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Abstract

This research aims to analyze the influence of product quality, price perception and
promotion on purchasing decisions for painted wood photos at Bmrsign Wallgallery
Lamongan. The method is quantitative with a questionnaire as a data collection tool,
analyzed using IBM SPSS Version 27. The sample consists of 96 Bmrsign Wallgallery
consumer respondents. Instrument testing involves testing validity and reliability. The
data analysis used is multiple linear regression analysis, with hypothesis testing using
the T test, F test and coefficient of determination (R2). In the T test, the results show
that the influence of product quality, price perception and promotion partially has a
positive and significant effect on the decision to purchase painted wood photos at
Bmrsign Wallgallery Lamongan. Based on the results of the F test, it shows that the
calculated F value is 95.183 > 2.70 with a significance value of 0.001 < 0.05, so Ha is
accepted and Ho is rejected. Thus, the variables Product Quality (X1), Price Perception
(X2), Promotion (X3) simultaneously have a significant effect on the Purchase
Decision (Y) of Painted Wood Photos at Bmrsign Wallgallery Lamongan.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan menganalisis Pengaruh Kualitas Produk, Persepsi Harga dan
Promosi terhadap Keputusan Pembelian Foto Kayu Lukis pada Bmrsign Wallgallery
Lamongan. Metodenya adalah kuantitatif dengan kuesioner sebagai alat pengumpulan
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data, dianalisis menggunakan IBM SPSS Versi 27. Sampelnya terdiri dari 96 responden
konsumen Bmrsign Wallgallery. Uji instrument yang melibatkan uji validitas,
reliabilitas. Analisis data yang digunakan yaitu analisis regresi linier berganda, dengan
pengujian hipotesis menggunakan uji T, uji F dan koefisien determinasi (R2). Dalam
uji T hasil menunjukan bahwa Pengaruh Kualitas Produk, Persepsi Harga dan Promosi
secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Foto
Kayu Lukis pada Bmrsign Wallgallery Lamongan. Berdasarkan hasil uji F menunjukan
bahwa hasil yang diperoleh nilai F hitung sebesar 95,183 > 2,70 dengan nilai
signifikansi sebesar 0,001 < 0,05, maka Ha diterima Ho ditolak. Dengan demikian
bahwa variabel Kualitas Produk (X1), Persepsi Harga (X2), Promosi (X3) secara
simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) Foto Kayu Lukis
pada Bmrsign Wallgallery Lamongan.

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

1. PENDAHULUAN

Seiring dengan perkembangan zaman, kerajinan terus berkembang dan
memiliki daya tarik universal yang melintasi batas budaya dan geografis. Produk
kerajinan mencerminkan keahlian, warisan budaya, dan kreativitas manusia, serta
menjadi bagian penting dari ekonomi kreatif global. Salah satu produk kerajinan yang
menarik minat adalah foto kayu lukis, yang telah menjadi populer di kalangan
konsumen yang menghargai estetika unik dan sentuhan personal dalam dekorasi rumah
mereka.

Bmrsign Wallgallery Lamongan, didirikan oleh Kholilur Rahman pada tahun
2015, merupakan UMKM yang bergerak dalam kerajinan kustom, khususnya foto kayu
lukis. Produk ini memungkinkan konsumen untuk menambahkan foto sesuai
keinginan, memberikan kesan mendalam bagi penerima hadiah. Meskipun memiliki
kualitas bagus dan harga terjangkau, penjualan produk foto kayu lukis Bmrsign
Wallgallery mengalami penurunan signifikan dari tahun 2022 ke 2023. Hal ini
kemungkinan disebabkan oleh munculnya kompetitor yang menggunakan bahan lebih
murah dan adanya peniruan produk, yang mengurangi daya tarik produk orisinal.

Penurunan penjualan dapat dipengaruhi oleh kualitas produk, persepsi harga,
dan promosi. Kualitas produk sangat penting untuk memenuhi kebutuhan konsumen
dan bersaing di pasar. Persepsi harga juga berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Promosi merupakan strategi penting untuk meningkatkan kesadaran
konsumen dan mempengaruhi keputusan pembelian. Oleh karena itu, penelitian ini



bertujuan untuk mengevaluasi pengaruh kualitas produk, persepsi harga, dan promosi
terhadap keputusan pembelian foto kayu lukis di Bmrsign Wallgallery Lamongan.
Penelitian ini diharapkan dapat membantu Bmrsign Wallgallery memahami penyebab
penurunan penjualan dan meningkatkan strategi pemasaran untuk menarik lebih
banyak pelanggan. Berikut terdapat beberapa variabel dan indikator-indikator dalam
penelitian diantaranya:

Kualitas Produk (X1)

Kualitas produk adalah kemampuan untuk memenuhi kebutuhan konsumen
dengan menetapkan serangkaian perbedaan signifikan antara produk atau layanan yang
ditawarkannya. Kotler and Keller, (2016:156) mengutip definisi dari American Society
for Quality menyatakan kualitas adalah merujuk pada semua karakteristik dan ciri-ciri
dari suatu produk atau layanan yang terkait dengan kemampuannya untuk memenuhi
kebutuhan yang tersirat.

Kotler dan Amstrong, (2018:244) produk mencakup segala sesuatu yang dapat
dipasarkan untuk menarik perhatian dan dikonsumsi oleh konsumen sehingga dapat
memuaskan keinginan mereka. Kualitas produk adalah tindakan yang diambil
perusahaan untuk bersaing dengan para pesaingnya di pasar dengan menetapkan
serangkaian perbedaan signifikan antara produk atau layanan yang ditawarkannya dan
para pesaingnya (Nurfauzi et al., 2023)

Adapun indikator-indikator kualitas produk menurut Tjiptono & Diana, (2016) yaitu:
1. Manfaat inti (Core Benefit)

2. Keistimewaan tambahan (Features)

3. Kehandalan (Reability)

4. Daya tahan (Durability)

Persepsi Harga (X2)

Persepsi harga merupakan cara konsumen melihat produk atau jasa dalam
hubungannya pada harga yang memiliki manfaat bagi konsumen tersebut. Kotler et al.,
(2022:88) menjelaskan bahwa persepsi merupakan tahap dimana kita memilih,
mengatur serta menginterpretasikan rangsangan masukan informasi untuk membentuk
gambaran dunia yang bermakna. Kemudian menurut Swarjana, (2022:28) persepsi
adalah sesuatu proses untuk mengidentifikasi, menafsirkan maupun mengintreprestasi
rangsangan berupa orang, objek, situasi dan aktifitas yang diterima oleh indra manusia.

Kotler dan Armstrong (2018:179), harga didefinisikan sebagai jumlah yang
dibutuhkan untuk mendapatkan suatu produk atau jasa. Harga adalah nilai suatu barang



yang dinyatakan dengan uang (Alma, 2018). Dengan itu Harga merupakan nilai suatu
produk atau jasa yang dibutuhkan dan dinyatakan dengan uang. Tjiptono, (2008)
persepsi harga adalah berkaitan dengan bagaimana informasi harga dipahami
seluruhnya oleh konsumen dan memberikan makna yang dalam bagi mereka.

Menurut Tjiptono (2008), persepsi harga diukur dengan indikator sebagai berikut :

1. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
2. Kesesuaian harga dengan manfaat
3. Harga bersaing

Promosi (X3)

Promosi merupakan strategi komunikasi yang untuk memperkenalkan produk,
meningkatkan kesadaran konsumen, dan mempengaruhi keputusan pembelian.
Menurut Kotler Amstrong, (2018:78) promosi adalah kegiatan yang bertujuan
mengkomunikasikan keunggulan produk serta mempengaruhi pelanggan sasaran untuk
melakukan pembelian. Sementara Rahmawati, (2023:121) memaparkan bahwa
promosi merupakan sesuatu kegiatan yang dilakukan oleh pemilik produk atau jasa
terhadap masyarakat yang memiliki tujuan agar produk tersbut dikenal sekaligus untuk
mempengaruhi masyarakat untuk menggunakan produk atau jasa tersebut. Dengan
demikian melalui promosi yang efektif, perusahaan dapat mencapai tujuan pemasaran
mereka dengan membangun promosi yang kuat dan meningkatkan penjualan produk
atau jasa mereka.

Menurut Kotler dan keller (2016:609) terdapat 4 indikator promosi meliputi :

1. Informasi

2. Membujuk

3. Mengingatkan
4. Memperkuat

Keputusa Pembelian (Y)

Keputusan pembelian merupakan proses sebelum transaksi terjadi dan
melewati berbagai tahapan untuk menentukan suatu pembelian barang atau jasa.
Menurut Kotler and Keller (2016:198) keputusan pembelian adalah konsumen
membandingkan terhadap merek yang ada di pasar dan membuat keputusan untuk
membeli merek favorit mereka. Sementara menurut Kotler dan Amstrong (2018:175),
keputusan pembelian merupakan proses yang dimulai sebelum pembelian sebenarnya
terjadi dan berlangsung jauh setelahnya. Dengan begitu terdapat faktor yang
mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian diantaranya kualitas produk,
persepsi harga dan promosi.



Menurut Kotler dan Amstrong (2018:176-177), ada lima indikator yang memengaruhi
keputusan pembelian:

Pengenalan kebutuhan
Pencarian informasi
Evaluasi alternatif:
Keputusan Pembelian
Perilaku pasca pembelian

Nk W=

Gambar 1 Kerangka Konseptual
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Bersumber pada analisis latar belakang masalah, tinjauan pustaka, dan
keterangan masalah, hipotesis penelitian ini yaitu:

H1: Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian foto kayu
lukis pada Bmrsign Wallgallery Lamongan

H2: Persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian foto kayu
lukis pada Bmrsign Wallgallery Lamongan

H3: Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian foto kayu lukis
pada Bmrsign Wallgallery Lamongan

H4: Kualitas produk, persepsi harga dan promosi secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) foto kayu lukis pada Bmrsign
Wallgallery Lamongan.

2. METODE PENELITIAN

Penelitian ini bertujuan menganalisis Pengaruh Kualitas Produk, Persepsi
Harga dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Foto Kayu Lukis pada Bmrsign
Wallgallery Lamongan. Metodenya adalah kuantitatif dengan kuesioner sebagai alat



pengumpulan data, dianalisis menggunakan IBM SPSS Versi 27. Populasi dalam
penelitian ini adalah kustomer Bmrsign Wallgallery yang pernah membeli produk foto
kayu lukis minimal 1 kali. Jumlah konsumen Bmrsign Wallgallery yang sudah pernah
membeli produk foto kayu lukis tidak diketahui. Teknik sampling yang digunakan tenik
non probablity sampling disebut sebagia teknik purposive sampling. Besar sampel
menggunakan rumus Lemeshow dengan sampel terdiri dari 96 responden konsumen
Bmrsign Wallgallery. Uji instrument yang melibatkan uji validitas, reliabilitas. Analisis
data yang digunakan yaitu analisis regresi linier berganda, dengan pengujian hipotesis
menggunakan uji T, uji F dan koefisien determinasi (R?).

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Gambar 2 Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz
ed Residual

N 96
Mormal Parameters™® Mean .0000000
Std. Devialion 213570473

Most Exireme Differences  Absolute 082
Paositive 082

MNegative -071

Test Statistic 082
Asymp. Sig. (2-tailed)® 109
Monte Carlo Sig. (2- Sig. 108
(EI=CY 99% Confidence Interval  Lower Bound 100
Upper Bound 116

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefars Significance Correction.

d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed
288883525

Sumber : Output SPSS 27, 2024
Berdasarkan hasil uji normalitas pada tabel di atas, diketahui dari keempat

variabel yang diteliti meliputi kualitas produk, persepsi harga, promosi, dan keputusan
pembelian memiliki nilai Asymp. Sig (2-tailed) > 0,05 sehingga ke empat variabel
penelitian ini berdistribusi normal.

Gambar 3 Hasil Uji Multikolineritas

Coefficients”
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std, Error Beta t Sig Tolerance VIF
1 (Constant) 4,545 2.506 1.814 073
Kualitas Produk 279 087 213 3191 002 504 1.683
Persepsi Harga .8 106 587 7.831 <001 471 2124
Promosi 224 098 177 2.287 024 443 2.259

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Output SPSS 27, 2024
Dari hasil uji Multikolineritas dijelaskan bahwa Kualitas Produk (X1) tidak

terjadi multikolineritas sebab nilai tolerance sebesar 0,594 > 0,10 dan VIF sebesar



1,683 < 10,00. Pada variabel. Pada variabel persepsi harga (X2) juga tidak
multikolineritas sebab nilai tolerance sebesar 0,471 > 0,10 dan VIF sebesar 2,124 <
10,00. Kemudian pada variabel Promosi (X3) juga tidak adanya multikolineritas sebab
nilai tolerance sebesar 0,443 > 0,10 dan VIF sebesar 2,259 < 10,00. Dengan demikian
semua variabel tidak terjadi multikolinearitas.

Gambar 4 Hasil Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Regression Studentized Residual
&

Regression Standardized Predicted Value

Sumber : Output SPSS 27, 2024
Dari hasil uji heteroskedastisitas diatas dijelaskan bahwa tidak ada pola yang

jelas pada data titik titik yang menyebar dan secara acak diatas maupun di bawah angka
0 di sumbu Y. Maka dapat di simpulkan dalam penelitian ini tidak terjadi
heteroskedastisitas serta model regresi yang digunakan.

Gambar 5 Regrasi Linier Berganda

Coefficients®

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig
1 (Constant) 4.545 2.506 1.814 073
Kualitas Produk 279 087 213 3191 002
Persepsi Harga 831 106 587 7.831 <001
Promosi 224 .098 A77 2.287 024

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Output SPSS 27, 2024
Pada Analisis Regrasi Linier Berganda nilai konstanta sebesar 4,545 merupakan

konstanta keadaan pada variabel Keputusan Pembelian dipengaruhi variabel lain yaitu
variabel Kualitas Produk (X1), Persepsi Harga (X2) dan Promosi (X3). Nilai variabel
Kualitas Produk (X1) dalam koefisiensi regresi menghasilkan nilai sebesar 0,279
menunjukkan Kualitas Produk memiliki arah korelasi positif, Nilai variabel Persepsi
Harga (X2) dalam koefisiensi regresi menghasilkan nilai sebesar 0,831 menunjukkan
persepsi harga memiliki arah korelasi positif, dan nilai variabel Promosi (X3) dalam
koefisiensi regresi menghasilkan nilai sebesar 0,224 menunjukkan promosi memiliki



arah korelasi positif terhadap Keputusan Pembelian foto kayu lukis pada Bmrsign
Wallgallery.

Gambar 6 Hasil Analisisi Koefisien Determinnan R2

Model Summaryb

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 870? .756 .748 217025

a. Predictors: (Constant), Promaosi, Kualitas Produk,
Persepsi Harga

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Output SPSS 27, 2024
Bedasarkan gambar di atas hasil uji determinasi di atas diketahui nilai R Square
sebesar 0,748 hal ini menunjukkan arti bawha pengaruh Kualitas Produk (X1), Persepsi
Harga (X2) dan Promosi (X3) secara simultan terhadap variabel Keputusan Pembelian
(Y) adalah sebesar 74,8%. Sedangkan sisanya dari 100% yakni sebesar 25,2% masih
dipengaruhi oleh variabel lain diluar model yang diteliti

Gambar 7 Hasil Uji Parsial

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Madel B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 4 545 2.506 1.814 073
Kualitas Produk 278 .oa7 213 3191 .00z
Persepsi Harga B3 06 587 7.831 = 001
Promosi 224 098 ATT7 2.287 024

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Output SPSS 27, 2024
Berdasarkan hasil uji parsial di atas, dapat dijelaskan nilai signifikansi Kualitas

Produk sebesar 0,002 < 0,05 dan t hitung (3,191 > 1,662 ), nilai signifikansi Persepsi
Harga sebesar 0,001 < 0,05 dan t hitung (7,831 > 1,662 ), nilai signifikansi Promosi
sebesar 0,024 < 0,05 dan t hitung (2,287 > 1,662) maka hasil dari ketiga variabel
tersebut semua HO ditolak dan Ha diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
kualitas produk, persepsi harga, promosi diterima dan berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian foto kayu lukis pada Bmrsign Wallgallery Lamongan.



Gambar 8 Hasil Uji Simultan

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1344.922 3 448.307 95183 <001°
Residual 433.317 92 4710
Total 1778.240 95

a. Dependent Variahle: Keputusan Pembelian

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

Sumber : Output SPSS 27, 2024
Berdasarkan data pada Gambar 4.8 diatas dijelaskan bahwa hasil yang di
peroleh nilai F hitung sebesar 95,183 > 2,70. Dengan nilai signifikan 0,001 < 0,05,
maka Ha diterima dan HO ditolak. Dengan demikian bahwa variabel Kualitas Produk,
Persepsi Harga dan Promosi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian Foto Kayu Lukis pada Bmrsign Wallgallery Lamongan.

4. KESIMPULAN
Berdasarkan hasil analisis data penelitian dapat disimpulkan beberapa hal sebagai hasil
akhir penelitian, sebagai berikut:

1. Kualitas Produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian Foto kayu Lukis pada Bmrsign Wallgallery Lamongan.

2. Persepsi Harga secara parsial berpengaruh postif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian Foto kayu Lukis pada Bmrsign Wallgallery Lamongan.

3. Promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian Foto kayu Lukis pada Bmrsign Wallgallery Lamongan.

4. Kualitas Produk, Persepsi Harga, dan Promosi secara simultan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian Foto kayu Lukis pada Bmrsign
Wallgallery Lamongan.
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