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ABSTRAK 

Penelitian ini dilatar belakangi oleh banyaknya konsumen yang melakukan 

pembelian di Toko Amoora Pekanbaru. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

bagaimanakah pengaruh tingkat harga, kualitas produk dan promosi yang dilakukan 

Toko Amoora Pekanbaru terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Amoora 

Pekanbaru. Penelitian ini merupakan jenis penelitian kuantitatif. Sampel dalam 

penelitian ini adalah konsumen di Toko Amoora Pekanbaru yang berjumlah 100 

orang konsumen. Tehnik pengumpulan data melalui observasi, kuesioner dan 

dokumentasi. Tehnik analisa dalam penelitian ini menggunakan Analisis Regresi 

Linear Berganda dengan bantuan program SPSS Versi 22. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa tingkat harga tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembeliann konsumen di Toko Amora Pekanbaru. Hal ini berdasarkan 

hasil pengujian data pada uji parsial (Uji t) Pada variabel Tingkat Harga (X1) nilai 

thitung(0,390) < ttabel (1,290) dengan nilai signifikan (sig) sebesar 0,697 > 0,05. 

Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Toko Amora Pekanbaru. Hal ini berdasarkan hasil pengujian data pada 

uji parsial (Uji t) Pada variabel Kualitas Produk (X2) nilai thitung(1,746) > ttabel 

(1,290) dengan nilai signifikan 0,010 < 0,05. Promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Amora Pekanbaru. Hal 

ini berdasarkan hasil pengujian data pada uji parsial (Uji t) Pada variabel Promosi 

(X3) nilai thitung(6,181) > ttabel (1,290) dengan nilai signifikan 0,010 < 0,05. Tingkat 

Harga, Kualitas Produk dan Promosi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan 
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pembelian konsumen di Toko Amora Pekanbaru. Tinjauan ekonomi syariah terhadap 

pengaruh tingkat harga, kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Toko Amora Panam Pekanbaru telah sesuai dengan ekonomi syariah. 

Kata kunci: Tingkat Harga, Kualitas Produk, Promosi, Keputusan Pembelian 

Abstract 

This research is motivated by the large number of consumers who make purchases 
at the Amoora Pekanbaru Store. This study aims to determine how the price level, 
product quality and promotions carried out by the Amoora Pekanbaru Store 
influence consumer purchasing decisions at the Amoora Pekanbaru Store. This 
research is a type of quantitative research. The sample in this study were 100 
consumers at the Amoora Pekanbaru Store. Data collection techniques were 
through observation, questionnaires and documentation. The analysis technique in 
this study used Multiple Linear Regression Analysis with the help of the SPSS 
Version 22 program. The results showed that the price level did not have a positive 
and significant effect on consumer purchasing decisions at the Amora Pekanbaru 
Store. This is based on the results of data testing in the partial test (t-test) On the 
Price Level variable (X1) the t_count value (0.390) <t_table (1.290) with a 
significant value (sig) of 0.697 > 0.05. Product Quality has a positive and 
significant effect on consumer purchasing decisions at Amora Pekanbaru Store. 
This is based on the results of data testing on partial tests (t-test) On the Product 
Quality variable (X2) the t_count value (1.746) > t_table (1.290) with a significant 
value of 0.010 <0.05. Promotion has a positive and significant effect on consumer 
purchasing decisions at Amora Pekanbaru Store. This is based on the results of 
data testing on partial tests (t-test) On the Promotion variable (X3) the t_count 
value (6.181) > t_table (1.290) with a significant value of 0.010 <0.05. Price Level, 
Product Quality and Promotion have a simultaneous effect on consumer 
purchasing decisions at Amora Pekanbaru Store. The Islamic economic review of 
the influence of price levels, product quality and promotions on consumer 
purchasing decisions at the Amora Panam Pekanbaru Store is in accordance with 
Islamic economics. 
Keywords: Price Level, Product Quality, Promotion, Purchasing Decision 
 
PENDAHULUAN 

Keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk pada dasarnya 

erat kaitannya dengan perilaku konsumen. Perilaku konsumen merupakan unsur 

penting dalam kegiatan yang  perlu diketahui oleh perusahaan, karena 

perusahaan pada dasarnya tidak mengetahui apa yang ada dalam fikiran 

konsumen pada waktu sebelum, sedang dan setelah melakukan pembelian 

produk, adanya kecendrungan kualitas produk, tingkat harga dan promosi 

terhadap keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen tersebut, 

mengisyaratkan bahwa manajemen perusahaan perlu mempertimbangkan aspek 

perilaku konsumen, terutama proses pengambilan keputusan pembeliannya.1 

Mengenai keputusan pembelian telah ada penelitian yang dilakukan oleh 

Lela Sari, melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Harga dan Kualitas 

 
1 Lusiana Eka Wibisono, “Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Layanan dan persepsi Harga 

Terhadap Kepuasan pelanggan Pengguna 4G XL di Yogyakarta”, (Skripsi: Fakultas Ekonomi 

Universitas Negeri Yogyakarta, 2020), h.2. 
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Produk Terhadap Keputusan Dalam Membeli Voucher Axis di Perumahan 

Paradise Menurut Perspektif Ekonomi Islam. Hasil Penelitian menunjukkan 

bahwa adanya pengaruh harga dan kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian adalah 21,6% dan 78,4 % lagi dipengaruhi oleh variabel lain.2 

Kemudian Penelitian Riau Rahmad Hidayat yang berjudul Pengaruh Harga 

dan Kualitas Terhadap keputusan Pembelian (Studi Kasus pada Pembeli Gula 

Aren Sawit di Desa Simpang Empat Kecamatan Sei Rampah Kabupaten  Sergai 

Provinsi Sumut) menghasilkan baik harga maupun kualitas berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Harga merupakan salah satu faktor utama 

konsumen dalam mempertimbangkan keputusan pembelian. Lupiyadi 

menyatakan bahwa harga suatu produk sangat signifikan dalam  pemberian value 

kepada konsumen untuk membeli suatu produk.3 Tingkat harga yang sesuai 

denagn kualitas produknya maka konsumen akan tertarik untuk membeli 

produk tersebut dan berlangganan pada toko penyedia produk tersebut, karena 

konsumen tidak selalu terpaku dengan harga yang rendah. 

Namun pada dasarnya, konsumen membeli produk yang dapat memuaskan 

keinginan tidak hanya dalam bentuk fisik tetapi juga manfaat kualitas dari 

produk tersebut. Kualitas produk merupakan faktor penentu kepuasan 

konsumen setelah melakukan pembelian dan pemakaian terhadap suatu produk. 

Konsep produk menyataan konsumen akan lebih menyukai produk-produk yang 

menawarkan paling bermutu, berprestasi dan inovatif.4 

Keputusan mengenai harga akan menentukan keberhasilan atau kegagalan 

bagi perusahaan. Harga merupakan dasar terbentuknya keuntungan sehingga 

seluruh perusahaan berusaha memaksimalkannya dengan pengembangan pasar. 

Permintaan pasar sebagian dipengaruhi oleh harga. Harga akan memberikan 

posisi yang kompetitif pada pasar.5 Pendekatan dari pihak konsumen, harga 

akan membawa dampak ekonomis dan psikologis. Persepsi harga menurut Peter 

dan Olson adalah bagaimana informasi harga dipahami seluruhnya oleh 

konsumen dan memberikan makna yang dalam bagi mereka. Dampak 

ekonomisnya berkaitan dengan daya beli, sebab harga merupakan biaya bagi 

pembeli. Semakin tinggi harga, semakin sedikit produk yang bisa mereka beli. 

 
2 Lela Sari, “ Pengaruh Tingkat Harga dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan dalam 

Membeli Voucer Axis di Perumahan Paradise Menurut Perspektif Ekonomi Islam”, (Skripsi: UIN 

Suska Riau, 2020), h.89. 
3 Rambat Lupiyadi. Manajemen pemasaran Jasa, Teori dan Praktik, (Jakarta: Salemba Empat, 

2001), h. 61. 
4 Philip Kotler dan Kevin Lanne Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Indeks, 2007), h. 18. 
5 Yuwan Soelistio, Pengaruh Harga, Promosi, dan Kualitas Layanan TerhadapMinat Beli 

Ulang JasaPaket Pos Indonesia, (Yogyakarta: Fakltas Ekonomi, 2016), h. 6. 
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Sebaliknya, semakin rendah harga, semakin bnyak produk yang bisamereka beli. 

Sedangkan dampak psikologis, dalam beberapa kondisi harga rendah 

menggambarkan kualitas yang rendah sedangkan harga tinggi menggambarkan 

kualitas yang tinggi pula. 

Ibnu Taimiyah mengenai ketentuan harga ada dua hal yang sering 

dibahasnya, yaitu kompensasi yang setara/adil (‘iwadal/mitsl) dan harga yang 

setara/adil (thaman al misal). Kompensasi yang adil adalah penggantian 

sepadan yang merupakan nilai harga yang setara diukur dan ditaksir oleh hal-

hal yang setara tanpa ada tambahan dan pengurangan, disinilah esensi keadilan. 

Harga yang adil adalah nilai harga dimana orang-orang menjual barangnya dapat 

diterima secara umum sebagai hal yang sepadan dengan barang yang dijual itu 

ataupun barang-barang yang sejenis lainnya ditempat dan waktu tertentu.6 

Setelah mempertimbangkan harga, konsumen juga mempertimbangkan 

kualitas produk yang akan mereka beli. Konsumen mengharapkan adanya 

kesesuaian antara harga dan kualitas produk yang mereka terima. Faktor kualitas 

produk tidak kalah penting karena kualitas produk juga faktor pennetu tingkat 

kepuasan yang diperoleh pembeli setelah melakukan pembelian dan pemakaian 

terhadap suatu produk. kualitas merupakan perpaduan antarasifat dan 

karakteristik yang menentukan sejauh mana keluaran dapat memenuhi 

persyaratan kebutuhan pelanggan.7 

Selain tingkat harga dan kualitas produk, promosi juga menjadi salah satu 

faktor konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. Promosi sangat 

penting dilakukan oleh sebuah perusahaan. Suatu perusahaan yang baru berdiri 

sangat penting untuk dipromosikan begitu pula produk yang baru diluncurkan. 

Publikasi tersebut bisa bersifat langsung melalui promosi atau tidak langsung 

melalui produk atau jasa berkualitas sehingga menjadi pembicaraan dari 

mulut kemulut para konsumen, juga bisa melalui media lain seperti media online 

atau media sosial. 

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program 

pemasaran. Promosi adalah semua kegiatan yang ditujukan untuk 

memperkenalkan, membujuk, dan  mengingatkan pelanggan pada produk atau 

perantara. Tujuan utama promosi adalah menginformasikan, memengaruhi, 

 
6 Veithzal Rivai Zainal, Islamic business Management Praktek Management BisnisYang 

SesuaiSyariah Islam, (Yoghyakarta: BPFE, 2014), Cet1, h. 229. 
7 Lupiyadi dan A.Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, Edidike-2, (Jakarta: Salemba 

Empat, 2006),h. 57 
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membujuk, serta mengingatkan pelanggan tentang produk atau perusahaan.8 

Promosi merupakan sebagai suatu kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan 

untuk mengkomunikasikan manfaat dari produknya dan untuk meyakinkan 

konsumen agar membeli.9 

 Batasan masalah penelitian ini pengaruh tingkat harga kualitas produk 

dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen di toko Amoora panam 

Pekanbaru Menurut Perspektif Ekonomi Syariah pada tahun 2022. Rumusan 

masalah penelitian ini  Apakah tingkat harga, kualitas produk dan promosi 

berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian konsumen di toko 

Amoora Pekanbaru, tingkat harga, kualitas produk dan promosi berpengaruh 

secara simultan terhadap keputusan pembelian konsumen di toko Amoora 

Pekanbaru . Bagaimana pengaruh tingkat harga, kualitas produk dan promosi 

terhadap keputusan pembelian konsumen di toko Amoora Pekanbaru menurut 

perspektif ekonomi syariah? 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh tingkat harga, 

kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen di toko 

Amoora Pekanbaru, dan untuk mengetahui pengaruh tingkat harga, kualitas 

produk dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen di toko Amoora 

Pekanbaru menurut perspektif ekonomi syariah? 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini termasuk dalam penelitian lapangan (field research) dengan 

menggunakan pendekatan kuantitatif. Untuk mengetahui pengaruh treatmen 

(perlakuan) itu melalui beberapa proses antara lain pengumpulan data, 

interprestasi, serta penulisan hasil-hasil penelitian. Penelitian kuantitatif 

merupakan penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan 

untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, Teknik pengambilan sampel 

pada umumnya dilakukan secara keseluruhan, pengumpulan data menggunakan 

instrument penelitian, Analisa data bersifat kuantitatif statistik dengan tujuan 

untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.10 

Analisa data merupakan kegiatan yang dilakukan setelah data dari seluruh 

responden penelitian maupun sumber data lainterkumpul. Peneliti 

menggunakan system analisis regresi linier berganda, dimana merupakan cara 

 
8Nana Hardiana, Manajemen Bisnis Syariah dan Kewirausahaan (Bandung: CV PustakaSetia, 

2013), h. 349 
9Freddy Rangkuti, Strategi Promosi Yang Kreatif, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama,2013),  

h. 177 
10 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2010), h. 13. 
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mencari kaitan antara satu variabel dependen (variabel terkait) dengan lebih 

dari satu variabel indipendennya (variabel bebas). Proses analisis data akan 

dilakuakan dengan menggunakan statistik deskriptif menggunakan IBM SPSS 

versi 26. 

Analisa yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif kuantitatif. 

Analisa deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis data 

dengan cara menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya, 

Analisa kuantitatif adalah Analisa yang menggunakan bantuan statistik untuk 

membantu dalam perhitungan angka-angka untuk menganalisa data.11 

Dalam analisis  data,  metode  yang  digunakan  dalam  penelitian  ini  

adalah  metode analisis  deskriptif.  Yaitu  menganalisa  data  yang  diperoleh  

berdasarkan  kenyataan  yang kemudian  dihubungkan  dengan  teori  yang  

menunjang pembahasan.  Analisis  data  sebagai berikut: Regresi Linear 

Berganda, Uji Parsial (Uji t), Uji Simultan (F) dan Koefisien Determinasi (R2). 

 

PEMBAHASAN 

A. Pengaruh Tingkat Harga, Kualitas Produk dan Promosi Secara Parsial 

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Di Toko Amoora Panam 

Pekanbaru. 

Pada bagian ini akan membahas hasil penelitian serta analisis dari skripsi 

yang berjudul “Pengaruh Tingkat Harga, Kualitas Produk Dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Di Toko Amoora Panam Pekanbaru Menurut 

Perspektif Ekonomi Syariah”. Pada penelitian ini variabel X yang mempengaruhi 

Keputusan Pembelian Yaitu Tingkat Harga (X1), Kualitas Produk(X2) dan 

Promosi (X3). Dan variabel Y adalah keputusan pembelian. 

1. Rekapitulasi Angket Penelitian 

Penjelasan jawaban dari 100 responden yang telah mengisi angket 

penelitian tentang Pengaruh Tingkat Harga, Kualitas Produk, Dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Di Toko Amoora Pekanbaru 

Perspektif  Ekonomi Syariah  

Hasil rekapitulasi kuesioner penelitian menunjukkan item pernyataan 

Tingkat Harga (X1), jumlah pernyataan Sangat Setuju (SS) adalah 137, jumlah 

pernyataan Setuju (S) adalah 140, jumlah pernyataan Netral (N) adalah  23, 

jumlah pernyataan Tidak Setuju (TS) adalah 0, dan jumlah pernyataan Sangat 

Tidak Setuju (STS) adalah 0. Jawaban terbanyak adalah Setuju untuk Tingkat 

 
11 Danang Sunyoto, Metode Penelitian Ekonomi, (Jakarta: CAPS, 2011), h. 18. 
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Harga (X1), hal ini menunjukkan Tingkat Harga dapat menimbulkan keputusan 

pembelian konsumen pada Toko Amora Panam. 

Hasil kuesioner penelitian menunjukkan item pertanyaan tentang 

Kualitas Produk (X2) jumlah pernyataan Sangat Setuju (SS) adalah 97, Jumlah 

Pernyataan Setuju (S) adalah 89, jumlah pernyataan Netral (N) adalah 14, 

jumlah pernyataan Tidak Setuju (TS) adalah 0, dan jumlah pernyataan Sangat 

Tidak Setuju (STS) adalah 0. Jawaban terbanyak adalah Sangat Setuju (SS) untuk 

variable Kualitas Produk (X2), hal ini menunjukkan bahwa kualitas produk yang 

dijual oleh Toko Amora Panam adalah bagus sehingga dapat menimbulkan 

keputusan pembelian oleh konsumen. 

hasil kuesioner penelitian menunjukkan item pernyataan tentang 

Promosi (X3) jumlah pernyataan Sangat Setuju (SS) adalah 245, jumlah 

pernyataan Setuju (S) adalah 240, jumlah pernyataan Netral (N) adalah 7, 

jumlah pernyataan Tidak Setuju (TS) adalah 8, dan jumlah pernyaan Sangat 

Tidak Setuju (STS) adalah 0. Jawaban terbanyak adalah Sangat Setuju (SS) untuk 

variable promosi (X3), hal ini menunjukkan bahwa Promosi yang dilakukan 

Toko Amora Panam dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada konsumen. 

Hasil rekapitulasi kuesioner penelitian menunjukkan item pernyataan 

tentang Keputusan Pembelian (Y), jumlah pernyataan Sangat Setuju (SS) adalah 

167, jumlah pernyataan Setuju (S) adalah 120, jumlah pernyataan Netral (N) 

adalah 3, jumlah pernyataan Tidak Setuju (TS) adalah 10, dan jumlah pernyataan 

Sangat Tidak Setuju (STS) adalah 0. Jawaban terbanyak adalah Sangat Setuju 

(SS), hal ini menunjukkan dengan tingkat harga, kualitas produk dan promosi 

yang bagus dapat meningkatkan keputusan pembelian pada Toko Amora Panam. 

Nilai konstant sebesar 1,707, nilai B variabel Tingkat Harga (X1) adalah 

0,005, nilai B variabel Kualitas Produk (X2) adalah 0,223, nilai B variable 

Promosi (X3)  adalah 0,437. Berdasarkan hasil tersebut dapat diperoleh 

persamaan regresi linear berganda sebagai berikut: 

Y = a + b1X1 + b2X2 +b3X3 +e 

Y = 1,707 + 0,005 X1 + 0,223 X2 + 0,437 X3 +1,805 

Keterangan: 

Y = Keputusan Pembelian 

a =  Konstanta  

b1, b2 = Koefisien Regresi 

X1 = Tingkat Harga 

X2 = Kualitas Produk 
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X3  = Promosi 

e = Error 

Dari persamaan regresi linear diatas maka: 

1) Konstanta (a) = 1,707. Konstants bernilai positif, hal ini menandakan 

persamaan regresi linear berganda tersebut memiliki hubungan yang 

searah, artinya keputusan pembelian akan meningkat dengan adanya 

Tingkat Harga (X1), kualitas produk (X2) dan Promosi (X3) Toko Amora 

Panam. Jika Variabel X1,X2 dan X3= 0, maka Tingkat Harga (X1), Kualitas 

Produk (X2) dan Promosi (X3) memiliki nilai variabel Keputusan Pembelian 

(Y) = 1,707. 

2) Koefisien Regresi variabel Tingkat Harga adalah 0,005. Hal ini menunjukkan 

Tingkat Harga (X1) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y). Jika 

variabel Tingkat Harga (X1) mengalami kenaikan, sedangkan Kualitas 

Produk (X2) dan Promosi (X3)  diasumsikan tetap, maka Keputusan 

Pembelian (Y) akan meningkat sebesar 0,005. 

3) Koefisien Kualitas Produk (X2) =0,223. Jika variabel Kualitas Produk (X2) 

mengalami kenaikan sedangkan Tingkat Harga (X1) dan Promosi (X3) 

diasumsikan tetap, maka Keputusan Pembelian (Y) akan meningkat sebesar 

0,223. 

4) Koefisien Promosi  (X3)   = 0,437. Jika variabel Promosi  (X3)   , mengalami 

kenaikan sedangkan Tingkat Harga (X1) dan Kualitas Produk (X2) 

diasumsikan tetap. Maka keputusan pembelian (Y) meningkat sebesar 0,437. 

2. Uji Parsial (Uji t) 

Uji t digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen 

(Tingkat Harga X1, Kualitas Produk  X2 , dan Promosi  X3 ) secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen (Keputusan Pembelian 

Y), maka pengaruh setiap variabel bebas terhadap variabel terikat adalah 

sebagai berikut: 

1) Pada variabel Tingkat Harga (X1) nilai thitung(0,390) < ttabel (1,290) dengan 

nilai signifikan (sig) sebesar 0,697 < 0,10. Artinya tidak terdapat pengaruh 

yang positif dan signifikan antara Tingkat Harga terhadap Keputusan 

Pembelian 

2) Pada variabel Kualitas Produk (X2) nilai thitung(1,746) > ttabel (1,290) 

dengan nilai signifikan 0,010 < 0,10. Artinya terdapat pengaruh yang positif 

dan signifikan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian di 

Toko Amora Panam. 
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3) Pada variabel Promosi (X3) nilai thitung(6,181) > ttabel (1,290) dengan nilai 

signifikan 0,010 < 0,10. Artinya terdapat pengaruh yang positif dan 

signifikan antara Promosi terhadap keputusan pembelian di Toko Amora 

Panam. 

3. Uji Simultan (Uji F) 

Uji secara simultan (Uji F) digunakan untuk mengetahui seberapa 

besar variabel Independen (Tingkat Harga, Kualitas Produk dan Promosi) 

secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel dependen (Keputusan 

Pembelian). nilai df = 2,36 diperoleh nilai Fhitung (15,335)>Ftabel (2,36) 

dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 < 0,10. Artinya terdapat pengaruh 

yang positif dan signifikan antara Tingkat Harga, Kualitas Produk dan 

Promosi secara simultan atau bersama-sama terhadap keputusan pembelian 

di Toko Amora Panam. 

4. Koefisien Determinasi (𝐑𝟐) 

Uji koefisien determinasi digunakan untuk menguji besar pengaruh 

variabel independen terhadap variabel dependen. Nilai koefisien 

determinasi adalah diantara 0 dan 1. Jika koefisien determinasi = 1, artinya 

variabel independen memberikan informasi yang dibutuhkan untuk 

memprediksi variabel-variabel dependen. Jika koefisien determinasi = 0, 

artinya variabel independen tidak mampu menjelaskan pengaruhnya 

terhadap variabel dependen.  

Uji koefisien determinasi memiliki adjusted R Square sebesar 0,303, 

artinya variabel Tingkat Harga (X1), Kualitas Produk (X2), dan Promosi (X3), 

berpengaruh 30,3% terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). Sedangkan 

sisanya 69,7% dipengaruhi oleh variabel lain diluar penelitian ini. Hal ini 

bisa dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti: pengaruh desain barang-barang 

yang dijual, kualitas pelayanan,dan lainnya. 

 

B. Pengaruh Tingkat Harga, Kualitas Produk dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen di Toko Amoora Pekanbaru 

Perspektif Ekonomi Syariah. 

Tinjauan Ekonomi Syariah terhadap pengaruh tingkat harga, kualitas 

produk dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Amoora 

Panam Pekanbary telah sesuai dengan syariah. 

Dalam konsep harga, Kurshid Rahmad dan Na’iem Siddiqi sebagaimana 

yang dikutip Muhammad Najetullah Siddiqi mengatakan bahwa, harga adalah 
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nilai suatu barang yang ditentukan oleh kondisi rata-rata dan biasa sesuai 

dengan hukum penawaran dan permintaan dalam suatu pasar bebas dengan 

ketentuan bahwa perundang-undangan  negara, rencana-rencananya, dan 

kebijakannya, atau segala sesuatu pengawasan lainnya tidak mencampuri sistem 

jual beli, produksi dan penyediaan komoditi- komoditi dan persaingan bebas. 

harga merupakan sesuatu kesepakatan mengenai transaksi jual beli barang atau 

jasa dimana kesepakatan tersebut diridhoi oleh kedua belah pihak dalam akad 

baik sedikit, lebih besar, atau sama dengan nilai barang atau jasa yang 

ditawarkan oleh pihak penjual kepada pihak pembeli. Apabila harga tidak sesuai 

dengan kualitas produk dengan tujuan mencari keuntungan bagi pihakprodusen 

atas harta konsumen. 

Menurut islam produk konsumen adalah berdaya guna, yang 

menghasilkan material, moral, spiritual bagi konsumen. Sesuatu yang tidak 

berdaya guna dan dilarang dalam islam bukan merupakan produk dalam 

pengertian islam. Barang dalam ekonomi konvensional adalah barang yang 

dapat dipertukarkan. Tetapi barang dalam  islam adalah barang yang dapat 

dipertukarkan dan berdaya guna secara moral. Firman Allah SWT dalam Al-

Qur’an Surat Al-Baqarah ayat 168 sebagai berikut: 

 

Artinya: “Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang 

terdapat dibumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah- langkah syaitan; 

karena sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata bagimu.” (Q.S Al-

Baqarah: 168) 

Pemasaran adalah salah satu bagian dari kegiatan ekonomi Islam yang 

didalam pelaksanaannya juga harus didasarkan dan bersumber pada Al-Qur‟an, 

hadist, syari’ah/fiqh dan praktek pemasaran Islam dalam sejarah dan pemikiran 

ilmuwan muslim tentang pemasaran. sebagaimana yang dijelaskan oleh 

Muhammad Syakir Sula bahwa bisnis syari‟ah marketing (pemasaran yang 

islami) merupakan suatu proses bisnis yang keseluruhan prosesnya 

menerapkan nilai-nilai Islam dan sebagaisuatu bisnis strategis yang 

mengarahkan proses penciptaan penawaran, dan perubahan value dari suatu 

inisiator kepada stakeholdernya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 

dengan akad dan prinsip-prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam. 
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KESIMPULAN 

Tingkat Harga tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembeliann konsumen di Toko Amora Panam Pekanbaru. Hal ini 

berdasarkan hasil pengujian data pada uji parsial (Uji t) Pada variabel Tingkat 

Harga (X1) nilai thitung(0,390) < ttabel (1,290) dengan nilai signifikan (sig) 

sebesar 0,697 < 0,10.  Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Amora Panam Pekanbaru. Hal 

ini berdasarkan hasil pengujian data pada uji parsial (Uji t) Pada variabel 

Kualitas Produk (X2) nilai thitung(1,746) > ttabel (1,290) dengan nilai signifikan 

0,010 < 0,10. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen di Toko Amora Panam Pekanbaru. Hal ini berdasarkan 

hasil pengujian data pada uji parsial (Uji t) Pada variabel Promosi (X3) nilai 

thitung(6,181) > ttabel (1,290) dengan nilai signifikan 0,010 < 0,10.  Tingkat 

Harga, Kualitas Produk dan Promosi berpengaruh secara simultan terhadap 

keputusan pembelian konsumen di Toko Amora Panam Pekanbaru. Hal ini 

berdasarkan hasil uji F diperoleh nilai Fhitung (15,335) > Ftabel (2,36) dengan 

tingkat signifikansi sebesar 0,000 < 0,10.  Tinjauan ekonomi syariah terhadap 

pengaruh tingkat harga, kualitas produk dan promosi terhadap keputusan 

pembelian konsumen di Toko Amora Panam Pekanbaru telah sesuai dengan 

ekonomi syariah. 
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