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Abstrak

Tujuan penelitian adalah untuk mengetahui, apakah harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
sarung sutera pada Toko Piala Sutera Sengkang, apakah citra produk berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian Sarung Sutera pada Toko Piala Sutera Sengkang, apakah harga dan citra produk berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian Sarung Sutera pada Toko Piala Sutera Sengkang.

Populasi penelitian ini adalah para konsumen yang telah melakukan pembelian produk sarung sutera pada Toko
Piala Sutera Sengkang yang jumlahnya tidak terhitung.Teknik penentuan sampel dalam penelitian ini adalah
dengan menggunakan Rumus Rescoe dengan hasil 60 responden. Teknik analisis data adalah uji kualitas data, uji
asumsi klasik, uji hipotesis

Hasil penelitian adalah menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian,
citra produk berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian, harga dan citra produk berpengaruh
positif signifikan terhadap keputusan pembelian.
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1. Pendahuluan

Di masa sekarang, perubahan terhadap dunia industri yang semakin lama semakin berkembang. Hal ini
mengakibatkan timbulnya persaingan yang sangat ketat yang menyebabkan kalangan usaha saling berlomba
untuk dapat menghadapi persaingan dan mendapatkan keunggulan kompetitif. Untuk menghadapi era persaingan
di tuntut untuk memahami perilaku konsumen pada pasar dan sasaran berbentuk menawarkan atau menjual
produk dengan harga yang sesuai dengan kualitas produk dan pelayanan yang baik kepada pelanggan. Dengan
memahami perilaku konsumen yang menggambarkan bagaimana konsumen membuat keputusan pembelian
terhadap barang dan jasa.

Banyak faktor-faktor yang dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan pembelian, contohnya
adalah faktor harga dan citra produk. Maka dari itu, sangat penting bagi suatu pendiri usaha untuk mengetahui
perilaku konsumen tersebut, karena hal ini akan menentukan pengambilan keputusan pembelian. Pentingnya
memahami perilaku konsumen pada akhirnya telah menjadi perhatian bagi para pengusaha salah satunya yaitu
para pengusaha sarung sutera yang berada di Sengkang Kabupaten Wajo.

Toko Piala Sutera Sengkang merupakan salah satu usaha industri yang bergerak pada bidang khususnya
penjualan kain salah satu yang paling laris yaitu kain sutra yang biasanya di kenal di masyarakat wajo yaitu lipa
sabbe atau sarung sutra. Toko Piala sutera merupakan salah satu industri yang memproduksi sendiri kain tenun
yang kemudian di pasarkan dalam bentuk sarung maupun dalam bentuk kain meteran. Pembuatannya sendiri
menggunakan Alat Tenun Mesin (ATM), Alat Tenun Mesin (ATM) sangat mempermudah dan mempercepat
pembuatan sarung sutera sehingga sangat membantu terpenuhinya permintaan pasar yang semakin meningkat.
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Toko Piala Sutera Sengkang merupakan salah satu usaha industri yang bergerak pada bidang khususnya
penjualan kain salah satu yang paling laris yaitu kain sutra yang biasanya di kenal di masyarakat wajo yaitu lipa
sabbe atau sarung sutra. Toko Piala sutera merupakan salah satu industri yang memproduksi sendiri kain tenun
yang kemudian di pasarkan dalam bentuk sarung maupun dalam bentuk kain meteran. Pembuatannya sendiri
menggunakan Alat Tenun Mesin (ATM), Alat Tenun Mesin (ATM) sangat mempermudah dan mempercepat
pembuatan sarung sutera sehingga sangat membantu terpenuhinya permintaan pasar yang semakin meningkat.

Sarung sutra biasannya digunakan sebagai pelengkap dalam busana baju bodo untuk wanita dan jas tutup untuk
pria. Sebagai baju adat baju bodo banyak mengalami perkembangan, dapat kita lihat baju bodo yang dulunya
dibuat dengan hanya beberapa warna saja dan polos tanpa motif namun saat ini telah banyak model baju bodo
yang semakin menarik perhatian konsumen dipasaran. Begitupun dengan sarung sutera yang sebagai pasangan
baju bodo juga ikut mengalami perkembangan dari jenis warna dan motif yang semakin beragam dan menarik
perhatian para pecinta sarung sutera. Di zaman modern ini sarung sutra tidak hanya digunakan oleh para
bagsawan ataupun orang-orang yang memiliki kasta yang tinggi melainkan sekarang ini siapapun bisa
memakainya. Dapat kita lihat dimana sekarang ini banyaknya even atau kegiatan peringatan hari nasional di
lingkup pemerintah maupun swasta merayakan dengan mewajibkan semua peserta mengenakan pakaian adat
masing-masing, seperti pada lingkup pemerintahan Kabupaten Luwu dalam memperingati Haridiknas seluruh
peserta upacara di wajibkan mengenakan pakaian adat Sulawesi Selatan, dikutip dari Media Center (2/5/2023).

Adapun penelitian pertama oleh Yuniamartha Ridyaneta Alicia (2021) menyatakan bahwa secara simultan
maupun parsial persepsi dan citra produk memiliki pengaruh yang siknifikan terhadap keputusan pembelian.
Penelitian kedua oleh Tritama Anggara, dkk (2021) menyatakan bahwa variable kualitas produk dan harga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian, namun variable citra merek tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian. Sementara penelitian ketiga oleh Ovalina Sylvia Br.Ginting, Affandi Ahmad Arif (2022) menyatakan
bahwa secara simultan citra produk, harga jual produk dan desain kemasan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian dan secara parsial citra produk dan desain produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian, namun
harga secara parsial tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

1.1 Harga

Dalam menafsirkan konsep tentang harga tentu mempunyai banyak penafsiran, di dalam ekonomi teori,
pengertian harga, nilai (valu), dan utility merupakan konsep yang saling berhubungan. Utility ialah suatu atribut
yang melekat pada suatu barang, yang memungkinkan barang tersebut dapat memenuhi kebutuhan, keinginan
dan memuaskan konsumen. Value adalah nilai suatu pruduk untuk ditukarkan dengan produk lain. Sekarang ini,
ekonomi Kita tidak melakukan barter lagi, akan tetapi sudah menggunakan uang sebagai ukuran yang disebut
harga. Jadi, harga (price) adalah nilai suatu barang yang dinyatakan dengan uang.

Harga menurut Kotler dan Amstrong (2012:341) adalah sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah produk
atau jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah sejumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk sejumlah manfaat dengan
memiliki atau menggunakan suatu barang atau jasa.

Menurut William J. Stanton (2016:31) mendefinisikan harga sebagai jumlah uang (kemungkinan ditambah
beberapa barang) yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk dan pelayanan yang
menyertainya.

Berdasarkan definisi tersebut, maka harga merupakan jumlah uang yang diperlukan sebagai penukar berbagai
kombinasi produk dan jasa, dengan demikian maka suatu harga haruslah dihubungkan dengan bermacam-macam
barang dan atau pelayanan, yang ahirnya akan sama dengan sesuatu yaitu produk dan jasa

1.2 Citra Produk

Citra diartikan oleh Sutisna dalam Purba (2017) adalah total persepsi terhadap suatu objek yang dibentuk dalam
memproses informasi dari berbagai sumber setiap waktu. Bagi produk, citra berarti persepsi masyarakat terhadap
produk tersebut. Produk merupakan suatu kesatuan yang tidak dapat di pisahkan, baik berbentuk barang, jasa
orang, tempat, bahkan ide-ide tertentu, yang dapat ditawarkan pada suatu pasar untuk memuaskan suatu
kebutuhan dan keinginan konsumen. Maka citra produk adalah kesan, pendapat, atau tanggapan yang dimiliki
oleh konsumen terhadap suatu objek produk tertentu. Citra produk erat kaitannya dengan atribut pada produk
tersebut antara lain adalah simbol, persepsi produk, media, suasana, desain produk, distribusi, dan garansi
(Qomaruzzaman, 2012).

Kotler dalam Alma (2014) citra produk adalah persepsi seseorang terhadap seperangkat atribut baik berwujud
maupun tidak berwujud.

Simamora (2014:43) Citra produk adalah sekumpulan asosiasi yang dipersepsikan konsumen terhadap suatu
produk. Citra produk dibangun agar menjadi positif dimata public baik yang telah menjadi konsumen nyata
maupun konsumen yang hendak dibidik.
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Dari berbagai pengertian diatas, citra produk adalah pemahaman atau persepsi konsumen tentang suatu merek
yang digambarkan oleh asosiasi merek yang mudah dimengerti dan ada dalam ingatan serta pikiran konsumen
tetapi sulit untuk dijelaskan secara sistematis dikarenakan sifatnya yang abstrak.

1.3 Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Amstrong (2014) keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan
pembeli di mana konsumen benar-benar membeli.

Menurut Kotler dalam Angio (2013:7) yang dinyatakan oleh (Halimah, 2015) keputusan pembelian adalah suatu
tindakan konsumen untuk membentuk referensi diantara merek-merek dalam kelompok pilihan dan membeli
produk yang disukai.

Berdasarkan teori diatas dapat di artikan bahwa keputusan pembelian merupakan sebuah tindakan konsumen
untuk membeli sebuah barang yang mereka inginkan berdasarkan kualitas produknya atau merek sebuah produk.

Menurut Buchari (2018:104) menyebutkan indikator keputusan pembelian adalah pengenalan masalah, pencarian
informasi, evaluasi alternatife,keputusan pembelian, perilaku pasca pembelian.

2. Metode Penelitian

Penelitian ini dilakukan pada Toko Piala Sutera Sengakang Kabupaten Wajo. Metode pengumpulan data
menggunakan kuisioner, observasi, wawancara dan dokumentasi dengan para pelanggan Toko Piala Sutera
Sengkang. Data diperoleh menggunakan teknik non prability sampling, yaitu siapa saja pelanggan yang secara
kebetulan bertemu dengan peneliti digunakan sebagai sampel dalam pengambilan data. Sebanyak 150 kuisioner
disebar dan hanya 105 yang dapat diolah. Teknik analisis data menggunakan analisis Deskriptif

3. Hasil dan Pembahasan

Responden di dominasi oleh responden dengan umur 39-50 berjumlah 24 responden atau 40 persen, responden
berjenis kelamin laki-laki berjumlah 9 responden atau 15 persen dan perempuan 51 responden atau 85 persen.
Komposisi terbesar adalah responden dengan pengasilan 1-5 juta perbulan sebanyak 35 orang atau 58 persen.
Ada kecenderungan bahwa mayoritas penghasilan pelanggan yaitu 1-5 juta perbulan dikarenakan orang-orang
yang mempunyai penghasilan lebih tinggi juga cenderung suka berbelanja untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginannya. Dari jenis pekerjaan, wirausaha responden yang paling banyak yaitu sebanyak 27 responden atau
45 persen. Dari latar pendidikan, responden dengan pendidikan SMA yang paling banyak yaitu 25 responden
atau 42 persen.

3.1 Uji Kualitas Data

Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur ketepatan dalam setiap instrumen dimana instrumen tersebut dapat
diketahui valid atau tidaknya. Nilai r hitung dari uji validitas akan dibandingkan dengan r tabel dari kolerasi
Product Moment (Person). Dalam uji validitas ini, suatu pernyataan akan valid apabila r hitung > r tabel. Cara
menentukan r tabel adalah dengan menggunakan (degree of fredoom) = n — 2, berarti df = 60 — 2 = 58, n adalah

jumlah responden. Pengujian validitas dalam penelitian ini menggunakan 60 responden dengan ketentuan r tabel
58, o = 5%, maka r tabel = 0,254 . Adapun uji validitas data adalah sebagai berikut.

Tabel.1 Uji Validitas

Variabel Pernyataan r (hitung) r (table) Status

1 0,777 0,254 Valid

2 0,623 0,254 Valid

Harga 3 0,770 0,254 Valid

(X1) 4 0,867 0,254 Valid

5 0,739 0,254 Valid

6 0,659 0,254 Valid

Citra Produk 1 0,659 0,254 Valid

(X2) 2 0,623 0,254 Valid

3 0,783 0,254 Valid

4 0,821 0,254 Valid

5 0,726 0,254 Valid

6 0,706 0,254 Valid

Keputusan 1 0,609 0,254 Valid

Pembelian 2 0,479 0,254 Valid
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(Y) 3 0,700 0,254 Valid
4 0,711 0,254 Valid
5 0,640 0,254 Valid
6 0,625 0,254 Valid
7 0,15 0,254 Valid
8 0,626 0,254 Valid

Sumber : Hasil Pengolahan Data Primer 2023

Tabel 1 menunjukkan bahwa indikator pada setiap variabel harga, citra produk dan keputusan pembelian
dinyatakan valid, karena semua item memiliki r hitung lebih besar dari r tabel. Oleh sebab itu tidak perlu ada
instrumen yang harus dihilangkan.

Uji Realibilitas

Uji reabilitas digunakan untuk mengukur tingkat ketepatan, ketelitian atau keakuratan sebuah instrumen. Uji
reabilitas pada penelitian ini menggunakan teknik analisa Cronbach Alpha. Dalam Reability Static akan didapat
nilai dari Cronbach Alpha, apabila nilai Cronbach Alpha > 0,6 maka, suatu kesioner tersebut dapat dikatakan
reliabel. Pengujian reabilitas pada penelitian ini menggunakan 60 responden. Adapun uji reabilitas data adalah
sebagai berikut :

Tabel.2. Hasil Uji Realibilitas

Variabel Cronvach’s Alpha Standar Reabilitas Ket
Harga (X1) 0,834 0,06 Reliabel
Citra Produk (X2) 0,813 0,06 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 0,774 0,06 Reliabel

Sumber : Hasil Pengolahan Data Primer 2023

Dari table 2 dapat dilihat bahwa setiap pernyataan presepsi konsumen pada harga (X1) Citra Produk (X2) dan
Keputusan Pembelian pada Toko Piala Sutera Sengkang dinyatakan reliable karna memiliki Cronvach’Alpha >
0,6.

3.2 Uji Asumsi Klasik

Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui normal tidaknya suatu distribusi dalam sebuah penelitian. Berdsarkan
uji normalitas pada diagram di bawah ini merupakan normal probality plot, dapat disimpulkan bahwa model
regresi telah memenuhi asumsi normalitas, dimana titik-titik menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti
arah garis diagonal yang mengidikasikan bahwa data berdistribusi normal.

Grafik 1
Hasil Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Expected Cum Prob

as o5
Observed Cum Prob

Sumber : Hasil Pengolahan Data Primer 2023

Berdasarkan uji normalitas pada gambar merupakan normal probality plot, dapat disimpulkan bahwa model
regresi telah memenuhi asumsi normalitas, dimana titik-titik menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti
arah garis diagonal yang mengindikasikan bahwa data berdistribusi normal.

Uji Multikolonieritas

Uji multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antara variable
bebas (independen).
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Tabel 3 Hasil Uji Multikolonieritas

Coefficients?
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig. | Tolerance | VIF
1 | (Constant) 9.020 2.338 3.857| .000

HARGA 425 .093 413| 4.562| .000 .628| 1.592

CITRA PRODUK 591 102 522| 5.771] .000 .628| 1.592
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Sumber : Hasil Pengolahan Data Primer 2023

Berdasarkan uji multikolonieritas pada table 4.7 dimana dapat dilihat bahwa nilai VIF untuk variable harga
adalah 1,592, nilai VIF pada citra produk adalah 1,592 dimana semuanya lebih kecil dari 10,0 sehingga dapat
disimpulkan bahwa model regeresi untuk variable harga dan citra produk tidak terdapat masalah
multikolonieritas.

Analisis Regresi Berganda

Analisis regresi berganda ini dilakukan untuk menguji hipotesis dari penelitian yang sudah dirumuskan

sebelumnya, yaitu untuk mengetahui apakah ada pengaruh positif harga dan citra produk terhadap keputusan

pembelian konsumen pada Toko Piala Sutera Sengkang. Maka dapat diketahui hasilnya pada table berikut ini :
Tabel 4 Hasil Uji Regresi Berganda

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 9.020 2.338 3.857| .000
HARGA X1 425 .093 413| 4562| .000
CITRA PRODUK X2 591 102 522 5771 .000
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN Y

Sumber : Hasil Pengolahan Data Primer 2023
Dari hasil data diatas, maka bentuk persamaan regresi dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
Y = a+b1 X1 + boXote

Y=9,020 + 0,425 X1 + 0,591 X2 + e

Berdasarkan persamaan regresi berganda di atas menunjukkan bahwa nilai konstanta sebesar 9,020 menunjukkan
bahwa kenaikan keputusan pembelian sebesar 9,020 jika variable harga dan citra produk tidak berubah. b;
merupakan koefisien regresi dari harga (X1) sebesar 0,425 yang mempunyai arti bahwa jika variable harga (X1)
bertambah 1 satuan, maka keputusan pembelian (YY) akan mengalami kenaikan sebesar 0,425 atau 42,5%. Jika
nilai b, merupakan koefisien regresi dari citra produk (X2) sebesar 0,591 yang mempunyai arti bahwa jika
variable citra produk (X2) bertambah 1 satuan maka keputusan pembelian (YY) akan mengalami kenaikan sebesar
0,591 atau 59,1%.

3.3 Uji Hipotesis
Uji Parsial (Uji T)

Pengujian ini dilakukan uji secara parsial data untuk mengetahui apakah variable independen (harga dan citra
produk) mempengaruhi secara positif variable dependen (keputusan pembelian) pada Toko Piala Sutera
Sengkang. Pengujian dilakukan dengan menggunakan uji t. Untuk itu perlu diadakan perbandingan antara thitung
dengan ttabel. Dalam penelitian ini digunakan tingkat signifikansi a = 5% yang artinya kemungkinan kesalahan
yang ditolerir adalah 5%.

Untuk uji t variable harga dan keputusan pembelian. Berdasarkan hasil table 4 analisis regresi berganda yang
diperoleh untuk variable harga diperoleh Thitung sebesar 4,562 dengan tingkat signifikansi 0,000, yang berarti
Ha diterima HO ditolak. Hal ini menunjukkan adanya pengaruh positif dan signifikan antara harga terhadap
keputusan pembelian pada Toko Piala Sutera Sengkang. Maka hipotesis pertama yang menyatakan bahwa harga
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada Toko Piala Sutera Sengkang diterima.
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Untuk uji t variable citra produk dan keputusan pembelian. Berdasarkan hasil table 4 analisis regresi berganda
yang diperoleh untuk variable citra produk diperoleh thitung sebesar 5,771 dengan tingkat signifikansi 0,000,
yang berarti Ha diterima HO ditolak. Hal ini menunjukkan adanya perubahan positif dan signifikan antara citra
produk terhadap keputusan pembelian pada Toko Piala Sutera Sengkang. Maka hipotesis kedua yang
menyatakan Kualitas Pelayanan berpengaruh posotif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toko
Piala Sutera Sengkang diterima.

Uji F

Pengujian ini untuk mengetahui tingkat signifikan pengaruh variable-variabel independen secara bersama-sama
(simultan) terhadap variable independen. Kriteria untuk menguji nilai hipotesis adalah yaitu sebagai berikut :
dengan membandingkan nilai Fniwng > Frael :

a. Apabila Fniung < Frabe, maka Ha ditolak. Berarti masing-masing variable bebas secara bersama-sama tidak
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variable terikat.

b. Apabila Fhiung > Frabe, maka Ha diterima. Berarti masing-masing variable bebas secara bersama-sama
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variable terikat.

Tabel 5 Hasil Uji F

ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 339.257 2 169.628 68.609 .000°
Residual 140.927 57 2.472
Total 480.183 59
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN Y
b. Predictors: (Constant), HARGA X1, CITRA PRODUK X2

Sumber : Hasil Pengolahan Data Primer 2023

Dari table 5 diatas diketahui mengenai uji f simultan pengujian yang menggunakan tingkat signifikan sebesar a
=0,05 diperoleh Fupe = 3,16. Hasil pengujian statistic dihasilakn Fniwung Sebesar 68,609 dengan signifikansi 0,000.
Nilai signifikan menunjukkan taraf signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian Fhiwng > Ftavel
(68,609 >3,16) yang berarti bahwa variable harga dan citra produk secara simultan berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian pada Toko Piala Sutera Sengkang.

Berdasarkan hasil penelitian ini menunjukkan adanya pengaruh positif yang signifikan dari variable harga
terhadap keputusan pembelian pada Toko Piala Sutera Sengkang. Hal ini dibuktikan dengan hasil persentasi
kuesioner responden pada indikator keterjangkauan harga dan kesesuaian harga dengan kualitas produk
dipersepsikan berada pada kategori sangat setuju yang berarti Toko Piala Sutera telah memberikan harga pada
produk yang dipasarkan sesuai dengan kualitas produk yang dirasakan pelanggan. Demikian pula daya saing
harga dan kesesuaian harga dengan manfaat produk masing-masing berada pada kategori sangat setuju. Hal ini
juga menunjukkan bahwa harga yang menjadi pertimbangan konsumen dalam melakukan pembelian, sehingga
faktor harga ini tidak bisa dikesampingkan oleh toko. Dengan kata lain, pada tingkat harga tertentu yang telah
dikeluarkan, konsumen dapat merasakan manfaat dari produk yang telah dibelinya sehingga konsumen akan
merasa puas apabila manfaat yang mereka dapatkan sebanding atau bahkan lebih tinggi dari harga yang
ditetapkan. Hasil penelitian ini didukung oleh hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Anggara, dkk
(2021); Agatha (2018); Wibisono (2019) yang menyatakan harga berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian.

Dalam pengambilan keputusan pelanggan di pengaruh oleh terpenuhinya kebutuhan dan keinginan pelanggan
dan adanya rasa puas setelah menggunakan produk Sarung Sutera pada Toko Piala Sutera Sengkang. Selain itu
dengan citra produk yang baik bagi pelanggan dapat menjadi informasi yang akan diterima baik di masyarakat
luar dan melekat pada ingatan para konsumen. Dengan adanya merek yang terkenal serta memiliki gaya dan
desain produk yang unik menambah daya tarik keputusan pembelian. Dengan hal tersebut Toko Piala Sutera
mampu bersaing dengan toko-toko penjual Sarung Sutera lainya. Hasil Penelitian ini didukung oleh hasil
penelitian terdahulu oleh Alicia (2021); Aprilia,dkk (2018); Sylvia dan Affandi (2022) menyatakan bahwa citra
produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Citra produk adalah kesan atau kayakinan yang
dimiliki seseorang terhadap suatu objek, semakin baik citra dari suatu produk maka konsumen akan tertarik dan
memiliki minat untuk membeli produk tersebut (Biels dikutip dalam Li, et al., 2011)
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Harga dan citra produk secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini dikarenakan sebelum
konsumen malakukan keputusan pembelian pada produk, konsumen akan mencari informasi mengenai produk
yang akan dibeli seperti harga yang meliputi keterjangkauan harga produk yang akan dibeli, kesesuaian harga
dan kualitas produk, daya saing dan kesesuain harga dengan manfaat produk yang akan menjadi pertimbangan
bagi konsumen dalam melakukan pembelian Sarung Sutera pada Toko Piala Sutera Sengkang. Dapat di artikan
bahwa Toko Piala Sutera telah berhasil dalam memahami perilaku konsumen pada pasar dengan menawarkan
atau menjual produk dengan harga yang sesuai dengan kualitas produk dan perspsi produk yang baik di ingatan
konsumen. Dengan hal tersebut menunjang bahwa Toko Piala Sutera mampu bersaing di dunia industri dalam
bidang penjualan kain sutera sampai saat ini dimana tingkat persaingan pasar yang semakin tinggi. Hasil
Penelitian ini didukung oleh hasil penelitian terdahulu oleh Sylvia, Affandi (2022) yang menyatakan hasil
penelitian menunjukkan bahwa secara simultan citra produk dan harga jual berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Dan didukung dengan teori menurut Suharno (2010:96) menyatakan keputusan pembelian
adalah tahap dimana pembeli telah menentukan pilihannya dan melakukan pembelian produk, serta
mengkonsumsinya.

4. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah diuraikan diatas, maka penulis memberikan saran yang
dapat digunakan sebagai konstribusi pemikiran bagi pemilik Toko dan penelitian selanjutnya sebagai berikut.
Bagi pemi lik toko yang pertama disarankan untuk memperhatikan dalam pemberian harga pada produk Sarung
Sutera dengan mempertimbangkan kualitas yang bagus serta harga yang sesuai yang mampu memberikan rasa
puas kepada konsumen yang dapat meningkatkan keputusan pembelian pada Toko Piala Sutera Sengkang. Saran
kedua untuk pemiliki toko yaitu untuk selalu meningkatkan citra produk untuk memenuhi rasa puas bagi
pelanggan agar memberikan kesan baik di ingatan pelanggan dengan tujuan untuk meningkatkan jumlah
keputusan pembelian. Saran ketiga yaitu agar pemilik toko lebih memperbaiki tata letak barang dalam toko agar
memberikan kenyaman pada pelanggan saat berkunjung pada Toko Piala Sutera Sengkang.
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