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Abstract: The Effect of Product Differentiation, Promotion, and Prices on Purchasing Decisions 
of Fashion Products. Consumer purchasing decisions is the occurrence of sales fluctuations in the 
past four years. Product differentiation, promotion, and price are factors that have been pursued 
by the company but have not been able to provide a maximum contribution to consumer decisions. 
The purpose of this study was to determine the effect of product differentiation, promotion, and 
price on fashion product purchasing decisions. The sample was determined by purposive random 
sampling technique, with 105 respondents. The data collection technique used was a questionnaire 
(questionnaire). The analysis technique used the SPSS version 22. The results showed there was an 
effect of product differentiation, promotion, and price simultaneously on the decision to purchase 
fashion products. Based on the partial test results it can be seen that product differentiation, 
promotions, and prices have a positive and significant effect on purchasing decisions for fashion 
products. The conclusion from this research is the higher product differentiation, promotion, and 
price, the decision to buy products fashion will increase. Suggestions for further researchers is to 
be able to conduct research on different subjects and by developing other independent variables.
Keywords: Product Differentiation; Promotion; Price; Purchase Decision.

Abstrak: Pengaruh Diferensiasi Produk, Promosi, dan Harga Terhadap Keputusan 
Pembelian Produk Fashion. Keputusan pembelian konsumen mengalami fluktuasi penjualan 
dalam kurun waktu empat tahun terakhir. Diferensiasi produk, promosi, dan harga merupakan 
faktor yang telah diupayakan oleh perusahaan tetapi belum dapat memberikan kontribusi yang 
maksimal terhadap keputusan konsumen. Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui pengaruh 
diferensiasi produk, promosi, dan harga terhadap keputusan pembelian produk fashion.  Populasi 
dalam penelitian ini adalah pengunjung UD. Sinar Mulia. Sampel ditentukan dengan teknik 
purposive random sampling, dengan responden sebanyak 105 orang. Teknik pengumpulan data 
yang digunakan adalah kuisioner (angket). Teknik analisis yang digunakan menggunakan program 
SPSS version 22 for windows.  Hasil penelitian menunjukkan ada pengaruh diferensiasi produk, 
promosi, dan harga secara simultan terhadap keputusan pembelian produk fashion pada UD. Sinar 
Mulia di Kabupaten Gianyar. Berdasarkan hasil uji parsial dapat dilihat bahwa diferensiasi produk, 
promosi, dan harga berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk 
fashion pada UD. Sinar Mulia di Kabupaten Gianyar. Simpulan dari penelitian ini adalah semakin 
tinggi diferensiasi produk, promosi, dan harga maka keputusan pembelian produk fashion pada 
UD. Sinar Mulia Di Kabupaten Gianyar akan semakin meningkat. Saran bagi peneliti selanjutnya 
adalah dapat melakukan penelitian pada subyek yang berbeda dan dengan mengembangkan 
variabel bebas lainnya. 

Kata Kunci: Diferensiasi Produk; Promosi; Harga; Keputusan Pembelian.
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PENDAHULUAN

Pada era globalisasi ini persaingan bisnis 

sangat tajam, baik di pasar domestik (nasional) 

maupun di pasar internasional, yang diimbangi 

dengan perkembangan alat-alat teknologi 

yang semakin canggih, dengan demikian 

akan mempermudah setiap perusahaan untuk 

meningkatkan kinerja usahanya untuk mencapai 

tujuan yaitu mendapatkan laba yang semaksimal 

mungkin, sehingga bisa unggul dalam bersaing 

dengan perusahaan lainnya. Industry yang 

menghadapi persaingan yang sangat pesat 

salah satunya adalah industri garmen. Provinsi 

Bali sebagai salah satu provinsi di Indonesia 

memiliki berbagai potensi pengembangan 

yang telah mengalami pertumbuhan pada 

berbagai sektor ekonomi salah satunya industri 

pengolahan (manufaktur). Bali sendiri menjadi 

salah satu provinsi dengan perkembangan 

industri pakaian jadi yang sangat cepat dan 

memberikan pengaruh terhadap penyerapan 

tenaga kerja serta merupakan sektor penunjang 

pariwisata Bali (Arsha & Nata, 2013).

Industri UD. Sinar Mulia merupakan 

perusahaan yang bergerak dalam bidang 

pembuatan pakaian jadi (garment). Perusahaan 

industri garmen UD. Sinar Mulia ini 

menyediakan berbagai jenis busana (fashion) 

diantaranya rayon dress, jampsuit, celana kulot, 

dan masih banyak jenis lainnya dari ukuran yang 

kecil sampai ukuran yang besar. Bahan-bahan 

yang dipergunakan oleh perusahaan ini bahan 

yang berkualitas, karena keputusan pembelian 

selain melihat harga mereka juga melihat jenis 

bahan yang dipergunakan dan keunikan produk 

yang di tawarkan. Beberapa diferensiasi produk 

yang dilakukan oleh perusahaan ini diantaranya, 

menciptakan model yang baru. Fenomena yang 

terjadi pada Industri garment UD. Sinar Mulia 

menunjukkan pendapatan penjualan produknya 

selalu berfluktuasi (naik turun). Persaingan 

yang sangat ketat dalam bisnis fashion membuat 

perusahaan harus menetapkan strategi yang tepat 

sehingga dapat mencapai hasil yang diharapkan.
Tabel 1.

Pendapatan UD. Sinar Mulia Di 
Kabupaten Gianyar dari tahun 

2015-2018

Sumber : UD. Sinar Mulia, 2019

Berdasarkan Tabel 1 dapat dilihat 

penjualan dari tahun ke tahunnya tidak selalu 

sama atau berfluktuasi. Berdasarkan data 
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tersebut dapat dilihat penjualan tahun 2017 

paling rendah dari tahun yang lainnya, dan 

yang paling tertinggi yaitu pada tahun 2018 

yaitu Rp. 159.578.772. Peningkatan pendapatan 

pada tahun 2018 dikarenakan banyaknya 

permintaan konsumen akan pakaian jadi, dan 

juga banyaknya design baru mengakibatkan 

konsumen mengambil keputusan untuk 

membeli produk lebih banyak pada garment 

UD. Sinar Mulia. Selain permintaan konsumen 

semakin banyak dan terdapat design baru, 

harga juga sangat berpengaruh besar terhadap 

pendapatan perusahan, karena jika harga relative 

standar maka konsumen akan mengambil 

keputusan pembelian untuk membeli produk 

yang ditawarkan penjual. Diferensiasi produk 

sangat berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian (Sahetapy, 2013). Diferensiasi 

produk merupakan tindakan untuk menetapkan 

sekumpulan perbedaan-perbedaan yang berarti 

untuk membedakan penawaran perusahaan 

dari persaingannya. Menurut penelitian 

yang dilakukan oleh Putri & Bupef (2018); 

Hadiyati & Ariska (2019) menyatakan bahwa 

Diferensiasi produk mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian, 

sedangkan menurut penelitian yang dilakukan 

oleh Sholeh dkk., (2018) menyatakan bahwa 

diferensiasi produk tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian, hal ini mungkin 

dikarenakan konsumen tidak terlalu melihat 

diferensiasi produk dalam mendorong adanya 

keputusan pembelian.

Promosi pada hakikatnya adalah suatu 

bentuk komunikasi pemasaran yang bertujuan 

mendorong permintaan, yang dimaksud 

komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran 

yang berusaha menyebarkan informasi, 

mempengaruhi dan atau mengingatkan pasar 

sasaran atas perusahaan dan pada produknya 

agar bersedia menerima, membeli, dan loyal 

pada produk atau jasa yang ditawarkan 

perusahaan yang bersangkutan (Swastha  dkk., 

2005). Promosi memiliki pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

(Samosir & Prayoga, 2015), sedangkan menurut 

Syahrial (2015) menyatakan bahwa promosi 

tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan 

terhadap keputusan pembelian.

Menurut Kotler & Armstrong 

(2008) harga adalah jumlah semua nilai yang 

konsumen tukarkan dalam rangka mendapatkan 

manfaat (dari) memiliki atau menggunakan 

barang atau jasa, harga ini cenderung menjadi 
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salah satu faktor yang mendorong adanya 

keputusan penelitian. Harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Antonius & Sugiharto (2013); 

Moniharapon et al., (2015); Nugroho & 

Istiyanto, (2017)), sedangkan menurut Syaleh 

(2017) harga juga berpengaruh namun tidak 

signifikan terhadap keputusan pembelian hal 

ini mungkin dikarenakan konsumen cenderung 

tidak memperhatikan harga dalam melakukan 

keputusan pembelian, terutama untuk barang 

yang memiliki high value. Harga, lokasi, 

promosi, dan citra perusahaan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian pelanggan (Rachmawati et al., 2019)

Berdasarkan telaah dan kajian penelitian 

terdahulu, maka dapat disusun hipotesis sebagai 

berikut:

H1 : Diferensiasi produk, promosi, dan harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

H2 : Diferensiasi produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian.

H3 : Promosi berpengaruh positif dan signifikan 

secara parsial terhadap keputusan 

pembelian.

H4 : Harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian.

METODE PENELITIAN

Desain penelitian atau jenis penelitian 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

penelitian kuantitatif. Menurut Sugiyono (2017) 

metode penelitian kuantitatif dapat diartikan 

sebagai metode penelitian yang berlandaskan 

pada filsafat positivisme, digunakan untuk 

meneliti pada populasi atau sampel tertentu, 

teknik pengambilan sampel pada umumnya 

dilakukan secara random, pengumpulan data 

menggunakan instrumen penelitian, analisis 

data bersifat kuantitatif/statistik dengan tujuan 

untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. 

Penelitian ini dilakukan di Perusahaan Industri 

UD. Sinar Mulia di Kabupaten Gianyar yang 

beralamat di Br. Blahpane Kaja Sidan Gianyar. 

Populasi dalam penelitian ini adalah 

keseluruhan konsumen yang melakukan 

pembelian produk fashion pada UD. Sinar 

Mulia di Kabupaten Gianyar yang jumlahnya 

tidak dapat di identifikasi. Teknik pengambilan 

sampel yang digunakan pada penelitian ini yaitu 

purposive random sampling. Teknik purposive 

random sampling adalah teknik penentuan 

sampel dengan acak dengan pertimbangan atau 

kreteria tertentu.
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Dalam penelitian ini mengambil 

sample dari 105 responden. Penentuan sampel 

sebesar 105 responden sesuai dengan ketentuan 

pengambilan sampel untuk memperoleh yang 

maksimal sebaiknya digunakan lebih besar 

atau sama dengan 100 sampel. Pengumpulan 

data dalam penelitian ini selanjutnya dilakukan 

dengan menggunakan kuesioner dengan 

pengukuran skala likert.

 

HASIL DAN PEMBAHASAN

Data penelitian diperoleh dari hasil 

kuesioner yang telah disebarkan kepada 

responden penelitian sejumlah 105 orang. 

Karakteristik responden meliputi jenis kelamin, 

usia, dan pekerjaan responden yang dapat 

dilihat pada Tabel 2. Tabel 2 menunjukkan 

bahwa mayoritas responden yang berbelanja 

ke UD. Sinar Mulia di Kab. Gianyar yaitu 

yang berjenis kelamin perempuan, memiliki 

rentang usia 22 sampai 26 Tahun dengan 

jenjang pendidikan pelajar atau mahasiswa.  

Hal ini berarti konsumen perempuan umur 22 

hingga 26 tahun dengan pendidikan pelajar 

atau mahasiswa cenderung lebih menyukai 

berbelanja produk fashion. Deskripsi jawaban 

responden menyajikan penilaian responden 

terhadap setiap butir-butir pernyataan yang 

diajukan dalam kuesioner.  Semakin tinggi nilai 

rata-rata yang diperoleh menunjukkan semakin 

baik tanggapan responden terhadap item maupun 

variabel tersebut.

Tabel 2
Karakteristik Responden UD. Sinar Mulia di Kab.Gianyar

Sumber : Data diolah, 2020
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	 Hasil analisis deksriptif sebagaimana 

disajikan pada Tabel 3 menunjukkan bahwa 

variabel diferensiasi produk secara keseluruhan 

memperoleh nilai rata-rata sebesar 3,94, yang 

berarti penilaian responden dalam kategori 

Baik. Skor jawaban tertinggi terdapat pada 

indikator kesesuaian. Hal ini disesuaikan 

dengan segmentasi UD. Sinar Mulia Gianyar 

yang lebih ingin menyasar anak muda, karena 

itu UD. Sinar Mulia Gianyar lebih banyak 

menyediakan produk fashion anak muda yang 

sedang mengikuti tren sehingga hal inilah yang 

paling disukai konsumen.  

Skor rata-rata jawaban terendah terdapat 

pada indikator fitur atau keunikan.UD. Sinar 

Mulia akan melakukan diferensiasi produk agar 

tidak kalah dari pesaing dengan menampilkan 

produk terbaiknya dan dapat memenuhi selera 

konsumen yang selalu berubah setiap waktunya 

merupakan tuntutan yang diinginkan oleh 

konsumen.  Oleh karena keunikan design dan 

warna pada produk fashion UD. Sinar Mulia 

Gianyar dirasa kurang maksimal oleh konsumen, 

sehingga hal inilah yang harus ditingkatkan lagi 

oleh produsen.

Hasil analisis deskripsi sebagaimana 

disajikan pada Tabel 4 menunjukkan 

bahwa variabel promosi secara keseluruhan 

memperoleh nilai rata-rata 4,01, yang berarti 

penilaian responden dalam kategori Baik. 

Skor jawaban tertinggi terdapat pada indikator 

Tabel 3.
Deskripsi Penilaian RespondenTerhadap Variabel Diferensiasi Produk

Sumber : Data diolah, 2020



196I Komang Sumerta. Pengaruh Diferensiasi Produk, Promosi,  dan Harga Terhadap Keputusan.....

publisitas dan hubungan masyarakat. Membeli 

produk tidak hanya timbul karena kebutuhan 

tetapi juga adanya dorongan dan refrensi 

dari orang lain, itupun juga yang terjadi saat 

membeli produk fashion UD. Sinar Mulia, 

adanya dorongan dan rekomendasi merupakan 

alasan konsumen membeli produk ditempat 

tersebut. Skor rata-rata terendah pada variabel 

promosi terdapat pada indikator periklanan. 

Promosi yang dilakukan UD. Sinar Mulia 

masih kurang.  Promosi yang dilakukan hanya 

di sekitaran tempat produksi, maka dari itu 

banyak konsumen yang kurang mengetahui 

produk-produk apa saja yang dijual pada tempat 

tersebut. Padahal diera modern seperti saat ini 

promosi menggunakan media sosial menjadi 

hal yang wajib dilakukan pemiliki usaha untuk 

meningkatkan penjualannya.

Promosi dengan pemanfaatan 

teknologi saat ini sangat penting dilakukan 

oleh setiap jenis usaha. Dengan adanya 

promosi melalui media sosial akan memunculkan 

perhatian yang mempegaruhi niat, selanjutnya akan 

mempengaruhi pencarian informasi oleh calon 

konsumen yang tertarik dan bermuara pada aksi 

pembelian dan penyebaran informasi (Sumerta 

et al., 2019). Pemanfaatan teknologi dalam 

media promosi juga sangat dimudahkan karena 

kemudahan penggunaan dan kebermanfaatan 

teknologi terutama smart phone saat ini, sehingga 

baik produsen, penjual maupun konsumen, mudah 

dalam penggunaannya (Sumerta et al., 2019).

Tabel 4
Deskripsi Penilaian RespondenTerhadap Variabel Promosi

Sumber : Data diolah, 2020
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Hasil analisis deskripsi sebagaimana 

disajikan pada Tabel 5 menunjukkan bahwa 

variabel harga secara keseluruhan memperoleh 

nilai rata-rata 3,98 yang berarti penilaian 

responden dalam kategori Baik. Skor jawaban 

tertinggi terdapat pada kesesuaian harga dengan 

manfaat. Penentuan harga produk UD. Sinar 

Mulia disesuaikan dengan desain produk dan 

tingkat kesulitan dalam proses pembuatan 

produk tersebut, sehingga harga produk 

bervariasi sesuai dengan desain yang ditawarkan 

serta manfaat dari pada produk saat digunakan.

Skor rata-rata terendah pada variabel 

harga terdapat pada indikator persepsi harga. 

Karena harga disesuaikan dengan desain produk 

dan tingkat kesulitan dalam proses pembuatan 

produk tersebut. Maka dari itu beberapa produk 

UD. Sinar Mulia Gianyar memang memiliki 

harga yang relatif lebih tinggi dibandingnya 

toko lainnya, hal inilah yang menjadi perhatian 

konsumen dimana kedepanya UD. Sinar Mulia 

Gianyar dapat menjual produknya dengan harga 

yang lebih kompetitif atau memberikan harga 

khusus kepada pelanggannya. Hasil analisis 

deskripsi sebagaimana disajikan pada Tabel 

6 menunjukkan bahwa variabel keputusan 

pembelian secara keseluruhan memperoleh nilai 

rata-rata 4,06 yang berarti penilaian responden 

dalam kategori Baik. Skor jawaban tertinggi 

terdapat pada indikator pemilihan saluran 

pembelian. 

Tabel 5.
Deskripsi Penilaian RespondenTerhadap Variabel Harga

Sumber : Data diolah, 2020
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	 Skor rata-rata terendah pada variabel 

keputusan pembelian terdapat pada indikator 

metode pembayaran. UD. Sinar Mulia Gianyar 

masih menerapkan pembayaran hanya secara 

konvensional saja, diera modern seperti saat ini 

hal itu tentu kurang maksimal. Untuk menunjang 

proses pembayaran kedepannya maka UD. 

Sinar Mulia Gianyar harus bisa menyediakan 

pembayaran dengan non tunai sehingga lebih 

memudahkan proses transaksi. Pembayaran 

dengan uang elektronik merupakan salah 

satu opsi yang mungkin bisa diterapkan oleh 

produsen untuk menunjang kebermanfaatan 

teknologi sehingga bisnis yang dijalani dapat 

berkembang dengan baik dan mengikuti 

perkembangan teknologi yang begitu pesat 

(Sumerta et al., 2019).

Tabel 6.
Deskripsi Penilaian RespondenTerhadap Variabel Keputusan Pembelian

Sumber : Data diolah, 2020
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Hasil uji asumsi klasik yang didapat 

pada Uji Normalitas yaitu Pengujian Normalitas 

dilakukan dengan Uji One Sample Kolmogorov-

Smirnov dengan menggunakan taraf signifikan 

5 persen, dimana data dikatakan berdistribusi 

normal apabila signifikansi lebih besar dari 

0,05. Hasil pengolahan data menemukan bahwa 

nilai Kolmogorov-Smirnov nilai Asymp. Sig 

diperoleh sebesar 0,200 > 0,05. Berdasarkan 

hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa data 

dalam penelitian ini berdistribusi secara normal. 

Yang kedua yaitu Uji Multikolinearitas yaitu 

ketentuan dengan melihat nilai Tolerence Value 

< 0,10 serta koefisien VIF (Variance Inflation 

Factor) bernilai > 10. Jika VIF (Variance 

Inflation Factor) > 10 dan Tolerence Value 

< 0,10 maka terjadi gejala multikolinearitas. 

Jika VIF (Variance Inflation Factor) < 10 dan 

Tolerence Value > 0,10 maka model terbebas dari 

multikolinearitas dan dapat digunakan dalam 

suatu penelitian. Nilai Tolerence Value dan 

VIF (Variance Inflation Factor) untuk masing-

masing variabel, menurut Sekaran (2015). Hasil 

penelitan dengan menggunakan program SPSS 

version 22 for windows, menunjukkan bahwa 

semua variabel memiliki Tolerence Value > 0,10 

yaitu diferensiasi produk 0,284, promosi 0,341 

dan harga 0,339. Selain itu, semua variabel 

memiliki nilai VIF (Variance Inflation Factor) 

< 10, yaitu variabel diferensiasi produk 3,525, 

variabel promosi 2,931 dan variabel harga 

2,953. Disimpulkan bahwa dalam penelitian 

ini terbebas dari multikolinearitas atau tidak 

terjadi multikolinearitas. Uji Asumsi Klasik 

yang ketiga yaitu Uji Heteroskedastisitas yaitu 

model regresi yang baik adalah yang tidak 

terjadi heteroskedastisitas. Ketentuan tidak 

mengandung adanya heteroskedastisitas yaitu 

jika nilai probabilitas signifikansi > 0,05. Hasil 

penelitan dengan menggunakan program SPSS 

version 22 for windows yaitu, nilai signifikasi 

variabel diferensiasi produk (X1) sebesar 0,198 

> 0,05, nilai signifikansi variabel promosi (X2) 

sebesar 0,241 > 0,05, dan nilai signifikansi 

variabel harga (X3) sebesar 0,101 > 0,05 artinya 

bahwa tidak terjadi gejala heteroskedastisitas 

pada variabel diferensiasi produk (X1), promosi 

(X2), dan harga (X3). Berikutnya yaitu Analisis 

Regresi Liner Berganda, berdasarkan nilai-

nilai yang diperoleh dalam pengolahan data 

menggunakan program SPSS version 22 

for windows, maka persamaan regresi linier 

berganda akan menjadi :

Y = 0,234 X1 + 0,268 X2+ 0,438 X3...............(1)
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Berdasarkan persamaan regresi linier 

berganda tersebut, diperoleh persamaan garis 

regresi yang memberikan informasi bahwa 

:b1 = 0,234, artinya apabila promosi dan 

harga dianggap konstan, maka meningkatnya 

diferensiasi produk sebesar satu satuan 

akan diikuti oleh meningkatnya keputusan 

pembelian sebesar 0,234. b2 = 0,268, artinya 

apabila diferensiasi produk dan harga dianggap 

konstan atau nilainya tetap, maka meningkatnya 

promosi sebesar satu satuan akan diikuti oleh 

meningkatnya keputusan pembelian sebesar 

0,268. b3 = 0,438, artinya apabila diferensiasi 

produk dan promosi dianggap konstan atau 

nilainya tetap, maka meningkatnya harga sebesar 

satu satuan akan diikuti oleh meningkatnya 

keputusan pembelian sebesar 0,438.

Analisis yang selanjutnya yaitu analisis 

determinasi berdasarkan nilai-nilai yang 

diperoleh dalam pengolahan data menggunakan 

program SPSS version 22 for windows, hasil 

perhitungan dengan SPSS diperoleh nilai 

koefisien determinasi (R Square) adalah 0,753. 

Ini berarti besarnya variasi hubungan antara 

diferensiasi produk, promosi dan harga terhadap 

keputusan pembelian adalah 75,30% sedangkan 

sisanya 24,70% dipengaruhi oleh variabel lain 

seperti inovasi produk, citra merek, kepuasan 

pelanggan, kualitas pelayanan. Berikutnya 

teknik analisis Uji F-test Uji ini digunakan 

untuk membuktikan apakah diferensiasi produk, 

promosi dan harga secara simultan mempunyai 

pengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Hasil analisis uji F dapat dilihat pada Tabel 7. 

Penentuan F-tabel Dengan menggunakan tingkat 

kesalahan 5% (0,05), dimana n = 105 dan k = 4.  

Didapat derajat kebebasan untuk penyebut (df) 

= k – 1 = 4 – 1 = 3, dan derajat kebebasan untuk 

pembilang (df) = n – k = 105 - 4 = 101, sehingga 

diperoleh nilai F-tabel adalah F0,05(3 :101) = 2,69. 

Tabel 7
Hasil Analisis Uji F

Sumber : Data diolah, 2020
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Berdasarkan hasil data yang diolah 

menggunakan aplikasi SPSS dapat dijelaskan 

bahwa nilai F-hitung 102,823 lebih besar dari 

nilai F-tabel 2,69, dan F hitung berada pada 

daerah penolakan H0, oleh karena itu H0 ditolak 

dan Ha diterima. Sehingga dapat disimpulkan 

bahwa diferensiasi produk, promosi dan harga 

secara simultan mempunyai pengaruh yang 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Maka hipotesis yang menyatakan 

“Diferensiasi Produk, Promosi dan Harga secara 

simultan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian Produk Fashion 

Pada UD. Sinar Mulia Di Kabupaten Gianyar” 

dapat diterima. Teknik analisis berikutnya 

Uji t-test Uji ini digunakan untuk menguji 

apakah ada pengaruh secara parsial antara 

diferensiasi produk, promosi dan harga terhadap 

keputusan pembelian. Pada Tabel 8 ditunjukkan 

hasil pengujian terhadap hubungan parsial 

antar variabel. Variabel yang pertama yaitu 

diferensiasi produk, berdasarkan hasil data 

yang diolah menggunakan aplikasi SPSS dapat 

dijelaskan bahwa nilai t1-hitung 2,525 lebih 

besar dari nilai t-tabel 1,660, dan t hitung berada 

pada daerah penolakan H0, oleh karena itu H0 

ditolak dan Ha diterima 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

diferensiasi produk secara parsial mempunyai 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Maka hipotesis yang 

menyatakan “Diferensiasi Produk secara parsial 

Tabel 8
Hasil Analisis Uji t-Test

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Fashion Pada 

UD. Sinar Mulia Di Kabupaten Gianyar” dapat 

diterima. Variabel yang kedua yaitu promosi 

Berdasarkan hasil data yang diolah menggunakan 

Sumber : Data diolah, 2020



202I Komang Sumerta. Pengaruh Diferensiasi Produk, Promosi,  dan Harga Terhadap Keputusan.....

aplikasi SPSS dapat dijelaskan bahwa nilai t2-

hitung 3,167 lebih besar dari nilai t-tabel 1,660, 

dan t hitung berada pada daerah penolakan H0, 

oleh karena itu H0 ditolak dan Ha diterima. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa promosi 

secara parsial mempunyai pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Maka hipotesis yang menyatakan “Promosi 

secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian Produk Fashion 

Pada UD. Sinar Mulia Di Kabupaten Gianyar” 

dapat diterima. Variabel selanjutnya yaitu harga, 

berdasarkan hasil data yang diolah menggunakan 

aplikasi SPSS dapat dijelaskan bahwa nilai t3-

hitung 3,167 lebih besar dari nilai t-tabel 1,660, 

dan t hitung berada pada daerah penolakan H0, 

oleh karena itu H0 ditolak dan Ha diterima. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa Harga 

secara parsial mempunyai pengaruh yang positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Maka hipotesis yang menyatakan “Harga secara 

parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian Produk Fashion 

Pada UD. Sinar Mulia Di Kabupaten Gianyar” 

dapat diterima 

Secara parsial diferensiasi produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk Fashion Pada 

UD. Sinar Mulia Di Kabupaten Gianyar. Hal 

ini ditunjukkan dengan koefisien regresi yang 

bernilai positif yaitu 0,257. Nilai t-hitung 

2,525 > dari nilai t-tabel 1,66008 dengan nilai 

signifikansi 0.013. Salah satu faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian adalah 

diferensiasi produk 

Untuk menciptakan diferensiasi produk 

dapat dilakukan dengan membuat desain 

mengikuti tren saat itu sehingga produk dapat 

bersaing di pasaran dan menarik konsumen 

untuk membelinya. Hal ini mendukung beberapa 

penelitian sebelumnya oleh Hadiyati & Ariska 

(2019); Maneking & Lumanauw (2015); Putri 

& Bupef (2018) yang menemukan bahwa 

diferensiasi produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

Secara parsial promosi berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk Fashion Bali Pada UD. 

Sinar Mulia Di Kabupaten Gianyar. Hal ini 

ditunjukkan dengan koefisien regresi yang 

bernilai positif yaitu 0,275. Nilai t-hitung 

3,167 > dari nilai t-tabel 1,66008 dengan nilai 

signifikansi 0.002. Salah satu faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian adalah 
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promosi tanpa promosi maka strategi ini akan 

sulit untuk sampai kepada konsumen. Hal ini 

mendukung beberapa penelitian sebelumnya 

oleh Ansah (2017); Riyono & Budiharja (2016); 

Samosir & Prayoga (2015); (Niazi et al., 2012); 

(Hermiyenti & Wardi, 2018), yang menemukan 

bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian.

Secara parsial harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan 

pembelian produk Fashion Bali Pada UD. 

Sinar Mulia Di Kabupaten Gianyar. Hal ini 

ditunjukkan dengan koefisien regresi yang 

bernilai positif yaitu 0,461. Nilai t-hitung 

5,156 > dari nilai t-tabel 1,66008 dengan nilai 

signifikansi 0.000. Sebelum memutuskan 

untuk membeli produk konsumen cenderung 

membandingkan harga produk di satu tempat 

dengan tempat lainnya, maka dari itu penetapan 

harga yang tepat akan mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. Hal ini mendukung 

beberapa penelitian sebelumnya oleh Antonius 

& Sugiharto (2013); Moniharapon et al., (2015); 

Nugroho & Istiyanto (2017) yang menemukan 

bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian.

Selain diferensiasi produk, keputusan 

pembelian juga dipengaruhi oleh harga produk. 

Konsumen cenderung memilih barang dengan 

harga murah dan membandingkan harga sebelum 

memutuskan untuk membelinya. Apabila 

harga telah sesuai selanjutnya perusahaan 

perlu melakukan promosi agar keunggulan 

produk dapat diketahui oleh konsumen, 

promosi dapat dilakukan dengan berbagai 

cara sehingga informasi produk dapat sampai 

kepada konsumen. Penelitian sebelumnya oleh 

Sholeh dkk., (2018) yang menemukan bahwa 

diferensiasi produk dan harga secara bersama 

– sama berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian Maneking & 

Lumanauw (2015) yang menemukan bahwa 

harga dan diferensiasi produk secara bersama-

sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Serta penelitian Rakhman & Rahayu 

(2017) yang menemukan bahwa promosi dan 

harga secara bersama – sama berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 SIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan rumusan masalah dan 

analisis data yang telah dilakukan serta 

pembahasan yang dikemukakan pada bab 

sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan 
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dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 1) 

Diferensiasi produk berpengaruh positif dan 

signifikan secara parsial terhadap keputusan 

pembelian. Hal tersebut juga menunjukkan 

bahwa semakin meningkat diferensiasi produk 

maka keputusan pembelian produk fashion Pada 

UD. Sinar Mulia Di Kabupaten Gianyar juga 

akan meningkat. 2) Promosi berpengaruh positif 

dan signifikan secara parsial terhadap keputusan 

pembelian. Hal tersebut juga menunjukkan 

bahwa semakin meningkat promosi maka 

keputusan pembelian produk fashion Pada UD. 

Sinar Mulia Di Kabupaten Gianyar juga akan 

meningkat. 3) Harga berpengaruh positif dan 

signifikan secara parsial terhadap keputusan 

pembelian. Hal tersebut juga menunjukkan 

bahwa semakin baik harga maka keputusan 

pembelian produk fashion Pada UD. Sinar 

Mulia Di Kabupaten Gianyar juga akan 

meningkat. 4) Diferensiasi produk, promosi 

dan harga berpengaruh positif dan signifikan 

secara simultan terhadap Keputusan Pembelian. 

Hal tersebut juga menunjukkan bahwa semakin 

baik diferensiasi produk, promosi dan harga 

secara bersama-sama maka akan meningkatkan 

keputusan pembelian produk fashion Pada UD. 

Sinar Mulia Di Kabupaten Gianyar.

Berdasarkan hasil penelitian dan 

kesimpulan yang telah dibuat maka saran-saran 

yang dapat diajukan berkaitan dengan penelitian 

ini adalah sebagai berikut : 1) Sebaiknya desain 

produk yang dijual memiliki ciri khas dan 

keunikan yang jarang ditemukan di pasaran 

sehingga konsumen hanya dapat menemukan 

produk tersebut pada UD. Sinar Mulia. 2) 

Sebaiknya promosi produk semakin ditingkatkan 

dengan memanfaatkan perkembangan teknologi 

saat ini, seperti menggunakan aplikasi yang 

sedang populer di masyarakat yaitu facebook, 

instagram, dan aplikasi sejenisnya sehingga 

dapat meningkatkan penjualan. 3) Sebaiknya 

penetapan harga disesuaikan dengan kualitas, 

manfaat serta harga pokok produk agar tidak 

menjadi kelemahan dalam persaingan harga, 

karena konsumen cenderung membandingkan 

harga satu produk dengan produk lainnya. 4)

Sebaiknya UD. Sinar Mulia menyediakan 

fasilitas yang mendukung beberapa jenis 

pembayaran, hal tersebut akan membantu 

konsumen untuk bertransaksi.
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