, persepsi harga, dan promosi. Sisanya 37,6% diengaruhi oleh variable lain. 
2.3 Uji F
Tabel 5. Hasil Uji F
	ANOVAa

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	3802.422
	3
	1267.474
	73.446
	.000b

	
	Residual
	2208.911
	128
	17.257
	
	

	
	Total
	6011.333
	131
	
	
	

	a. Dependent Variable: Kepuasan_Pembelian

	b. Predictors: (Constant), Promosi, Persepsi_Harga, Kualitas_Produk


Sumber : Data Primer diolah SPSS tahun 2021
	Berdasarkan Uji Ketetapan Model (Uji F) pada table 20, menunjukkan bahwa nilai F sebesar 73,446 diikuti dengan nilai signifikansi 0,000. Maka dapat diperoleh kesimpulan bahwa nilai signifikansi Uji F lebih kecil dari nilai alpha 0,05. Hasil ini menunjukkan hipotesis yang menyatakan variable kualitas produk, persepsi harga, dan promosi mempunyai pengaruh signifikan terhadap kepuasan pembelian pelanggan Helm Custom Surabaya. 

2.4 Uji t
Tabel 6. Hasil Uji t
	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	9.694
	2.916
	
	3.325
	.001

	
	Kualitas_Produk
	.016
	.034
	.041
	.484
	.629

	
	Persepsi_Harga
	.559
	.067
	.579
	8.394
	.000

	
	Promosi
	.223
	.080
	.258
	2.800
	.006


Sumber : Data Primer diolah SPSS tahun 2021
1. Pengujian hipotesis 1 (Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Pembelian)
Nilai t hitung dari variable kualitas produk menunjukkan angka 0,484 dengan signifikansi 0,629 yang artinya lebih besar dari nilai alpa 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa hipotesis yang menyatakan bahwa terdapat hubungan signifikan antara variable kualitas produk dengan kepuasan pembelian ditolak.
2. Pengujian hipotesis 2 (Persepsi Harga Terhadap Kepuasan Pembelian)
Nilai t hitung dari variable Persepsi Harga menunjukkan angka 8,394 dengan signifikansi 0,000 yang artinya lebih kecil dari nilai alpa 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa hipotesis yang menyatakan bahwa terdapat hubungan signifikan antara variable Persepsi Harga dengan kepuasan pembelian diterima.
3. Pengujian hipotesis 3 (Promosi Terhadap Kepuasan Pembelian)
Nilai t hitung dari variable Promosi menunjukkan angka 2,800 dengan signifikansi 0,006 yang artinya lebih kecil dari nilai alpa 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa hipotesis yang menyatakan bahwa terdapat hubungan signifikan antara variable Promosi dengan kepuasan pembelian diterima.
PENUTUP

Simpulan

Kesimpulan pada penelitian yang berjudul “Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Persepsi Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Helm Custom surabaya” sebagai berikut :
1. Dari hasil uji t maka didapatkan bahwa Kualitas Produk (X1) tidak memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y), sehingga hipotesis yang diajukan ditolak.
2. Dari hasil uji t maka didapatkan bahwa Persepsi Harga (X2) berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y), sehingga hipotesis yang diajukan diterima.
3. Dari hasil uji t maka didapatkan bahwa Promosi (X3) berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y), sehingga hipotesis yang diajukan diterima.
4. Dari hasil uji F maka didapatkan bahwa Kualitas Produk (X1), Persepsi Harga (X2) dan Promosi (X3) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y), sehingga hipotesis yang diajukan diterima.
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