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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah untuk menguji pengaruh harga, promosi dan selera konsumen terhadap keputusan
membeli handphone merk OPPO di griya Matahari Singosaren Surakarta. Yang diperoleh dengan menggunakan
pengambilan sampel yaitu accidental sampling. Kemudian dilakukan analisis terhadap data-data yang diperoleh
berupa analisis kualitatif dan kuantitatif, uji asumsi klasik, regresi linear berganda, uji t, F, dan R”. Berdasarkan
hasil analisis menunjukkan bahwa uji validitas dan reliabilitas terhadap seluruh item pertanyaan yang diajukan
terbukti valid dan reliabel. Hasil uji asumsi klasik menunjukkan bahwa penelitian ini terdistribusi secara normal,
tidak terjadi multikolinieritas, heteroskedastisitas, dan autokorelasi pada model regresi. Hasil persamaan
koefisien regresi linier berganda menunjukkan bahwa variabel harga, promosi dan selera konsumen
berpengaruh positif terhadap keputusan membeli handphone OPPO di griya Matahari Singosaren Surakarta.
Hasil uji t menunjukkan bahwa harga, promosi dan selera konsumen berpengaruh positif terhadap keputusan
membeli handphone OPPO. Hasil uji F menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara harga,
promosi dan selera konsumen secara serempak terhadap keputusan membeli handphone OPPO. Sedangkan,
hasil uji R* (koefisien determinasi) diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 0,652 artinya variabel harga,
promosi dan selera konsumen memberikan konstribusi sebesar 65,2% terhadap keputusan membeli handphone
OPPO, sedangkan sisanya sebesar 34,8% dipengaruhi oleh faktor lain di luar variabel yang diteliti misalnya
kualitas produk, kualitas pelayanan, dan motivasi konsumen.

Kata Kunci : harga, promosi, selera konsumen, keputusan membeli.

PENDAHULUAN kemampuan produk yang mencangkup daya
Mobilitas masyarakat Indonesia yang tahan, kehandalan, kemajuan, kekuatan,
semakin tinggi, serta kemajuan teknologi kemudahan dalam pengemasan, dan reparasi

sekarang ini telah mengakibatkan kebutuhan
akan komunikasi dan informasi berubah dari
awalnya hanya merupakan  kebutuhan
sekunder menjadi kebutuhan primer di
masyarakat. Telepon seluler atau handphone
merupakan salah satu alat teknologi yang
perlahan merubah cara dan media sosialisasi
masyarakat di Indonesia, sehingga menjadikan
masyarakat senantiasa haus akan informasi
dan kemudahan berkomunikasi (Detra,
2013:124).

Hal penting dalam memasarkan produk
terutama penjualan handphone yaitu harga.
Dimana harga adalah sejumlah vang (ditambah
beberapa barang kalau mungkin) yang
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah
kombinasi dari barang beserta pelayanannya.
Harga merupakan sejumlah nilai yang
konsumen tukarkan untuk sejumlah manfaat
dengan memiliki suatu barang dan jasa, harga
barang dan jasa mempengaruhi kepuasan
konsumen. Kualitas produk mencerminkan

produk dan ciri-ciri lainnya. Harga adalah
sejumlah uang (ditambah beberapa barang
kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk
mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang
beserta pelayanannya (Phillip Kotler, 2005).
Teknologi telepon seluler atau handphone
yang dari tahun ke tahun mengalami
kemajuan, fungsi telepon seluler atau
handphone seolah-olah telah bermetamorfosis
dari sekedar alat komunikasi tanpa kabel
menjadi alat penyedia informasi yang mudah
dijangkau dan digunakan oleh masyarakat.
Kemudahan akses internet yang ditawarkan
pada telepon seluler atau handphone sekarang
ini telah merubah kebutuhan akan telepon
seluler atau handphone menjadi sangat penting
di  masyarakat, bahkan tidak sedikit
masyarakat Indonesia yang menjadikan
kepemilikan telepon seluler atau handphone
sebagai gaya hidup yang harus dimiliki.
Promosi merupakan salah satu bagian dari
rangkaian kegiatan pemasaran suatu barang.
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Promosi adalah suatu kegiatan bidang
marketing yang merupakan komunikasi yang
dilaksanakan perusahaan kepada pembeli atau
konsumen yang memuat pemberitaan,
membujuk, dan mempengaruhi segala sesuatu
mengenai barang maupun jasa yang dihasilkan
untuk konsumen, segala kegiatan itu bertujuan
untuk meningkatkan volume penjualan dengan
menarik minat konsumen dalam mengambil
keputusan membeli di perusahaan tersebut.

Fenomena promosi handphone OPPO di
gerai  matahari singosaren Surakarta
melakukan promosi dengan cara sebar brosur,
greeting, dan menawarkan berbagai macam
produk handphone oppo di majalah dan koran,
untuk mengatasi persaingan pasar OPPO
melakukan promosi yang berbeda, seperti
melakukan promosi dengan boneka besar di
depan griya OPPO untuk menarik pelanggan.

Kondisi tersebut diatas sebenarnya tidak
terlepas dari akusisi perusahaan pencipta OS
(Operasi sistem) Android (Andorid Inc.) oleh
perusahaan raksasa Google Inc. Sehingga
fitur-fitir ~ Googlemudah  diaplikasi  oleh
handphone  yang menggunakan  sistem
pengoperasian Android. Kemudahan OPPO
dalam menggunakan OS (Operasi sistem)
Android dikarenakan OPPO merupakan salah
satu anggota Open Handset Alliance sebuah
konsorsium beberapa perusahaan yang telah
sepakat untuk membuat open standar bagi
mobile phone (Detra, 2013:139).

OPPO produsen
smartphone mengalami pertumbuhan tercepat
secara global berkat popularitas model yang
ditawarkannya.Ini dibuktikan melalui
kehadiran OPPO R11 dan AS57 yang meraih
posisi ketiga dan keempat pada laporan
Counterpoint Market Pulse dalam penjualan
model terbaik di bulan Juli 2017.

Pada umumnya sebelum melakukan
pembelian, konsumen akan melakukan
pencarian informasi atas produk yang sesuai
dengan kebutuhan mereka. Setelah
mendapatkan informasi atas suatu produk,
maka konsumen akan melakukan evaluasi dan
pembandingan produk tersebut dengan produk
lain (Nurkhayati, 2012:57).

OPPO terus berinovasi dalam
menciptakan produk-produk smartphone yang
berkualitas dan canggih yang dapat memenuhi
kebutuhan masyarakat modern saat ini. OPPO
menciptakan produk baru dengan spesifikasi
dan fitur-fitur lebih lengkap yaitu merk OPPO
yang kini banyak diminati oleh masyarakat

Indonesia baik dari kalangan masyarakat yang
memiliki ekonomi menengah kebawah sampai
ekonomi atas karena OPPO produk yang
harganya cupuk terjangkau, murah atau
mahalnya harga suatu produk tergantung pada
spesifikasi, keunggulan dan kualitas dari
produk itu sendiri. meskipun demikian OPPO
dapat menembus pasar Indonesia dengan
penjualan dari tahun ke tahun terus mengalami
peningkatan, termasuk di griya matahari
Singosaren Surakarta.

Berdasarkan permasalahan di atas, maka
penulis tertarik untuk melakukan penelitian
lebih lanjut dengan judul "PENGARUH
HARGA, PROMOSI, DAN SELERA
KONSUMEN TERHADAP KEPUTUSAN
MEMBELI HANDPHONE MERK OPPO
DI GRIYA MATAHARI SINGOSAREN
SURAKARTA”.

METOE PENELITIAN

1. Data Penelitian

Objek penelitian ini adalah Objek penelitian

ini adalah konsumen yang membeli

handphone merek OPPO di griya matahari

Singosaren Surakarta. yang diambil secara

acak sebanyak 100 responden. Sumber data

yang digunakan adalah data primer dan data
sekunder.

Metode pengumpulan data yang digunakan

adalah :

a. Penelitian Kepustakaan (library research),
penelitian yang dilakukan dengan membaca
literature, laporan-laporan tertulis, dan
bahan-bahan referensi lainnya sebagai
landasan teori dalam penelitian.

b. Penelitian Lapangan (field research),
penelitian dengan mengadakan peninjauan
langsung pada lokasi perusahaan dengan
maksud memperoleh data primer dan
informasi penting melalui observasi dan
kuesioner.

2. Tehnik analisis data
a. Uji instrumen, yang terdiri dari

beberapa pengujian, yaitu uji validitas
dan uji realibilitas
b. Uji asumsi klasik, yang terdiri dari : uji
multikolinearitas, uji autokorelasi, uji
heterosdastisitas, dan wuji normalitas
data.

Analisis regresi linear berganda

Uji koefisien regresi parsial (uji - t)

Uji koefisien regresi simultan (uji - f)

Uji koefisien determinasi ( adjusted R’)

o oo
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HASIL PENELITTIAN DAN

PEMBAHASAN
1. Deskripsi Data
Tabel 1
Data Responden Berdasarkan Jenis
Kelamin
No. | Jenis Jumlah | Presentase
kelamin (%)
1. Laki — laki 68 68 %
2. Perempuan 332 32%
Total 100 100 %

Sumber : Data Primer
mayoritas responden adalah  laki-laki
sebanyak 68 orang atau 68% sedangkan
sisanya adalah perempuan sebanyak 332
orang atau 32%.

Tabel 2
Data Responden Berdasarkan Usia
Presentas

No. Umur Jumlah e (%)
1. <20 Tahun 14 14 %

2. 20 —25 Tahun | 52 52 %

3. 26 —30 Tahun | 28 28 %

4, > 30 Tahun 6 6 %

Total 100 100 %

Sumber : Data Primer
Dapat diketahui bahwa proporsi paling besar
adalah dari responden berusia diatas 20 - 25
tahun sebanyak 52 orang atau 52%.

1. <Rp. 2.000.000 | 22 22%
Rp. 2.100.000 — o

2 Rp. 4.000.000 4 4%
Rp. 4.100.000 — N

3 Rp. 6.000.000 16 16%
4. > Rp. 6.000.000 8 &%

Total 100 100 %

Tabel 3

Data Responden Berdasarkan Pekerjaan
No. | Pekerjaan Jml Presentas

e(%)

1. Mabhasiswa / Pelajar | 9 19 %

2. Pegawai negri sipil 20 20 %

3. Pegawai swasta 30 30 %

4. Wiraswasta 17 17 %

5. Lain — lain 14 14 %

Total 100 100 %

Dapat diketahui bahwa responden paling
tinggi berasal dari Pegawai Swasta sebanyak
30 orang atau 30%.

Tabel 4
Data Responden Berdasarkan Pendapatan
Per Bulan
No | Pendapatan Jml | Presentase
per bulan (%)

Berdasarkan tabel 4 dapat diketahui bahwa
mayoritas responden memiliki rata-rata
pengeluaran per bulan dibawah Rp 2.100.000 -
Rp.4.000.000 yaitu sebanyak 54 orang atau
54%. Analisis Data
a. Uji Validitas
Validitas item pertanyaan untuk variabel
Harga (X))

Tabel 5
Uji Validitas Variabel Harga (X))
Item " L
pertanyaan item tabel | Keterangan
X, 4 0,447 | 0,194 Valid
X, _, 0,651 | 0,194 Valid
X, s 0,620 | 0,194 Valid
X, 4 0,551 | 0,194 Valid

Data perhitungan tabel korelasi item-item
pertanyaan terhadap variabel yang mempunyai
nilai 1y, lebih besar dari 1y, merupakan item
pertanyaan yang valid dalam menjelaskan
variabelnya, dan menunjukkan bahwa dari 4
item pertanyaan semuanya valid.

Validitas item pertanyaan untuk variabel
Promosi (X5)

Tabel 6
Uji Validitas Variabel Promosi (X,)
Ttem I; I, keteranga
pertanyaan item tabel n g

X, 4 0,667 | 0,194 | Valid

X, _ 2 0,651 | 0,194 | Valid

X,_ s 0,643 | 0,194 | Valid

Xy 4 0,585 | 0,194 | Valid

Data perhitungan tabel korelasi item-item
pertanyaan terhadap variabel yang mempunyai
nilai 1y, lebih besar dari ri,, merupakan item
pertanyaan yang valid dalam menjelaskan
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variabelnya, dan menunjukkan bahwa dari 4
item pertanyaan semuanya valid.

Variabel item pertanyaan untuk variabel
Selera Konsumen (X3)

Tabel 7
Uji Validitas Variabel Selera Konsumen(X3)
Item . .
pertanyaan | ‘ltem tabel Ket

Xs_4 0,523 | 0,194 | Valid

X3, 0,512 | 0,194 | Valid

Xs_ s 0,462 | 0,194 | Valid

Xs_4 0,543 | 0,194 | Valid

Data perhitungan tabel korelasi item-item
pertanyaan terhadap variabel yang mempunyai
nilai 1y, lebih besar dari ry merupakan item
pertanyaan yang valid dalam menjelaskan
variabel nya.

Variabel item pertanyaan untuk variabel

Keputusan Membeli (Y)
Tabel 8
Uji Validitas Variabel Keputusan Membeli
)
Item I L
pertanyaan ftem tabel Ket
4 0,484 0,194 Valid
Y, 0,511 0,194 Valid
Ys 0,437 0,194 Valid
Y, 0,385 0,194 Valid

Data perhitungan tabel korelasi item-item
pertanyaan terhadap variabel yang mempunyai
nilai 1y, lebih besar dari ry,, merupakan item
pertanyaan yang valid dalam menjelaskan
variabelnya, dan menunjukkan bahwa dari 4
item pertanyaan semuanya valid.

b. Uji Reliabilitas

Pembelian

¥)

Tabel 9
Hasil Uji Reliabilitas
Item r I
pertanyaan item tabel | Keterangan

Harga (X;) | 0,764 0,60 Reliable

Promosi .
0,815 0,60 Reliable

(X2)

Selera

konsumen 0,721 0,60 Reliable

(X3)

Keputusan 0,672 0,60 Reliable

Hasil perhitungan dari uji reliabilitas tersebut
dapat diketahui bahwa kuesioner yang
digunakan adalah reliabel karena nilai
Cronbach Alpha lebih besar dari 0,60.

c. Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Reg

Expected Cum Prob
H
:

f T T y T T
00 02 04 06 08 10
Observed Cum Prob

Gambar 1
Hasil Uji Normalitas
Dari grafik terlihat titik-titik menyebar
berhimpit di sekitar garis diagonal dan hal ini
menunjukkan bahwa residual terdistribusi
secara normal.
d. Uji Multikolinierita

Tabel 10
Cosflolénts
s lrvlandzal | Caias] Flreatlly Sl
Cordaenls | Costidend
Mald B [cM. Bio  Bek 1 [ Tokrad wF
T Caukk TIE | 1,00 B
Hayz e o= A2 sl pm| == e
Pramas | e | som| ol i e
Sekrakoroae) =z | pen e | 2@ o] BTe| s

abeperdenl varlable : kepubisay Fanbelar

Hasil uji multikolinieritas melalui Variance
Inflation Factor (VIF), Coeficients masing -
masing variabel independen memiliki nilai
VIF lebih kecil dari 10 dan folerance yang
lebih dari 0,1. sehingga dapat disimpulkan
tidak terjadi multikolinieritas.
e. Uji Autokorelasi
Hasil uji autokorelasi nilai Durbin
Watson menunjukan sebesar 1,585. Nilai D
- W berada diantara (-2) sampai dengan (+2),
maka kesiumpulan pengujian ini menyatakan
bahwa tidak ada autokorelasi antar variabel.
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f.  Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

°
°

Regression Studentized Residual
°

3 H i 0 i
Regression Standardized Predicted Value

Dari grafik 2 scatterplots diatas terlihat tidak
ada pola yang jelas serta titik-titik menyebar
secara acak (random) baik diatas maupun di
bawah angka 0 pada sumbu Y. Hal ini dapat
disimpulkan bahwa tidak terjadi
heteroskedastisitas pada model regresi.
g. Persamaan Regresi Linear Berganda
Tabel 11
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Persamaan garis regresi tersebut dapat

diuraikan sebagai berikut :

a = -1,132. Apabila variabel Harga,
Promosi dan Selera Konsumen konstan
maka keputusan membeli konsumen
negatif, atau menurun.

b, = 0,416 Variabel Harga berpengaruh
secara  positif  terhadap  keputusan
membeli Handphone OPPO. Artinya
apabila Harga meningkat maka keputusan
membeli akan meningkat, dengan asumsi
bahwa variabel Promosi dan Selera
Konsumen tetap.

b, = 0,282 Variabel Promosi berpengaruh
secara  positif  terhadap  keputusan
membeli  Handphone OPPO. Artinya
apabila  Promosi  meningkat maka
keputusan membeli akan meningkat,
dengan asumsi bahwa variabel Harga dan
Selera Konsumen tetap.

b; = 0,253 Variabel Selera Konsumen
berpengaruh secara positif terhadap
keputusan membeli Handphone OPPO.
Artinya  apabila  Selera  Konsumen
meningkat maka keputusan membeli akan
meningkat, dengan asumsi bahwa variabel
Harga dan Promosi tetap.

h. Ujit (Uji Parsial)

Tabel 12

Hasil Uji t

Coefiddnts
Ure bk d | Stnidand e ally Sk ks

Coelleknb | o Bden
Mokl B G Bela I ) [Toknnd uF

T Toemp ECE IR N L

Ham M| m A 1w oom| | me
Promel o Ao osmi| ome| o ne| o um
FkRkoEmmEy 53 o] b T . (3 1] fe| o185

2. Deperdeni vk : Kepuksan PembelEn

1) Uji t Harga (X;) terhadap keputusan
pembelian (Y)
Hasil perhitungan diperoleh nilai t hitung
(7,338) > dari t tabel (1,984) maka Ho
ditolak, maka variabel harga berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan
membeli.

2) Uji t promosi (X;) terhadap keputusan

membeli (Y)

Hasil perhitungan diperoleh nilai t hitung
(5,031) > dari t tabel (1,984) maka Ho
ditolak, maka promosi berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan membeli.

3) Uji t selera konsumen (X;) terhadap

keputusan membeli (Y)
Hasil perhitungan diperoleh nilai t hitung
(4,203) > dari t tabel (1,984) maka Ho
ditolak, maka variabel selera konsumen
berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan membeli.

i.  Uji Uji F (Uji Simultan)

Tabel 13
AHTVER
Zamn o
Mol CHLE T 1 e an Sxuary F 9.
T Regrerrion 00 s k] [ 2,7 45 =)
R slilual 02,33 S 1065
Told 02z £

a.Prediclors Cong lanl, Haga, Fromos!, Selera borsumen,
b. Depe ralenl Valable: Kepukizan Pembelan

a) Menentukan Ho dan Ha
H01b1:b2:b3:0
(Tidak  ada  pengaruh  yang
signifikan secara simultan antara
harga, dan selera konsumen
terhadap keputusan membeli.
Ha: b1¢b2¢b3¢0
(Ada pengaruh yang signifikan secara
simultan antara harga, dan selera
konsumen  terhadap keputusan
membeli.

b) Kesimpulan
Nilai F hitung ( 62,748) > dari nilai F
tabel (2,70) maka Ho ditolak sehingga
ada pengaruh yang signifikan antara
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harga, dan dan selera konsumen terhadap

keputusan membeli.
Koefisien Determinasi (4ddjusted R*)
Hasil Koefisien Determinasi

Berarti variabel Harga, Promosi dan

Selera Konsumen memberikan konstribusi
sebesar 65,2 % terhadap keputusan membeli
handphone OPPO di Singosaren, sedangkan
sisanya 34,8% (100% - 65,2%) dipengaruhi
oleh faktor lain diluar variabel yang diteliti
misalnya  perilaku  konsumen,  kualitas
pelayanan, dan suku bunga kredit.

KESIMPULAN

1. Harga
Penelitian ini menunjukkan bahwa harga
berpengaruh  positif dan  signifikan
terhadap keputusan membeli Handphone
OPPO di griya Matahari Singosaren
Surakarta yang terbukti kebenarannya.

2. Promosi
Penelitian ini menunjukkan bahwa
Promosi  berpengaruh  positif  dan
signifikan terhadap keputusan membeli
Handphone OPPO di griya Matahari
Singosaren Surakarta yang terbukti
kebenarannya.

3. Selera Konsumen
Penelitian ini menunjukkan bahwa Selera
Konsumen berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan membeli
Handphone OPPO di griya Matahari
Singosaren Surakarta yang terbukti
kebenarannya.

4. Hasil persamaan koefisien linier berganda

menunjukkan bahwa :
Variabel Kualitas Harga, promosi dan
Selera konsumen berpengaruh positif
terhadap keputusan membeli Handphone
OPPO di griya Matahari Singosaren
Surakarta.

5. Variasi keputusan membeli dijelaskan
oleh variabel Harga, Promosi, dan Selera
Konsumen yang memberikan konstribusi
sebesar 65,2 % sedangkan sisanya 34,8%
dijelaskan oleh variabel-variabel atau
aspek-aspek lain diluar model yaitu Sikap
konsumen, kualitas pelayanan, dan suku
bunga kredit.
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