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 Saat ini industri perdagangan mengalami perkembangan yang sangat 

pesat dan persaingan yang cukup ketat, sehingga mengharuskan 

perusahaan untuk terus mempertahankan usahanya serta melakukan 

banyak inovasi agar produk yang dihasilkan dapat memenuhi keinginan 

konsumennya. Faktor-faktor lain tak luput dari kualitas pelayanan juga 

menjadi sesuatu yang sangat penting untuk diperhatikan oleh perusahaan 

demi pengalaman belanja yang menyenangkan. Penelitian ini 

dilaksanakan dengan tujuan untuk mengetahui apakah harga, kualitas 

produk, kualitas pelayanan dan promosi penjualan mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen di Matahari Plaza Ambarrukmo 

Yogyakarta. Penelitian ini berjenis penelitian kuantitatif dengan teknik 

Non-Probability Sampling jenis Accidental Sampling, yakni pengambilan 

sampel berdasarkan kebetulan, maka siapapun yang ditemui peneliti 

dapat dijadikan sampel apabila memeuhi syarat dan standar penelitian. 

Penelitian ini akan menggunakan populasi yaitu pengunjung Matahari 

Plaza Ambarrukmo Yogyakarta dan peneliti nantinya hanya 

menggunakan 100 responden dengan cara menyebarkan angket berupa 

quesioner. Dalam menganalisis datanya menggunakan uji SEM PLS. 

Hasil penelitian memperlihatkan jika harga, kualitas produk, kualitas 

pelayanan, juga kepuasan konsumen secara positif dan signifikan 

mempengaruhi keputusan pembelian, sementara promosi penjualan tidak 

memberikan pengaruh positif dan signifikan dengan keputusan 

pembelian. 
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1. Pendahuluan 

Bisnis fashion selalu memiliki daya tarik tersindiri bagi masyarkat, semakin lama semakin 

banyak trend fashion yang menjadi panutan kalangan milenial. Tak hanya itu, kanak-kanak hingga 

orang tua-pun turut serta berkecimpung dalam dunia fashion tersebut.1 Hal ini tentunya kian 

mempersengit persaingan usaha dalam bisnis di bidang fashion. Sekarang ini merek dan model fashion 

yang ada di pasar begitu banyak, hal tersebut tentunya akan mempengaruhi sikap seseorang dalam 

melakukan keputusan pembelian. Fashion kini menjadi sebuah kebutuhan, bukan hanya keinginan 

semata lagi. Hal tersebut semakin diperkuat dengan keputusan konsumen dalam memilih merek, model, 

dan fashion tertentu guna memperjelas identitas diri. 

Penelitian mengenai keputusan pembelian masih menarik untuk diteliti karena sekarang produk 

yang beredar di pasar semakin banyak dan kompetitor yang juga semakin merajalela menyebabkan 

pentingnya melakukan berbagai pertimbangan bagi konsumen dalam pengambilan keputusan 

pembelian. Kebanyakan konsumen, memutusan pembelian produk jika produk tersebut sesuai dengan 

apa yang diharapkan dan dibutuhkan oleh konsumen. Penulis juga menggunakan variabel kepuasan 

konsumen sebagai variabel mediasi dikarenakan dalam membangun sebuah usaha kepuasan konsumen 

juga turut andil dan berpengaruh banyak terhadap keputusan pembelian. Jika seorang konsumen merasa 

puas dengan produk yang dibelinya, maka mereka akan menjadi konsumen yang loyal dan akan 

mereferensikan produknya kepada konsumen lain. Hal ini juga didukung oleh hasil  penelitian  Safitri 

(2020) yang menunjukkan  bahwa  keputusan  pembelian  gamis  oleh  konsumen  di Krajan ini 

dipandang sebagai salah satu dimensi kinerja disebuah pasar. Dimana kepuasan ini tidak hanya 

mendukung  dan  bahkan  mendorong  kecenderungan  mereka  untuk  melakukan pembelian gamis di 

Krajanini. Bahkan seiring dengan perkembangan teknologi, transaksi jual beli  yang  dilakukan  tidak  

hanya  tatap  muka.  Misalnya,  para  pegawai  bank  melakukan pembelian produk dengan via transfer 

di rekening yang mereka punya. Dalam hal ini maka kepuasan konsumen selaras dengan keputusan 

pembelian konsumen. Sebelum konsumen membeli suatu produk, pertama kali yang diperhatikan oleh 

konsumen adalah harga dari produk yang akan dibeli juga kualitas produk tersebut2. Aspek penunjang 

lainnya seperti, kualitas pelayanan dan promosi penjualan yang dilakukan turut serta menjadi perhatian 

konsumen.  

Pendapat dari Zakaria dan Suwito (2017), menjelaskan jika harga merupakan nilai agregat dari 

segala hal yang produsen berikan kepada konsumen dalam memperoleh keuntungan memiliki ataupun 

mengkonsumsi sebuah produk ataupun jasa. Pendapat dari Ningtias dan Budiarti (2017), menjelaskan 

jika harga merupakan nilai tukar yang disamakan dengan uang ataupun produk lainnya untuk manfaat 

yang didapatkan dari barang ataupun jasa dan sejumlah uang yang dibayarkan konsumen pada sebuah 

produk. Hal ini juga diperkuat dengan hasil penelitian Sudarnice, Titing dan Sriwahyuni (2022) yang 

menyatakan bahwa harga   berpengaruh   positif   dan signifikan  tehadap  keputusan  pembelian 

handphone merek  vivo  pada  Ziola  Aneka  Jaya  Kolaka. 

Pendapat dari Kotler dan Armsrong dalam Martono dan Iriani (2014) kualitas produk 

merupakan kemampuan suatu produk dalam memperlihatkan fungsi yang dimiliki, hal tersebut 

termasuk keseluruhan durabilitas, reabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian dan perbaikan 

produk juga karakteristik produk yang lain. Kualitas produk bisa memberi sinyal positif bagi perusahaan 

untuk bersaing dengan para kompetitor mengingat kualitas produk bisa memberikan kepuasan kepada 

para konsumen dengan begitu akan muncul keputusan pembelian terhadap perusahaan. Jika konsumen 

merasa sangat puas, mereka akan merekomendasikan kepada konsumen yang lain supaya membeli ke 

                                                             
1 https://italianfashionschool.id/perkembangan-fashion-di-indonesia/ 
2 https://www.lalamove.com/id/blog/faktor-yang-mempengaruhi-keputusan-konsumen/ 
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tempat yang sama. Sehingga, harus selalu berusaha untuk terus meningkatkan kualitas produk kepada 

para konsumen. 

Pendapat dari Sugita et al (2017), menjelaskan jika kualitas pelayanan merupakan semua bentuk 

kegiatan yang dilaksanakan perusahaan untuk memenuhi ekspektasi konsumen. Layanan dimaknai 

dengan jasa yang diberikan pemilik yang berupa hubungan, kecepatan dan keramah-tamahan. Dengan 

dimilikinya sifat tersebut maka dapat memberikan pelayanan kepada konsumen yang berkualitas. 

Pendapat dari (Kotler dan Keller, 2016), menjelaskan jika promosi penjualan merupakan 

sejumlah insentif berjangka pendek sebagai pendorong adanya percobaan ataupun pembelian produk 

ataupun jasa termasuk promosi konsumen (misalnya sampel, kupon, dan premi), promosi perdagangan 

(misalnya iklan dan tunjangan display, dan bisnis dan tenaga penjualan promosi. 

Berdasarkan Research Gap pada penelitian Denny Kristian dan Rita Widayanti (2016) 

menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Sedangkan pada 

penelitian Josiel Driand Pandensolag dan Hendra N (2015) menyatakan bahwa kualitas produk tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Dari hasil penelitian terdahulu Kualitas produk, Harga, dan Promosi terjadi perbedaan (research 

gap), disatu sisi berpengaruh signifikan, tetapi disisi lain tidak berpengaruh signifikan. Berdasarkan 

research gap diatas, maka penulis sangat tertarik untuk meneliti apakah ada pengaruh baik secara 

signifikan ataupun tidak antara faktor - faktor yang akan diteliti, yakni faktor  harga, faktor kualitas 

produk, faktor kualitas pelayanan, dan faktor promosi penjualan dalam terjadinya sebuah keputusan 

pembelian yang akan dimediasi dengan kepuasan konsumen.  

 

2. Tinjauan Pustaka  

Keputusan pembelian merupakan rangkaian sebuah kegiatan dalam proses pembelian produk 

oleh konsumen. Kotler dan Keller (2009), menjelaskan jika keputusan pembelian merupakan proses 

evaluasi, konsumen membentuk kenyakinan antar merek dalam berbagai opsi. Konsumen 

dimungkinkan juga membentuk maksud untuk membeli merek yang paling mereka sukai. Dalam 

merealisasikan maksud pembelian, konsumen bisa menjalankan lima sub keputusan: merek, penyalur, 

kuantitas, waktu, dan metode pembayaran. 

Harga adalah besaran atau nilai suatu barang/jasa yang akan dibebankan kepada konsumen 

sehingga konsumen tersebut dapat menerima, memperoleh, dan mempergunakan manfaat dari 

barang/jasa yang telah ditawarkan tersebut. Pendapat dari Effendi M Guntur (2010), harga merupakah 

sejumlah uang yang ditagihkan atas sebuah produk dan jasa ataupun jumlah dari nilai yang ditukarkan 

pada konsumen untuk mendapatkan manfaat dari mempunyai ataupun memakai suatu produk ataupun 

layanan. Unsur bauran pemasaran yang memberikan penghasilan bagi perusahaan dan sifatnya fleksibel 

tidak ada yang lain selain harga. 

Kualitas produk adalah bentuk atau gambaran dari memuaskan ekspektasi konsumen dan 

memenuhi manfaat yang diharapkan konsumen. Pendapat dari Kotler dan Keller (2016), jika kualitas 

produk merupakan sebuah kemampuan produk dalam menjalankan berbagai fungsi yang dimiliki, 

kemampuan tersebut terdiri atas daya tahan, kehandalan, ketelitian yang didapatkan produk secara 

keseluruhan. Perusahaan harus selalu berupaya untuk selalu meningkatkan kualitas produk ataupun 

layanan mengingat meningkatnya kualitas produk dapat menjadikan konsumen merasa puas atas produk 

ataupun jasa yang diberikan dan akan sangat mempengaruhi konsumen untuk membeli kembali produk 

tersebut. 

Kualitas pelayanan adalah bentuk dari usaha dalam melayani kebutuhan atau keperluan 

konsumen dengan baik. Pendapat dari Sugita et al (2017), jika kualitas pelayanan adalah semua bentuk 

kegiatan yang dilaksanakan perusahaan dengan tujuan untuk memenuhi ekspektasi konsumen. Layanan 

dimaknai dengan jasa yang diberikan pemilik yang berupa hubungan, kecepatan dan keramah-tamahan. 

Dengan dimilikinya sifat tersebut maka dapat memberikan pelayanan kepada konsumen yang 

berkualitas. 
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Promosi penjualan adalah usaha ataupun upaya perusahaan dalam menarik daya beli konsumen 

untuk meningkatkan pendapatan perusahaan. Pendapat dari Kotler dan Keller (2016), menjelaskan jika 

promosi penjualan merupakan sejumlah insentif berjangka pendek sebagai pendorong adanya 

percobaan ataupun pembelian produk ataupun jasa termasuk promosi konsumen (misalnya sampel, 

kupon, dan premi), promosi perdagangan (misalnya iklan dan tunjangan display, dan bisnis dan tenaga 

penjualan promosi. 

Kepuasan konsumen adalah suatu perbandingan dan keselarasan antara keinginan konsumen 

terhadap kinerja suatu produk maupun layanan yang mereka peroleh dari barang ataupun jasa tersebut. 

Bahrudin, M., dan Zuhro, S. (2016) menjelaskan jika kepuasan konsumen merupakan evaluasi pilihan 

yang dikarenakan oleh keputusan pembelian tertentu dan pengalaman dalam mempergunakan produk 

ataupun layanan. 

 

3. Metode Penelitian 

 Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, yakni sebuah penelitian yang secara umum 

mempergunakan pendekatan deduktif-induktif (Sugiyono, 2006). Pendekatan ini bersumber dari sebuah 

kerangka teori, pendapat ahli, maupun interpretasi peneliti sesuai dengan pengalaman, selanjutnya 

dikembangkan menjadi berbagai permasalahan yang diberikan untuk memperoleh pembenaran ataupun 

penolakan yang berupa dokumen data empiris lapangan. Metode penelitian yang digunakan yaitu 

metode survei. Keguanaan dari penelitian survei yaitu untuk mengumpulkan data yang mempergunakan 

instrumen angket ataupun wawancara guna menguji hipotesis mengenai korelasi variabel yang 

bermaksud membenarkan ataupun menguatkan hipotesis. 

Dalam mengumpulkan data primer menggunakan angket kuesioner yang berisikan 36 item 

pertanyan yang disebar secara offline (angket) maupun online (google form) kepada seluruh 

pengunjung Matahari Plaza Ambarrukmo Yogyakarta dengan skala likert 1-5. Teknik penentuan 

sampelnya memggunakan accidental sampling, yakni siapapun yang ditemui peneliti yang pernah 

berbelanja di Matahari Plaza Amabrrukmo Yogyakarta dapat dijadikan sampel penelitian. Supaya dapat 

menetapkan besaran sampel penelitian ini menggunakan ketentuan α = 5%, maka Z½ α = 1,96 (dari 

table Z). Penelitian ini juga menentukan E = 0,1 , mengingat keputusan ini bersifat subjektif dengan 

tingkat kesalahan yang mungkin terjadi tidak akan > 10% (0,1). Berdasarkan rumus perhitungan yang 

sudah dibuat maka mendapatkan jumlah sampel sebanyak 100 responden saja. Penelitian ini 

menggunakan model pendekatan SEM dengan berbantuan aplikasi PLS versi 3.2.9. 

 

4. Hasil dan Pembahasan  

Sesuai dengan hasil penelitian pada pengujian model struktural mendapatkan nilai adjusted R-

Square dari variabel Kepuasan Konsumen adalah 0,605, nilai tersebut mengindikasikan jika Kepuasan 

Konsumen bisa diterangkan dari variabel independen sebesar 60,5% dan 39,5% sisanya bisa 

diterangkan variabel yang tidak dimasukkan dalam penelitian. Sedangkan nilai adjusted R-Square dari 

variabel Keputusan Pembelian adalah 0,644, nilai tersebut mengindikasikan jika Keputusan Pembelian 

bisa diterangkan dari variabel independen dan intervening sebesar 64,4% dan 35,6% sisanya bisa 

diterangkan dari variabel yang tidak digunakan dalam penelitian. Selengkapnya hasil penelitian tersebut 

akan digambarkan di bawah ini: 
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Pengujian hipotesis ini menggunakan ketentuan yaitu jika p value < 0,05, nilai tersebut dapat 

diartikan jika variabel bebas secara signifikan mempengaruhi variabel terikat. Supaya mempermudah dalam 

memahami hasil penelitian, di bawah ini akan disajikan berbentuk tabel. 

 

Tabel 1. Hasil Path Coefficients 

Variabel 

Path Cofficient 

Sampel Asli 

(O) 

Rata-rata 

Sampel (M) 

Standar 

Deviasi 

(STDEV) 

T Statistik (| 

O/STDEV |) 
P Values 

Harga -> Kepuasan Konsumen 0.276 0.273 0.086 3.211 0.001 

Harga -> Keputusan Pembelian 0.245 0.245 0.083 2.955 0.003 

Kepuasan Konsumen -> 

Keputusan Pembelian 
0.344 0.341 0.112 3.069 0.002 

Kualitas Pelayanan -> Kepuasan 

Konsumen 
0.221 0.222 0.083 2.655 0.008 

Kualitas Pelayanan -> Keputusan 

Pembelian 
0.197 0.203 0.090 2.174 0.030 

Kualitas Produk -> Kepuasan 

Konsumen 
0.426 0.426 0.086 4.972 0.000 

Kualitas Produk -> Keputusan 

Pembelian 
0.225 0.226 0.088 2.556 0.011 

Promosi Penjualan -> Kepuasan 

Konsumen 
0.161 0.163 0.073 2.205 0.028 

Promosi Penjualan -> Keputusan 

Pembelian 
-0.006 -0.012 0.076 0.082 0.934 

Harga -> Kepuasan Konsumen -> 

Keputusan Pembelian 
0.095 0.093 0.043 2.225 0.027 
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Variabel 

Path Cofficient 

Sampel Asli 

(O) 

Rata-rata 

Sampel (M) 

Standar 

Deviasi 

(STDEV) 

T Statistik (| 

O/STDEV |) 
P Values 

Kualitas Pelayanan -> Kepuasan 

Konsumen -> Keputusan 

Pembelian 

0.076 0.075 0.038 2.014 0.045 

Kualitas Produk -> Kepuasan 

Konsumen -> Keputusan 

Pembelian 

0.147 0.146 0.057 2.562 0.011 

Promosi Penjualan -> Kepuasan 

Konsumen -> Keputusan 

Pembelian 

0.055 0.056 0.032 1.736 0.083 

Sumber :Hasil Output SmartPLS (v.3.2.9) 

 

Hasil pengujian hipotesis pertama yaitu Pengaruh Harga Terhadap Kepuasan Konsumen 

mendapatkan nilai koefisien 0,276, nilai p-values 0,001 dan thitung 3.211. Nilai p-values 0,001 < 

0,05 dan thitung 3.211 > t-tabel 1.960. Hasil tersebut memperlihatkan jika Harga Mempengaruhi 

Kepuasan Konsumen. Sehingga menerima hipotesis yang diajukan. 

Hasil pengujian hipotesis kedua yaitu Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

mendapatkan nilai koefisien 0,245 nilai p-values 0,003 dan thitung 2.955. Nilai p-values 0,003 < 

0,05 dan thitung 2.955 > t-tabel 1.960. Hasil tersebut memperlihatkan jika Harga Mempengaruhi 

Keputusan Pembelian. Sehingga menerima hipotesis yang diajukan. 

Hasil pengujian hipotesis ketiga yaitu Pengaruh Kepuasan Konsumen Terhadap Keputusan 

Pembelian mendapatkan nilai koefisien 0,344 nilai p-values 0,002 dan thitung 3.069. Nilai p-values 

0,002 < 0,05 dan thitung 3.069 > t-tabel 1.960. Hasil tersebut memperlihatkan jika Kepuasan Konsumen 

Mempengaruhi Keputusan Pembelian. Sehingga menerima hipotesis yang diajukan. 

Hasil pengujian hipotesis keempat yaitu Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan 

Konsumen mendapatkan nilai koefisien 0,221 nilai p-values 0,008 dan thitung 2.655. Nilai p-values 

0,008 < 0,05 dan thitung 2.655 > t-tabel 1.960. Hasil tersebut memperlihatkan jika Kualitas Pelayanan 

mempengaruhi Kepuasan Konsumen. Sehingga menerima hipotesis yang diajukan. 

Hasil pengujian hipotesis kelima yakni Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian mendapatkan nilai koefisien 0,197, nilai p-values 0,030 dan thitung 2.174. Nilai p-values 

0,030 < 0,05 dan thitung 2.174 > t-tabel 1.960. Hasil tersebut memperlihatkan jika Kualitas Pelayanan 

Mempengaruhi Keputusan Pembelian. Sehingga menerima hipotesis yang diajukan. 

Hasil pengujian hipotesis keenam yaitu Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Kepuasan 

Konsumen mendapatkan nilai koefisien 0,426 nilai p-values 0,000 dan thitung 4.972. Nilai p-values 

0,000 < 0,05 dan thitung 4.972 > t-tabel 1.960. Hasil tersebut memperlihatkan jika Kualitas Produk 

mempengaruhi Kepuasan Konsumen. Sehingga menerima hipotesis yang diajukan. 

Hasil pengujian hipotesis ketujuh yaitu Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian mendapatkan nilai koefisien 0,225 nilai p-values 0,011 dan thitung 2.556. Nilai p-values 

0,011 < 0,05 dan thitung 2.556 > t-tabel 1.960. Hasil tersebut memperlihatkan jika Kualitas Produk 

mempengaruhi Keputusan Pembelian. Sehingga menerima hipotesis yang diajukan. 

Hasil pengujian hipotesis kedelapan yaitu Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Kepuasan 

Konsumen mendapatkan nilai koefisien 0,161 nilai p-values 0,028 dan thitung 2.205. Nilai p-values 

0,028 < 0,05 dan nilai thitung 2.205 > t-tabel 1.960. Hasil tersebut memperlihatkan jika Promosi 

Penjualan mempengaruhi Kepuasan Konsumen. Sehingga menerima hipotesis yang diajukan. 

Hasil pengujian hipotesis kesembilan yaitu Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan 

Pembelian mendapatkan nilai koefisien -0,006 nilai p-values 0,934 dan thitung 0.082. Nilai p-values 
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0,934 > 0,05 dan thitung 0.082 < t-tabel 1.960. Hasil tersebut memperlihatkan jika Promosi Penjualan 

tidak mempengaruhi Keputusan Pembelian. Sehingga menolak hipotesis yang diajukan. 

Hasil pengujian hipotesis kesepuluh yaitu Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Melalui Kepuasan Konsumen mendapatkan nilai koefisien 0,141 nilai p-values 0,010 dan thitung 

2.598. Nilai p-values 0,010 < 0,05 dan nilai thitung 2.598 > t-tabel 1.960. Hasil tersebut 

memperlihatkan jika Harga mempengaruhi Keputusan Pembelian Melalui Kepuasan Konsumen. 

Sehingga menerima hipotesis yang diajukan. 

Hasil pengujian hipotesis kesebelas yaitu Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian Melalui Kepuasan Konsumen mendapatkan nilai koefisien 0,076 nilai p-values 0,045 dan 

thitung 2.014. Nilai p-values 0,045 < 0,05 dan nilai thitung 2.014 > t-tabel 1.960. Hasil tersebut 

memperlihatkan jika Kualitas Pelayanan mempengaruhi Keputusan Pembelian Melalui Kepuasan 

Konsumen. Sehingga menerima hipotesis yang diajukan. 

Hasil pengujian hipotesis keduabelas yaitu Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Melalui Kepuasan Konsumen mendapatkan nilai koefisien sebesar 0,147 nilai p-values 

0,011 dan thitung 2.562. Nilai p-values 0,011 < 0,05 dan nilai thitung 2.562 > t-tabel 1.960. Hasil 

tersebut memperlihatkan jika Kualitas Produk mempengaruhi Keputusan Pembelian Melalui Kepuasan 

Konsumen. Sehingga menerima hipotesis yang diajukan. 

Hasil pengujian hipotesis terakhir yaitu Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan 

Pembelian Melalui Kepuasan Konsumen mendapatkan nilai koefisien 0,055 nilai p-values 0,083 dan 

thitung 1.736. Nilai p-values 0,083 > 0,05 dan nilai thitung 1.736 < t-tabel 1.960. Hasil tersebut 

memperlihatkan jika Promosi Penjualan tidak mempengaruhi Keputusan Pembelian Melalui Kepuasan 

Konsumen. Sehingga menolak hipotesis yang diajukan. 

Hasil penelitian membuktikan jika ada pengaruh positif harga terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Matahari Plaza Ambarrukmo Yogyakarta. Bernilai positif artinya semakin rendah atau 

menarik harga yang ditawarkan ataupun ditampilkan, maka dapat meningkatkan keputusan pembelian 

konsumen di Matahari Plaza Ambarrukmo Yogyakarta. Begitu sebaliknya semakin tinggi atau 

mahalnya suatu harga yang ditawarkan kepada konsumen maka dapat menurunkan keputusan 

pembelian konsumen di Matahari Plaza Ambarrukmo Yogyakarta. Hasil penelitian ini dikuatkan 

dengan penelitian yang dilaksanakan Rizka Yohana Tirae Putri (2020), Syifa Salwa Kusuma et al. 

(2022), Novita Anggraini et al. (2020), Dien Hafifah Mesayu Putri et al. (2021), dan Indah Arifatul 

Hidayah (2022), yang membuktikan jika harga secara positif dan signifikan mempengaruhi keputusan 

pembelian.  

Hasil penelitian membuktikan jika ada pengaruh positif kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian konsumen di Matahari Plaza Ambarrukmo Yogyakarta. Bernilai positif yang berarti jika 

kualitas pelayanan yang ada ataupun ditawarkan semakin baik, maka keputusan pembelian konsumen 

akan semakin meningkat. Begitu sebaliknya semakin buruk atau jeleknya kualitas pelayanan yang 

ditawarkan kepada konsumen maka dapat menurunkan keputusan pembelian konsumen di Matahari 

Plaza Ambarrukmo Yogyakarta. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilaksanakan Indah 

Arifatul Hidayah (2022), yang membuktikan jika secara positif dan signifikan kualitas pelayanan 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Hasil penelitian menunjukan jika ada pengaruh negatif promosi penjualan terhadap keputusan 

pembelian konsumen di Matahari Plaza Ambarrukmo Yogyakarta. Bernilai negatif artinya menarik atau 

tidaknya promosi penjualan yang ditawarkan tidak akan membuat keputusan pembelian konsumen 

semakin meningkat. Hasil penelitian ini menguatkan penelitian yang dilaksanakan Nok Leni Anggriani 

(2020), yang membuktikan jika secara positif dan signifikan antara promosi penjualan mempengaruhi 

keputusan pembelian.  

Hasil penelitian membuktikan jika ada pengaruh positif kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian konsumen di Matahari Plaza Ambarrukmo Yogyakarta. Bernilai positif artinya semakin baik 
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atau sepadan kualitas produk yang ditawarkan ataupun ditampilkan, maka dapat meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen di Matahari Plaza Ambarrukmo Yogyakarta. Begitu sebaliknya 

semakin buruk kualitas produk yang ditawarkan kepada konsumen maka dapat menurunkan keputusan 

pembelian konsumen di Matahari Plaza Ambarrukmo Yogyakarta. Hasil penelitian ini menguatkan 

penelitian yang dilaksanakan Rizka Yohana Tirae Putri (2020), yang membuktikan jika kepuasan 

konsumen secara positif dan signifikan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

 

5. Kesimpulan 

Sesuai dengan hasil penelitian dan analisis yang telah dilaksanakan terhadap customer  

Matahari di Plaza Ambarrukmo Yogyakarta, dapat disimpulkan jika harga, kualitas produk, kualitas 

pelayanan, dan kepuasan konsumen secara positif dan signifikan mempengaruhi keputusan pembelian 

di Matahari Plaza Ambarrukmo Yogyakarta, sementara promosi penjualan memberikan pengaruh 

negatif terhadap keputusan pembelian. Akan tetapi indikator harga, kualitas produk, kualitas pelayanan, 

dan promosi penjualan memiliki pengaruh terhadap kepuasan konsumen. Penelitian ini juga 

memberikan hasil jika harga, kualitas produk, dan kualitas pelayanan memberikan pengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian setelah dimediasi oleh kepuasan konsumen, sementara indikator promosi 

penjualan tidak secara positif mempengaruhi keputusan pembelian setelah dimediasi oleh kepuasan 

konsumen. 
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