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Abstract: The problem in this research is the dropping of promotion strategy, product quality 
and customer satisfaction to purchase decision of hijab accessories at Bericcy's Shop online. The 
purpose of this research is to analyze the influence of promotion strategy, product quality and 
customer satisfaction to purchase decision of hijab Accessories at online sale of Bericcy's Shop. 
The number of samples of this study were 72 customers. The data were collected through 
questionnaires. Hypothesis testing using multiple linear regression analysis, F test 
(simultaneous) and t test (partial) is intended to know in a way san partially influence 
independent variables dependent on dependent variable at 95% confidence level (α = 0,05). The 
results of research based on simultaneous test show that between variable Promotion Strategy, 
Product Quality and Customer Satisfaction have a significant effect to Decision of Purchasing 
Hijab Accessories on Bericcy's Shop Online Sales. While only partially variable Promotion 
Strategy and Customer Satisfaction have a significant effect on the Decision of Purchasing Hijab 
Accessories at Bericcy's Shop Online Sales. While the product quality variable does not affect the 
Decision of Purchasing Hijab Accessories on Bericcy's Shop Online Sales. 
 
Keywords : Promotion Strategy, Product Quality, Customer Satisfaction and  Purchase Decision. 
 
Abstrak: Permasalahan dalam penelitian ini adalah pengatuh strategi promosi, kualitas produk 
dan kepuasan pelanggan terhadap keputusan pembelian aksesoris hijab pada penjualan online 
Bericcy’s Shop. Tujuan dalam penelitian ini adalah Untuk menganalisis pengaruh strategi 
promosi, kualitas produk dan kepuasan pelanggan terhadap keputusan pembelian  aksesoris 
hijab pada penjualan online Bericcy’s Shop. Jumlah sampel penelitian ini sebanyak 72 pelanggan. 
Data penelitian dikumpulkan melalui kuesioner. Pengujian hipotesis menggunakan analisis 
regresi linier berganda, uji F (serempak) dan uji t (parsial) dimaksud untuk mengetahui secara 
serampak san secara parsial pengaruh variable independen terehadap variable dependen pada 
tingkat kepercayaan 95% ( α = 0,05 ). Hasil penelitian berdasarkan uji simultan menunjukkan 
bahwa antara variable Strategi Promosi, Kualitas Produk dan Kepuasan Pelanggan berpengaruh 
signifikan terhadap Keputusan Pembelian Aksesoris Hijab pada Penjualan Online Bericcy’s Shop. 
Sedangkan secara parsial hanya variable Strategi Promosi dan Kepuasan Pelanggan 
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Aksesoris Hijab pada Penjualan Online 
Bericcy’s Shop. Sedangkan variable kualitas produk tidak berpengaruh terhadap Keputusan 
Pembelian Aksesoris Hijab pada Penjualan Online Bericcy’s Shop. 
 
Kata Kunci : Strategi Promosi, Kualitas Produk, Kepuasan Pelanggan dan  Keputusan Pembelian. 
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Pendahuluan 
Di era globalisasi persaingan dunia usaha salah satunya busana muslim dan hijab di Indonesia 
sangat ketat, setiap perusahaan senantiasa berusaha untuk dapat meningkatkan pangsa pasar 
dan meraih konsumen baru. Pada dasarnya semakin  banyak pesaing maka semakin banyak 
pula pilihan bagi pelanggan untuk dapat memilih produk yang sesuai dengan harapannya. 
Untuk menarik minat konsumen membeli produk yang ditawarkan maka  dibutuhkan adanya 
promosi yang efektif, harga yang kompetitif dibandingkan harga  yang ditawarkan pesaing, 
kualitas produk yang bermutu dan juga layanan purna jual  yang mampu memberikan kepuasan 
kepada pelanggan. Menariknya promosi yang ditawarkan akan mempengaruhi minat 
konsumen untuk mencoba mengkonsumsi  produk tersebut.  
Bericcy’s shop adalah home industry product yang memproduksi assesoris hijab seperti bros, 
anting hijab, headband hijab, choker hijab, kalung panjang, headpiece hijab, bros berantai dan 
lain-lain. Bericcy’s ini menjual produknya secara online, bericcy’s selalu menampilkan koleksi 
terbaru di online shop setiap ada barang barunya. 
Jumlah pelanggan yang belanja pada Bericcy’s Shop dan dapat di simpulkan bahwa populasi 
pada 6 bulan terakhir yang berbelanja masih naik turun, misalnya bulan Januari sebanyak 55 
orang, pada bulan Februari menurun menjadi 45 orang, pada bulan Maret jumlah pelanggan 
menjadi 60 orang, pada bulan April menurun kembali menjadi 50 orang, pada bulan Mei 
meningkat drastis hingga 70 orang  dan pada bulan Juni menurun kembali ke 57 orang, jadi rata-
rata populasi selama 6 bulan terakhir mencapai 48 orang. Pada umumnya sebuah perusahaan 
akan mengalami peningkatan tingkat populasi pelanggan, oleh sebab itu perlu di kaji ulang 
pengaruh dari naik turun nya populasi yang berbelanja pada Bericcy’s Shop. 
Selama ini, beberapa Pelanggan yang berada di wilayah Banda Aceh saat berbelanja pada 
Bericcy shop barangnya tidak diantar langsung ke tempat pelanggan akan tetapi pelanggan 
tersebut harus mengambil barang yang mereka pesan ke tempat kerja si penjual (Bericcy’s 
shop), itu membuat pelanggan merasa kurang puas terhadap layanan jasa yang diberikan oleh 
bericcy shop. Pada dasarnya pelanggan berbelanja pada online shop untuk mendapatkan 
kemudahan karena pelanggan tersebut memiliki kesibukan yang lain tentunya, akan tetapi jika 
Bericcy’s shop tidak memiliki jasa layanan pengantaran barang langsung ketempat pembeli, 
maka ini merupakan salah satu kurangnya pelayanan terhadap kepuasan pelanggan yang 
berbelanja pada Bericcy’s shop.  
 
Landasan Teori  
Keputusan Pembelian  
Pengambilan keputusan pembelian berlangsung secara runtut dalam lima tahap, namun ada 
kemungkinan tidak setiap konsumen melewati semua tahapan ini ketika merek membuat 
keputusan untuk membeli, karena pada kenyataannya beberapa tahap dapat di lewati 
tergantung jenis pembelian (Hasan, 2013:180)1 
Proses pengambilan keputusan merupakan perilaku yang harus dilakukan  untuk dapat 
mencapai sasaran, dan dengan demikian dapat memecahkan  masalahnya, dengan kata lain 
proses pemecahan suatu masalah yang diarahkan  pada sasaran. Proses keputusan pembelian 
yang spesifik menurut Kotler dan  Armstrong (2012:179)2 terdiri dari urutan kejadian berikut: 
pengenalan masalah  kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian 
dan  perilaku pasca pembelian. Secara rinci tahap-tahap ini dapat diuraikan sebagai  berikut :   
1. Pengenalan masalah, yaitu konsumen menyadari akan adanya kebutuhan. Konsumen 

menyadari adanya perbedaan antara kondisi sesungguhnya dengan kondisi yang di 
harapkan.   

2. Pencarian informasi, yaitu konsumen ingin mencari lebih banyak konsumen yang mungkin 
hanya memperbesar perhatian atau melakukan pencarian informasi secara aktif.  

____________ 
1  Hasan  Ali,.  (2013).  Marketing  dan  Kasus-Kasus  Pilihan.  Yogyakarta.  CAPS (Center For 

Academic Publishing Service) 
2  Kotler dan Amstrong. (2012). Manajamen Pemasaran,. Jakarta: PT. Gramedia 
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3. Evaluasi alternatif, yaitu mempelajari dan mengevaluasi alternatif yang diperoleh melalui 
pencarian informasi untuk mendapatkan alternatif pilihan terbaik yang akan digunakan 
untuk melakukan keputusan pembelian.   

4. Keputusan membeli, yaitu melakukan keputusan untuk melakukan  pembelian yang telah 
diperoleh dari evaluasi alternatif terhadap merek yang akan dipilih.   

5. Perilaku sesudah pembelian, yaitu keadaan dimana sesudah pembelian terhadap suatu 
produk atau jasa maka konsumen akan mengalami beberapa tingkat kepuasan atau 
ketidakpuasan.  

 
Strategi Promosi  
Menurut Rangkuti (2010:50)3 “Promosi adalah kegiatan penjualan dan pemasaran dalam 
rangka menginformasikan dan mendorong permintaan terhadap produk, jasa, dan ide dari 
perusahaan dengan cara memengaruhi konsumen agar mau membeli produk dan jasa yang 
dihasilkan oleh perusahaan.” 
Kegiatan promosi dalam perusahaan merupakan bagian terpenting disamping variabel lainnya 
yaitu produk, harga, dan lokasi perusahaan. Suatu produk tidak akan berguna selama produk 
tersebut tidak sampai ke tangan konsumen yang membutuhkan dan tentunya konsumen tidak 
akan mengetahui akan keberadaan produk jika tanpa adanya kegiatan promosi. Maka dari itu 
promosi dapat diartikan sebagai komunikasi awal antara perusahaan dan konsumen serta 
sebagai salah satu media untuk memperkenalkan produk kepada konsumen agar mengetahui 
akan keberadaan produk perusahaan tersebut. 
 
Bauran Promosi 
Berikut ini merupakan pengertian bauran promosi menurut beberapa para ahli diantaranya 
menurut Swastha (2014:9)4 mengemukakan bahwa bauran promosi adalah elemen-elemen 
utama komunikasi yang  dikendalikan oleh pemasar, termasuk periklanan, promosi penjualan, 
hubungan masyarakat, penjualan tatap muka, dan pemasaran langsung. Sedangkan menurut 
Kotler dan Armstrong (2012:432)5 mengemukakan bahwa bauran promosi (bauran 
komunikasi pemasaran) adalah campuran spesifik dari alat-alat promosi yang digunakan 
perusahaan untuk secara persuasif mengkomunikasikan nilai pelanggan dan membangun 
hubungan pelanggan.  
 
Promosi Penjualan 
Promosi penjualan sering bekerja sama dengan alat promosi yang lain seperti periklanan. Iklan 
menawarkan alasan untuk membeli, sedangkan promosi penjualan menawarkan insentif untuk 
membeli. Menurut Kotler dan Armstrong (2015:501)6 mengemukakan promosi penjualan 
adalah insentif-insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan produk 
atau jasa. 
 
Tujuan Promosi 
Promosi penjualan bermanfaat dalam mempromosikan kesadaran konsumen yang lebih besar 
terhadap harga. Dengan promosi penjualan perusahaan terbantu dalam menjual lebih banyak 
daripada biasanya pada harga resmi dan menerapkan program ke berbagai segmen konsumen. 
Pemasar jasa menerapkan promosi penjualan untuk menarik pelanggan baru dan menanamkan 
loyalitas. 
  

____________ 
3  Rangkuti, freddy (2010). Analisis SWOT teknik membedah kasus bisnis. Jakarta : PT. Graedia 

Pustaka Utama 
4  Swastha, Dharmmesta,., Handoko, T. Hani. (2014). Manajemen Pemasaran Analisis Perilaku 

Konsumen. Edisi Pertama. BPFE, Yogyakarta 
5  Kotler dan Amstrong. (2012). Manajamen Pemasaran,. Jakarta: PT. Gramedia 
6  Kotler dan Armstrong (2015),  “Marketing  an  Introducing  Prentice  Hall  twelfth  edition” 

,England : Pearson Education, Inc 
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Kualitas Produk  
Menurut Kotler dan Amstrong (2012 : 283)7 arti dari kualitas produk adalah kemampuan 
sebuah produk dalam memperagakan fungsinya, hal itu termasuk keseluruhan durabilitas, 
reliabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian dan reparasi produk juga atribut produk 
lainnya. 
Menurut Griffin dan Ebert (2012 : 434)8 kualitas produk didefinisikan sebagai menciptakan 
kesesuaian untuk menawarkan fitur penggunaan yang diinginkan konsumen. Menurut Assauri 
(2011)9 mengatakan bahwa kualitas produk merupakan factor-faktor yang terdapat dalam 
suatu barang atau hasil yang menyebabkan barang atau hasil tersebut sesuai dengan tujuan 
untuk apa barang atau hasil itu dimaksudkan. Kualitas produk adalah bagaimana produk itu 
memiliki nilai yang dapat memuaskan konsumen baik secara fisik maupun secara psikologis 
yang menunjuk pada atribut atau sifat – sifat yang terdapat dalam suatu barang atau hasil. 
   
Kepuasan Pelanggan 
Menurut Tjiptono (2011:195)10 mengemukakan tentang Kepuasan pelanggan adalah sebagai 
berikut : 
1. Kepuasan pelanggan merupakan respon (emosional dan kognitif) 
2. Respon tersebut menyangkut fokus tertentu (ekspektasi, produk, pengalaman konsumsi dan 

seterusnya) 
3. Respon terjadi pada waktu tertentu (setelah konsumsi, setelah pemilihan produk/jasa, 

berdasarkan pengalaman akumulatif  dan lain-lain). Secara singkat kepuasan pelanggan 
terdiri dari atas tiga komponen: respon menyangkut fokus tertentu yang ditentukan pada 
waktu tertentu. 

Kotler dan Amstrong (2012: 42)11 menjelaskan kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa 
seseorang yang muncul setelah membandingkan antara persepsi/kesannya terhadap kinerja 
(hasil) suatu produk dan harapan-harapannya. Sementara Engel et. al (2011:75)12 yang 
menyatakan bahwa “kepuasan pelanggan merupakan evaluasi purna beli dimana alternatif 
yang dipilih sekurang-kurangnya sama atau melampaui harapan pelanggan, sedangkan 
ketidakpuasan timbul apabila hasil (out come) tidak  memenuhi harapan”.  
Variabel kepuasan (satisfaction) ini menggambarkan tanggapan sesudah pembelian dari 
seorang konsumen terhadap sebuah merek yang diyakini tepat atau ada kecocokan antara apa 
yang diharapkan oleh konsumen dengan kinerja produk yang telah diterimanya. Konsumen 
akan merasa puas bila produk yang telah dibeli dan dipakai sesuai dengan produk yang 
diharapkannya. Sebaliknya, konsumen akan merasa tidak puas bila produk yang telah dibeli dan 
dipakai tidak sesuai dengan harapannya. 
Menurut Lovelock dan Wright (2011:103)13 kepuasan pelanggan memberikan beberapa 
manfaat bagi perusahaan dan tingkat kepuasan yang tinggi akan menghasilkan loyalitas 
pelanggan yang lebih besar. Dalam jangka panjang akan lebih menguntungkan 
mempertahankan pelanggan yang baik dari pada terus menerus menarik dan membina 
pelanggan baru. Manfaat kepuasan pelanggan dan kualitas jasa menurut Lovelock dan Wright 
(2011:103)14 adalah : 
1. Mengisolasi pelanggan dari persaingan 

____________ 
7  Kotler dan Amstrong. (2012). Manajamen Pemasaran,. Jakarta: PT. Gramedia 
8  Griffin, Ricky W. dan Ebert, Ronald J (2012) Business, Edition, pearson International Edition, New 

Jersey, Prentice Hall 
9  Assauri, Sofjan. (2011). Manajemen Pemasaran: Dasar, Konsep & Strategi. Jakarta: Raja 

Grafindo Persada 
10  Tjiptono,  F.  dan Gregorius Chandra., (2011) Service Quality  dan  Satisfaction:    edisi  3, 

Yogyakarta: Andi 
11  Kotler dan Amstrong. (2012). Manajamen Pemasaran,. Jakarta: PT. Gramedia 
12  Engel, James F., et.al. (2011). Consumer Behavior. DiteIjemahkan oleh F.X 
13  Lovelock, Chirstoper dan Jochen Wirtz. (2011). Service Marketing. New Jersey USA : Pearson 
14  Lovelock, Chirstoper dan Jochen Wirtz. (2011). Service Marketing. New Jersey USA : Pearson 
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2. Dapat menciptakan keunggulan yang berkelanjutan  
3. Mengurangi biaya kegagalan 
4. Mendorong pelanggan kembali dan menciptakan loyalitas 
5. Meningkatkan/mempromosikan cerita positif dari mulut ke mulut 
6. Menurunkan biaya untuk menarik pelanggan baru.  

 
Kerangka Pemikiran Teoritis  
Berdasarkan pada rumusan masalah dan  tinjauan pustaka yang telah diuraikan dimuka 
mengenai variabel promosi, kualitas produk, dan kepuasan pelangan serta pengaruhnya 
terhadap keputusan pembelian, maka kerangka pemikiran teoritis yang diajukan dalam 
penelitian ini digambarkan sebagai berikut: 

 
 

Gambar 2.8. Kerangka pemikiran teoritis 
 

 
           Sumber : dikembangkan oleh peneliti berdasarkan pada landasan teoritis   

dan penelitian sebelumnya  
 
Hipotesis  
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian yang 
bertujuan mengarahkan dan memberikan pedoman dalam pokok permasalahan serta tujuan 
penelitian. Maka dari uraian masalah yang ada, dapat dimunculkan suatu hipotesis penelitian 
sebagai berikut : 
H1  :  Strategi promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian assesoris hijab  pada 

Bericcy’s shop; 
H2 :  Kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian assesoris hijab  pada 

Bericcy’s shop; 
H3 :  Kepuasan pelanggan berpengaruh terhadap keputusan pembelian assesoris hijab ada 

Bericcy’s shop; 
H4 :  Strategi Promosi, kualitas produk dan kepuasan pelanggan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian assesoris  hijab pada Bericcy’s shop. 
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Metode 
Populasi dan  Sampel Penelitian  
Populasi dalam penelitian ini adalah Pelanggan Bericcy’s shop yang telah atau sedang membeli 
produk assesoris hijab. Untuk mengetahui jumlah populasi maka penulis melakukan survey 
awal dengan cara membagikan angket kepada pelanggan dengan bantuan sipenjual.  
 
Pengujian Hipotesis  
Pengujian hipotesis dilakukan dengan cara menggunakan uji F (Ftest) dan secara parsial dengan 
menggunakan uji t (t-test) pada tingkat keyakinan (convident interval) 95% dengan kriteria 
pengambilan keputusan. 
 
Pengujian Secara Parsial (Uji t) 
Pengukuran ttes dimaksudkan untuk mengetauhi apakah secara individu ada pengaruh antara 
variabel-variabel bebas dengan variabel terikat.  Pengujian  secara  parsial  untuk  setiap  
koefisien  regresi  diuji untuk  mengetahui  pengaruh  secara  parsial  antara  variabel  bebas 
dengan variabel terikat. 
Uji T digunakan untuk menguji signifikansi variable bebas secara individual terhadap variable 
terikat (Y) yaitu berpengaruh X1, X2 dan X3 terhadap Y. Pengujian setiap koefisien regresi 
dikatakan signifikan bila  memenuhi syarat, yaitu : 
- Jika  thitung   >  ttabel, maka menerima Ha dan menolak Ho. 
- Jika thitung  <  ttabel, maka menolak Ha dan menerima Ho. 
=Karena menguji variable independen secara individual, maka akan diuji hipotesis dengan 
mengikuti ketentuan koefisien regresi. Maka dapat disimpulkan hipotesis penelitian menjadi :  
a. Hipotesis pertama 
Ho1 = Strategi promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian assesoris hijab pada 

penjualan online Bericcy’s shop 
Ha1 = Strategi promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian assesoris hijab pada 

penjualan online Bericcy’s shop 
b. Hipotesis kedua 
Ho2 = kualitas produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian assesoris hijab pada 

penjualan online Bericcy’s shop 
Ha2 = Kualitas Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian assesoris hijab pada 

penjualan online Bericcy’s shop 
c. Hipotesis ke tiga 
Ho3 = Kepuasan pelanggan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian  assesoris hijab 

pada penjualan online Bericcy’s shop 
Ha3 = Kepuasan pelanggan berpengaruh terhadap keputusan pembelian assesoris hijab pada 

penjuala online Bericcy’s shop 
 
Uji F 
Digunakan untuk menguji tingkat signifikansi seluruh variable bebas (X1, X2, dan X3) terhadap 
variable terikat (Y) pada tingkat signifikansi 95% adalah : 
Jika F hitung > F tabel, maka menerima Ha dan Menolak Ho. 
Jika F hitung < F tabel, maka menolak Ha dan menerima Ho. 
 Berdasarkan kriteria diatas, maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis dalam penelitian ini 
dapat dibuat menjadi : 
Ho4 = Strategi promosi, kualitas produk dan kepuasan pelanggan tidak berpengaruh terhadap 
keputusan  pembelian assesoris hijab pada penjualan Bericcy’s shop 
Ha4 = Strategi promosi, kualitas produk dan kepuasan pelanggan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian assesoris hijab pada penjualan Bericcy’s shop 
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Hasil dan Pembahasan 
Pengujian Hipotesis 
Hipotesis menyatakan bahwa Strategi Promosi (X1), Kualitas Produk (X2) dan Kepuasan 
Pelanggan (X3) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Accesoris Hijab pada Penjualan 
Online Bericcy’s Shop.  
Berdasarkan hasil ouput komputer melalui program SPSS seperti terlihat tabel diatas, maka 
diperoleh persamaan regresi berganda sebagai berikut : 

Y =5,233+ 0,296X1 + 0,178X2 + 0,421X3 

Dari persamaan regresi di atas dapat diketahui hasil penelitian sebagai berikut: 
1) Koefesien Regresi (β ) 

a. Dalam penelitian nilai konstanta adalah 5,233 artinya bila mana Strategi Promosi (X1), 
Kualitas Produk (X2) dan Kepuasan Pelanggan dianggap konstan, maka Keputusan 
Pembelian Aksesoris Hijab pada Bericcy’s Shop, adalah sebesar 5,233. 

b. Koefisien Regresi Strategi Promosi (X1) sebesar  0,296. Artinya setiap 100% perubahan 
dalam variabel Strategi Promosi secara relatif akan meningkatkan Keputusan 
Pembelian Aksesoris Hijab pada Bericcy’s Shop sebesar 29,6 % dengan asumsi variabel 
kualitas produk (X2) dan Kepuasan Pelanggan (X3) di anggap konstan. 

c. Koefisien regresi Kualitas Produk (X2) sebesar 0.178, artinya setiap 100% perubahan 
dalam kualitas produk secara relative akan meningkatkan Keputusan Pembelian 
Aksesoris Hijab pada Bericcy’s Shop sebesar 17,8% dengan asumsi variabel strategi 
promosi (X1) dan kepuasan pelanggan (X3) dianggap Konstan. 

d. Koefisien regresi Kepuasan Pelanggan (X3) sebesar 0,421, artinya setiap 100% 
perubahan dalam kepuasan secara relative akan meningkatkan Keputusan Pembelian 
Aksesoris Hijab pada Bericcy’s Shop sebesar 42,1% dengan asumsi variabel Strategi 
Promosi (X1) dan kualitas produk (X2) di anggap konstan. 
  Berdasarkan hasil analisis diatas dapat diketahui Kepuasan Pelanggan 
mempunyai pengaruh dominan dalam meningkatkan Keputusan Pembelian Aksesoris 
Hijab pada Bericcy’s Shop karena diperoleh koefisien regresi sebesar 42,1%. 
 

2) Koefisien Korelasi (R) dan Determinasi  
Untuk mengetahui seberapa besar hubungan variabel dapat dijelaskan melalui hubungan 
antara variabel  (korelasi). Jika seluruh nilai dari variabel-variabel tersebut dapat memenuhi 
suatu persamaan dengan benar, maka dapat dikatakan terdapat korelasi yang sempurna dalam 
model analisis ini.  
Berdasarkan dari output komputer diperoleh nilai koefisien korelasi dalam penelitian 
diperoleh nilai sebesar 0,402 dimana dengan nilai tersebut terdapat hubungan antara variabel 
bebas dengan variabel terikat adalah sebesar 40,2%. Artinya variabel Strategi Promosi (X1), 
Kualitas Produk (X2) dan Kepuasan Pelanggan (X3) mempunyai hubungan yang sedang 
terhadap keputusan pembelian aksesoris hijab pada Bericcy’s Shop. 
Sementara itu koefisien determinasi yang diperoleh dengan nilai sebesar 0,125 artinya bahwa 
sebesar 12,5 % perubahan-perubahan dalam variable terikat (Keputusan Pembelian Aksesoris 
hijab pada Bericcy’s Shop) dapat dijelaskan oleh perubahan-perubahan dalam faktor Strategi 
Promosi (X1), Kualitas Produk (X2) dan Kepuasan Pelanggan (X3). Sedangkan selebihnya 
sebesar 87.5% dijelaskan oleh faktor – faktor lain diluar 3 variabel seperti dijelaskan diatas.  

 
Uji Serempak 
Untuk menguji pengaruh Strategi Promosi, Kualitas Produk dan Kepuasan Pelanggan terhadap 
Keputusan Pembelian Aksesoris Hijab pada Bericcy’s Shop digunakan digunakan uji Statistik 
F (uji F). Apabila nilai Fhitung > nilai Ftabel, maka H0 ditolak dan Ha diterima, sebaliknya apabila 
nilai Fhitung < nilai Ftabel, maka H0 diterima dan Ha ditolak.  
Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh nilai Fhitung sebesar 4,375 dengan signifikansi 0,007, 
sedangkan Ftabel pada tingkat kepercayaan (confidence interval) 95% atau α = 0,05 adalah 2,742. 
Dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel, maka Fhitung (4,375) lebih besar daripada Ftabel 
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(2,742). Keputusannya adalah menerima Ha dan menolak H0, artinya secara serempak variable 
strategi promosi, kualitas produk dan kepuasan pelanggan berpengaruh sangat nyata terhadap 
keputusan pembelian aksesoris Hijab pada Bericcy’s Shop. 
 
Uji Parsial 
Untuk menguji pengaruh Strategi Promosi, Kualitas Produk dan Kepuasan Pelanggan terhadap 
Keputusan Pembelian Aksesoris Hijab pada Bericcy’s Shop digunakan uji Statistik t (Uji t). 
Apabila nilai thitung > nilai ttabel, maka H0 ditolah dan Ha diterima, sebaliknya apabila nilai thitung 
< ttabel, maka H0 diterima dan Ha ditolak. Hasil pengujian hipotesis secara parsial dapat dilihat 
pada Tabel IV.8. Dapat diketahui besarnya nilai thitung dari setiap variable independen dalam 
penelitian ini. Nilai thitung dari setiap variable independen akan dibandingkan dengan nilai ttabel 
menggunakan tingkat kepercayaan ( confidence interval ) 95% atau α = 0,05. 
1. Variabel Strategi Promosi (X1) 

Pengaruh Strategi Promosi (X1) terhadap variable Keputusan Pembelian (Y) secara parsial 
dapat dilihat dari nilai thitung (2,609) lebih besar daripada ttabel (1,995), maka keputusannya 
adalah menerima Ha dan menolak H0. Dari hasil uji signifikansi secara parsial bahwa 
terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Strategi Promosi terhadap Keputusan 
Pembelian Aksesoris Hijab pada Bericcy’s Shop, artinya kebijakan tentang variable strategi 
promosi mempengaruhi Keputusan Pembelian Aksesoris Hijab pada Bericcy’s Shop.  

2. Variabel Kualitas Produk (X2) 
Pengaruh Kualitas Produk (X2) terhadap variable Keputusan Pembelian (Y) secara parsial 
dapat dilihat dari nilai thitung (1,011) lebih kecil daripada ttabel (1,995), maka keputusannya 
adalah menolak Ha dan menerima H0. Dari hasil uji signifikansi secara parsial bahwa tidak 
terdapat pengaruh positif dan tidak signifikan antara Kualitas Produk terhadap Keputusan 
Pembelian Aksesoris Hijab pada Bericcy’s Shop, artinya kebijakan tentang variable Kualitas 
Produk tidak mempengaruhi Keputusan Pembelian Aksesoris Hijab pada Bericcy’s Shop. 

3. Variabel Kepuasan Pelanggan (X3) 
Pengaruh Kepuasan Pelanggan (X3) terhadap variable Keputusan Pembelian (Y) secara 
parsial dapat dilihat dari nilai thitung (2,274) lebih besar daripada ttabel (1,995), maka 
keputusannya adalah menerima Ha dan menolak H0. Dari hasil uji signifikansi secara 
parsial bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Kepuasan Pelanggan 
terhadap Keputusan Pembelian Aksesoris Hijab pada Bericcy’s Shop, artinya kebijakan 
tentang variable Kepuasan Pelanggan mempengaruhi Keputusan Pembelian Aksesoris 
Hijab pada Bericcy’s Shop. 

 
Simpulan dan Saran 
Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian telah dilakukan, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut : 
1. Strategi Promosi berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Aksesoris Hijab pada 

Bericcy’s Shop; 
2. Kualitas Produk tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Aksesoris Hijab pada 

Bericcy’s Shop; 
3. Kepuasan Pelanggan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Aksesoris Hijab pada 

Bericcy’s Shop; 
4. Strategi promosi dan Kepuasan pelanggan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

aksesoris hijab pada Bericcy’s shop, sedangkan kualitas produk tidak berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian aksesoris hijab.  

 
Saran   
Berdasarkan hasil penelitian maka penulis ingin menyampaikan beberapa saran kepada 
perusahaan maupun pelanggan adalah sebagai berikut : 
1. Meningkatkan kualitas produk supaya konsumen tetap memilih untuk memilih berbelanja 

aksesoris hijab pada Bericcy’s shop; 
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2. Pada penelitian ini, Strategi promosi sangat berpengaruh dalam menentukan keputusan 
pembelian aksesoris hijab pada Bericcy’s Shop, maka diharapkan upaya dari Bericcy’s shop 
untuk lebih mempromosikan produknya sehingga untuk kedepan pelanggan dapat 
mengambil keputusan dalam pembelian produk aksesoris pada Bericcy’s shop; 

3. Terkait Kepuasan pelanggan, diharapkan upaya dari Bericcy’s shop untuk selalu 
memperhatikan kepuasan pelanggan sehingga untuk kedepan pelanggan dapat mengambil 
keputusan dalam pembelian produk aksesoris hijab pada Bericcy’s shop; 

4. Untuk penelitian selanjutnya agar tidak meneliti variabel strategi promosi, kualitas produk 
dan kepuasan pelanggan serta keputusan pembelian saja, tetapi juga variabel yang lainnya 
seperti promosi, harga, loyalitas pelanggan dan variable lainnya. 
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