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Abstract 
 

 

Judging from the growth of this creative business, more and more 

types of businesses are popping up in Indonesia, especially in 

Yogyakarta. As a business in the creative field, Ciko's studio must be 

stronger and dare to compete against similar hampers businesses. 

Thus, the Ciko study must try its best to be able to improve consumer 

purchasing decisions including product quality, price and promotion 

as factors that are considered influential. The purpose of this 

research is to analyze and find out the influence of Ciko Studio 

consumer purchasing decisions on product quality, price and 

promotion variables. The object of this research is consumers who 

have bought Ciko's Studio hampers at least once. This research was 

conducted on 152 respondents using quantitative descriptive. The 

approach used in this study is the Structural Equation Model (SEM) 

with the Smart-PLS analysis tool. By using a quantitative descriptive 

approach, the results of this study indicate that product quality, price 

and promotion have a positive and significant impact on consumer 

purchasing decisions at Ciko Studio. 

 
Abstrak  

Dilihat dari pertumbahan bisnis kreatif ini semakin banyak jenis usaha bermunculan di Indonesia 

khususnya di Yogyakarta. Sebagai bisnis di bidang kreatif Studio ciko harus lebih kuat dan berani 

bersaing menghadapi bisnis hampers yang sejenisnya. Maka, Studi ciko harus berupaya sebaik 

mungkin untuk dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen diantaranya dengan kualitas 

produk, harga dan promosi sebagai faktor yang dianggap berpengaruh. Penelitian ini meneliti tentang 

faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen Studio ciko dengan variabel 

kualitas produk, harga dan promosi. Objek penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli 

hampers Studio ciko minimal satu kali. Penelitian ini dilakukan terhadap 152 responden dengan 

menggunakan deskriptif kuantitatif. Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah Structural 

Equation Model (SEM) dengan alat analisis Smart-PLS. Dengan menggunakan pendekatan dekriptif 

kuantitatif, Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas produk, harga dan promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Studio ciko. 

 

PENDAHULUAN 

Masyarakat indonesia biasa memberikan hadiah ketika ada momen momen tertentu, 

biasanya pemberian yang sering penulis temui disaat perayaan wisuda mahasiswa dan hari 

perayaan keagamaan seperti natal dan hari raya idul fitri, dari situlah banyak usaha hampers 

menjualkan jasa atau produk yang mereka tawarkan kepada para konsumen nya. Sebagian di 

indonesia lebih mengenal dengan kata parsel daripada hampers tetapi memiliki makna yang 

sama yaitu hadiah bingkisan. Hamper memiliki berbagai macam bentuk menyesuaikan keingan 

konsumen dan menyediakan sesuai acara hari-hari besar dengan isian yang menyesuiakan 

pelanggan (Felisa Dkk, 2021). 
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Studio ciko sendiri sebagai usaha yang penulis teliti mereka menjual jasa dan produk 

hampersnya akan tetapi kurangnya memaksimalkan media internet sebagai media promosi, 

Studio ciko kurang diminati dan kurang dikenal oleh masyarakat di sekitar. Studio ciko sendiri 

terletak di kota Yogyakarta dari proses produksinya sampai pengirimannya. 

Diawal pandemi Studio ciko sempat tidak mengalami perkembangan penjualan karena 

tidak mengetahui apa yang dibutuhkan oleh konsumen itu sendiri, dengan seiringnya waktu 

berjalan Studio ciko mulai belajar dan meningkatkan kualitas produknya, promosinya, dan 

berbagai macam acuan yang membuat produk dan jasanya banyak dinikmati oleh pelanggan 

yang sekarang. Menurut (Felisa Dkk, 2021) kebutuhan masyarakat dengan parsel atau hampers 

dalam melewati hari yang spesial dan hari besar lainnya meningkat. 

Laporan penjualan 2022 dimasa transisi covid-19 berubah secara berarti dengan 

aktifitas yang dilakukan masyarakat di masa transisi mulai normal dan pemasran sudah 

dilakukan dengan baik, banyak pelanggan yang mulai tertarik untuk membeli produk dari studio 

ciko tersebut. Studio ciko banyak membuat konten dan menggunakan berbagai media untuk 

melakukan promosi penjualan. Branding yang tepat menjadi bagian yang terpenting bagi UKM 

agar diterima oleh pelanggan dengan baik (Felisa Dkk, 2021). 

 

Rumusan Masalah 

1. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian Studio Ciko Yogyakarta? 

2. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian Studio Ciko 

Yogyakarta?  

3. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian Studio Ciko Yogyakarta? 

 

KAJIAN PUSTAKA 
 Peter dan Olson (2016) keputusan pembelian merupakan suatu proses yang dilakukan untuk 

mengkombinasikan pengetahuan yang diperoleh konsumen sebagai pertimbangan guna memilih dua 

atau lebih alternatif sehingga dapat memutuskan salah satu produk. Menurut Kotler dan Keller (2015) 

Keputusan pembelian adalah proses pengambilan keputusan di mana konsumen benar-benar membeli 

produk atau jasa. Untuk memastikan membeli konsumen akan melewati beberapa tahap proses 

pembelian. Indikator keputusan pembelian dari Kotler dan Keller (2016) mengemukakan keputusan 

pembelian memiliki dimensi sebagai berikut; 1.Pilihan Produk 2.Pilihan Merek.3.Pilihan penyalur 

4.Jumlah Pembelian. 

 Menurut definisi Kotler dan Armstrong (2015), Kualitas produk adalah kemampuan suatu 

produk untuk melakukan fungsifungsinya. Kemampuan itu meliputi daya tahan, kehandalan, ketelitian 

yang dihasilkan, kemudahan operasikan dan diperbaiki, dan atribut lain yang berharga pada produk 

secara keseluruhan. Sedangkan Menurut Lupiyoadi (2015), kualitas produk adalah sejauh mana produk 

memenuhi spesifikasi-spesifikasinya. Dimensi dan Indikator kualitas produk Menurut Lupiyadi (2016), 

mengemukakan, bahwa kualitas produk memiliki beberapa indikator 1.Kinerja (performance) 2. 

Keandalan (reliability) 3. Fitur (feature) 4. Daya Tahan (durability). 

 Kotler & Keller (2016), Kunci utama kampanye pemasaran adalah promosi penjualan, yang 

dibagi menjadi beberapa alat motivasi, hampir semuanya bersifat jangka pendek dan bertujuan untuk 

membuat pelanggan membeli barang atau jasa tertentu lebih cepat. Sedangkan menurut Buchari (2016), 

Promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang meyakinkan calon konsumen tentang 

barang dan jasa. Menurut Kotler dan Amstrong (2016), mengatakan ada empat jenis indikator promosi 

sebagai beikut; 1.Periklanan (Advertising) 2. Perseorangan (Personal Selling) 3. Hubungan Masyarakat 

(Public relations) 4. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 5. Penjualan Langsung (Direct marketing)  
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 Kotler & Armstrong (2018), harga ialah uang yang di keluarkan oleh konsumen untuk 

mendapatkan suatu produk atau jasa yang di inginkannya. Pendapat lain tentang harga menurut Setyo 

(2017), harga adalah sejumlah nilai yang dapat ditukarkan konsumen dengan sebuah produk atau jasa 

yang memiliki manfaat saat konsumen memiliki atau menggunakan produk atau jasa yang dibeli. 

Menurut Kotler dan Keller (2016) indikator harga ada empat jenis indikator; 1. Keterjangkaun Harga 2. 

Kesesuaian harga dengan kualitas produk. 3. Kesesuaian harga dengan manfaat. 4. Harga sesuai 

kemampuan atau daya saing harga. 

 
Gambar 1. Kerangka Konseptual 

 

 

Hipotesis: 
H1: Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.  

H2: Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

H3: Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
 

 

METODE   
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan 

populasi penelitian sebanyak 152 konsumen yang telah membeli produk Studi ciko minimal satu kali 

yang berada di wilayah Yogyakarta, dan sampel yang digunakan dalam peneliatian ini adalah Teknik 

Simple Random Sampling atau sampel acak sederhana. Metode pengumpulan data menggunakan 

Teknik penyebaran kuesioner, sedangkan untuk Teknik Analisa data menggunakan metode model 

pengukuran (outer model), model structural (inner model), dan uji hipotesis/bootstrapping. Untuk 

pengolahan data pada penelitian ini data diolah dengan menggunakan software PLS (Partial Least 

Square) versi 3.0.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  
Pada pengujian convergent validity dari masing-masing indikator konstruk dihitung dengan 

menggunakan Partial Least Square (PLS). Chin dalam Ghozali (2014) mengemukakan bahwa bila suatu 

indikator dikatakan valid jika nilainya lebih besar dari 0,70, sedangkan loading factor 0,50 sampai 0,60 

dapat dianggap cukup. Berikut hasil output korelasi antar indikator dengan konstruknya seperti terlihat 

pada tabel dan gambar struktural dibawah ini: 
 

 
Tabel 1. Hasil Pengujian Convergent Validity 

Variabel Indikator 

Outer 

Loading Keterangan 
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Kualitas 

Produk (X1) 

KPR1 0.832 Valid 

KPR2 0.830 Valid 

KPR3 0.839 Valid 

KPR4 0.791 Valid 

Harga (X2) 

HG1 0.888 Valid 

HG2 0.858 Valid 

HG3 0.845 Valid 

HG4 0.872 Valid 

Promosi (X3) 

PR1 0.854 Valid 

PR2 0.830 Valid 

PR3 0.828 Valid 

PR4 0.903 Valid 

PR5 0.847 Valid 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

KP1 0.892 Valid 

KP2 0.848 Valid 

KP3 0.925 Valid 

KP4 0.942 Valid 

KP5 0.851 Valid 

KP6 0.833 Valid 

        Sumber: Output PLS, 2023 

 

 Pada tabel diatas dapat diketahui bahwa masing-masing indikator pada variabel 

penelitian memiliki nilai Outer loading tertinggi dengan nilai di atas 0.70. Indikator individu 

dikatakan valid jika nilainya diatas dari 0,70 akan tetapi loading factor 0,50 sampai 0,60 masih 

bisa di terima Hair dkk, 2016). 

Sedangkan format penulisan gambar adalah sebagai berikut: 

 

Tabel 2. Hasil pengujian Cross loadings 

  
Harga 

Keputusan 

Pembelian 

Kualitas 

Produk 
Promosi 

HG1 0.888 0.615 0.637 0.590 

HG2 0.858 0.624 0.623 0.582 

HG3 0.845 0.664 0.730 0.648 

HG4 0.872 0.654 0.675 0.678 

KP1 0.683 0.892 0.700 0.676 

KP2 0.671 0.848 0.657 0.673 

KP3 0.678 0.925 0.697 0.696 

KP4 0.725 0.942 0.728 0.798 

KP5 0.633 0.851 0.607 0.779 

KP6 0.510 0.833 0.675 0.654 

KPR1 0.631 0.539 0.832 0.524 

KPR2 0.570 0.621 0.830 0.591 

KPR3 0.703 0.730 0.839 0.679 

KPR4 0.625 0.610 0.791 0.596 

PR1 0.661 0.720 0.642 0.854 
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PR2 0.668 0.610 0.667 0.830 

PR3 0.571 0.602 0.582 0.828 

PR4 0.601 0.744 0.609 0.903 

PR5 0.588 0.752 0.630 0.847 
  Sumber: Output PLS, 2023 

 Berdasarkan pada data pada tabel diatas dapat diketahui bahwa masing-masing indikator pada 

variabel penelitian memiliki nilai cross loading tertinggi pada variabel yang terbentuknya dibandingkan 

dengan nilai cross loading pada variabel lainnya. 

 

    Tabel 3. Hasil pengujian AVE 

Variable 
Average Variance 

Extracted (AVE) 

Harga 0.749 

Keputusan Pembelian 0.779 

Kualitas Produk 0.678 

Promosi 0.727 
   Sumber: Output PLS, 2023 

 
 Tabel di atas diatas menunjukkan nilai Average Variance Extracted (Ave) diatas 0,5 untuk 

semua konstruk yang terdapat pada model penelitian. Sehingga dengan demikian dapat disimpulkan 

bahwa ketiga variable yang digunakan dalam penelitian adalah Valid. 

 

 
         Tabel 4. Hasil Pengujian Cronbach’s Alpha dan Composite Reliability 

 

 

 

 

 

 

 
          Sumber: Output PLS, 2023 
 

  Berdasarkan Tabel 4.5 bahwa hasil dari pengujian composite reliability dan cronbach’s 

alpha menunjukan nilai yang memuaskan, karena seluruh variabel laten memiliki nilai 

cronbach’s alpha dan composite reliability ≥ 0,70. Hal ini berarti seluruh variabel laten 

dikatakan reliabel. 

 

 

 

 

 

 

Variable 
Cronbach's 

Alpha 

Composite 

Reliability 
Keterangan 

Harga 0.888 0.923 Reliabel 

Keputusan Pembelian 0.943 0.955 Reliabel 

Kualitas Produk 0.842 0.894 Reliabel 

Promosi 0.906 0.930 Reliabel 
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Gambar 2. Hasil PLS Boothstrapping 

 
              Sumber: Output PLS, 2023 

Tabel 6. Nilai R Square 

Variable R Square Keterangan 

Keputusan Pembelian 0.733 Moderat 

 Sumber: Output PLS, 2023 

 Berdasarkan tabel 6 diatas terlihat bahwa nilai R square berada di atas 0,33 yang artinya 

model memiliki kualitas yang moderat berdasarkan nilai R square. Secara spesifik menunjukan 

bahwa Keputusan Pembelian dapat dijelaskan oleh Kualitas Produk, Harga, dan Promosi 

sebesar 73,3% sedangkan sisanya 26,7% dijelaskan oleh faktor lain di luar yang diteliti. 

 

Tabel 7. Path Coefficient (mean, STDEV, T-Values,p values) 

Sumber: Output PLS, 2023 
  

  

Original 

Sample 

(O) 

Sample 

Mean 

(M) 

Standard 

Deviation 

(STDEV) 

t Statistics 

(|O/STDEV|) 

 p 

values 
Keterangan 

Kualitas Produk -> 

Keputusan Pembelian 0.179 0.176 0.065 2.743 0.006 

Positif, 

signifikan 

Harga -> Keputusan 

Pembelian 0.283 0.281 0.077 3.690 0.000 

Positif, 

signifikan 

Promosi -> Keputusan 

Pembelian 0.473 0.477 0.064 7.443 0.000 

Positif, 

signifikan 
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 Hasil pengujian masing-masing hipotesis berdasarkan hasil t-statistics dan path coefficients 

pada Tabel 7 dijelaskan sebagai berikut: 

 

1. Pengaruh Kualitas produk terhadap Keputusan Pembelian. 

 Kualitas produk memiliki nilai original sample sebesar 0.179, T-Statistic sebesar 2.743 ≥ 1,96 

dan p values 0.006 < 0,05 artinya bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Maka dapat diartikan bahwa semakin baik kualitas produk maka semakin tinggi 

pula keputusan pembelian pada konsumen Studio ciko. 
2. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian. 

 Harga memiliki nilai original sample sebesar 0.283, T-Statistic sebesar 3.690 ≥ 1,96 dan p 

values 0,00 < 0,05 artinya bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Maka dapat diartikan bahwa semakin sesuai harga yang di tawarkan maka akan semakin 

tinggi pula keputusan pembelian pada konsumen Studio ciko. 

3. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

 Promosi memiliki nilai original sample sebesar 0.473, T-Statistic sebear 7.443 ≥ 1,96 dan p 

values 0,00 < 0,05 artinya bahwa Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Maka dapat diartikan setiap peningkatan promosi yang di tawarkan maka akan semakin 

tinggi pula keputusan pembelian pada konsumen Studio ciko. 
 
PEMBAHASAN 

1. Pengaruh Kualitas produk terhadap Keputusan Pembelian. 

 Kualitas produk memiliki nilai original sample sebesar 0.179, T-Statistic sebesar 2.743 ≥ 1,96 

dan p values 0.006 < 0,05 artinya bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Maka dapat diartikan bahwa semakin baik kualitas produk maka semakin tinggi 

pula keputusan pembelian pada konsumen Studio ciko. 

 Kualitas Produk merupakan faktor yang berpengaruh paling besar terhadap keputusan 

pembelian bahwa tertarik membeli hampers di Studio ciko sesuai fungsi dan keinginan menimbulkan 

kualitas produk yang bagus sehingga semakin meningkatkan keputusan pembelian.  

Hasil penelitian ini juga di perkuat oleh Prihartono, (2023) menghasilkan bahwa Promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

2. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian. 

 Harga memiliki nilai original sample sebesar 0.283, T-Statistic sebesar 3.690 ≥ 1,96 dan p 

values 0,00 < 0,05 artinya bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Maka dapat diartikan bahwa semakin sesuai harga yang di tawarkan maka akan semakin 

tinggi pula keputusan pembelian pada konsumen Studio ciko. 

 Harga merupakan faktor yang berpengaruh paling besar terhadap keputusan pembelian, harga 

produk hampers di Studio ciko terjangkau oleh semua kalangan sesuai dengan kebutuhan konsumen dan 

meningkatakan keputusan pembelian karena harga yang terjangkau oleh semua kalangan.  

 Hasil penelitian ini juga di perkuat oleh Gerung C, dkk (2017) Menghasilkan bahwa Harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

3. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

 Promosi memiliki nilai original sample sebesar 0.473, T-Statistic sebear 7.443 ≥ 1,96 dan p 

values 0,00 < 0,05 artinya bahwa Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Maka dapat diartikan setiap peningkatan promosi yang di tawarkan maka akan semakin 

tinggi pula keputusan pembelian pada konsumen Studio ciko. 

 Promosi merupakan faktor yang berpengaruh paling besar terhadap keputusan pembelian, 

promo yang paling berpengaruh terhadap konsumen yaitu gratis ongkir mengakibatkan peningkatan 
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keputusan pembelian dikarenakan promo yang diberikan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan 

konsumen. 

 Hasil penelitian ini juga di perkuat oleh Prihartono, (2023) menghasilkan bahwa Promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

PENUTUP 

Simpulan 
 

  Berdasarkan hasil dari pengujian yang telah dilakukan dalam penelitian Pengaruh 

Kualitas produk, Harga dan promosi terhadap keputusan pembelian, maka dapat diperoleh 

kesimpulan sebagai berikut: 

a.  Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian ketika kualitas produk meningkat maka secara langsung keputusan 

pembelian meningkat dengan cara menaikan kualitas dari produk yang akan kita 

pasarkan kepada konsumen. Kualitas Produk merupakan faktor yang berpengaruh 

paling besar terhadap keputusan pembelian bahwa tertarik membeli hampers di 

Studio ciko sesuai fungsi dan keinginan menimbulkan kualitas produk yang bagus 

sehingga semakin meningkatkan keputusan pembelian. 

 

b.  Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian ketika 

harga sesuai dengan semua kalangan konsumen maka secara langsung keputusan 

pembelian meningkat dengan cara menyesuaikan harga dari produk yang akan kita 

pasarkan kepada konsumen. Harga merupakan faktor yang berpengaruh paling besar 

terhadap keputusan pembelian, harga produk hampers di Studio ciko terjangkau oleh 

semua kalangan sesuai dengan kebutuhan konsumen dan meningkatakan keputusan 

pembelian karena harga yang terjangkau oleh semua kalangan.  

 

c.  Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

ketika melakukan Promosi sesuai dengan yang dibutuhkan calon konsumen maka 

secara langsung keputusan pembelian meningkat dengan menyesuaikan promo yang 

dibutuhkan konsumen. Promosi merupakan faktor yang berpengaruh paling besar 

terhadap keputusan pembelian, promo yang paling berpengaruh terhadap konsumen 

yaitu gratis ongkir mengakibatkan peningkatan keputusan pembelian dikarenakan 

promo yang diberikan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Saran 

 Berdasarkan penelitian dan kesimpulan diatas maka peneliti dapat memberikan 

saran atau masukan kepada perusahaan dan peneliti berikutnya yaitu: 

a.  Studi ciko selaku pemilik usaha sebaiknya memperhatikan kualitas produk yang 

sesuai dengan harga yang telah di pasarkan. kualitas dari setiap produk yang 

dimilikinya mempengaruhi keputusan pembelian, bahkan kualitas dari kompetitor 

lainnya sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan akan menaikan 

pembelian di masa yang akan datang. 

 

b.  Studi ciko selaku pemilik usaha sebaiknya memperhatikan kesesuaian harga 

dengan manfaat produk yang telah di dapatkan oleh konsumen. Harga yang terlalu 

tinggi dari manfaat produk yang dijual akan mengakibatkan menurunnya keputusan 
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pembelian oleh konsumen, dengan begitu Studio ciko diharapkan agar 

menyesuaikan harga dan manfaat produk yang dijual kepada konsumen agar 

meningkatkan keputusan pembelian diwaktu yang akan datang. 

 

c.  Studi ciko selaku pemilik usaha sebaiknya memperhatikan jumlah dan waktu 

pemberian kupon diskon melalui media sosial yang diberikan kepada konsumen. 

Dari pernyataan tersebut peniliti menyarankan agar Studio ciko selaku pemilik 

usaha untuk meningkatan pemberian diskon di media sosial dan waktu yang tepat 

agar meningkatkan keputusan pembelian diwaktu yang akan datang. 
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