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ABSTRACT  
Gusti M. Ananda Fitriyandi, 1610414220022, 2022. The Effect of 

Discounts and Product Quality on Purchase Decisions by House Of Smith 
Consumers in Banjarmasin City. advisor: Nurul Wahyuni. 

This research aims to find out and test the significant effect partially 
or simultaneously Discount and Product Quality on Purchasing Decisions by 
Consumers At The House Of Smith In The City Of Banjarmasin.  

This research method have been used a quantitative approach with 
the type of research used is explanatory research. The type of research is 
associative research. The study population is the entire consumer house of 
Smith whose exactness is not known for certain. The number of salmpels in 
this study was as much as 75 respondents from House of Smith Banjarmasin 
customers with Purposive sampling technique. The research instrument used 
a questionnaire. Data analysis have used multiple linear regression analysis, 
data collection technique F test and T test. 

The results showed that there was an effect of discount on 
purchasing decisions at the House of Smith Banjarmasin with the results of 
the t test that t (count) = 6.784 > t (table) = 1.674 with a sig level of 0.000 < 
0.05. There is an effect of product quality on purchasing decisions at the 
House of Smith Banjarmasin with the results of the t test that t(count) = 
14,989> t(table) = 1,674 with a sig level of 0.000 < 0.05. There is an effect 
of discount and product quality on purchasing decisions by consumers at the 
House of Smith in Banjarmasin from the test results F (table) = 3.18 < F 
(count) = 132.452 with a sig level of 0.000 < 0.05. 
KEYWORDS: 
Discount, Product Quality, Purchase Decision. 

 
PENDAHULUAN 

Persaingan pasar melibatkan munculnya pesaing 
yang beroperasi di bidang yang sama, salah satunya 
adalah dunia fashion. Perusahaan fashion harus mampu 
mempertahankan pangsa pasarnya. Bisnis harus selalu 
berinovasi untuk menarik konsumen baru atau 
pelanggan yang sudah ada untuk menggunakan produk 
atau jasa perusahaan. Jika perusahaan mampu 
melakukan inovasi yang tepat yang mencakup 
pemahaman yang baik tentang perilaku konsumen, 
maka perusahaan memiliki peluang untuk 
mendapatkan lebih banyak keunggulan dibandingkan 
para pesaingnya. 

Salah satu yang berkembang selama ini adalah 
perusahaan clothing anak muda. Busana berhubungan 
dengan fashion. Fashion adalah salah satu hal 
terpenting yang tidak dapat dipisahkan dari penampilan 
dan gaya sehari-hari. Benda sehari-hari seperti pakaian 
dan aksesoris bukan hanya penutup tubuh dan 

perhiasan, tetapi juga sarana komunikasi untuk 
menyampaikan identitas pribadi. Fashion bukan hanya 
pakaian dan aksesoris seperti perhiasan seperti kalung 
dan gelang, tetapi juga memiliki fungsi lain yang 
dipadukan dengan elemen desain yang halus dan unik, 
menjadi alat yang dapat menunjukkan dan 
meningkatkan nilai penampilan dan bentuk 
pemakainya. mengkomunikasikan apa yang 
ditampilkan. Fashion atau busana pada hakekatnya 
berfungsi sebagai pelindung, pelindung, kesopanan 
dan daya tarik, namun tidak mengganggu peran fashion 
sebagai identitas bagi individu dan kelompok.. 

Tidak dapat dipungkiri bahwa perkembangan 
fashion di Indonesia dipengaruhi oleh globalisasi, 
banyak budaya yang masuk ke Indonesia, yang dapat 
menyebabkan terbentuknya gaya hidup yang khas di 
kalangan masyarakat, sehingga memunculkan banyak 
kelompok sosial dalam masyarakat. Kelompok-
kelompok tersebut muncul karena kesamaan tujuan 
atau takdir masing-masing individu, sehingga muncul 
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kelompok-kelompok sosial dalam masyarakat. 
Kelompok sosial yang terdiri dari kelompok anak 
muda yang awalnya hanya terdiri dari beberapa orang 
mulai berkembang menjadi komunitas karena adanya 
rasa memiliki tujuan dan ideologi yang sama. 

Dunia mode kini telah memasuki pasar tempat 
distribusi berlangsung. Saat ini distro sangat 
berkembang, distro merupakan salah satu jenis toko 
yang ada di Indonesia yang menjual pakaian dan 
aksesoris yang dipercaya merupakan pakaian atau 
buatan sendiri. Distribution store, atau yang lebih 
dikenal entertainment, merupakan perwujudan dari 
konsep DIY (Do It Yourself), yang merepresentasikan 
konsep melakukan segala sesuatu secara mandiri dan 
mandiri. Perusahaan distribusi ini didirikan oleh 
banyak anak muda yang ingin mengevaluasi 
kreativitasnya melalui produk yang dibuatnya. 

Distro ini muncul karena adanya tren dan 
munculnya distro yang menjual produk pakaian yang 
tren untuk kalangan anak muda. Salah satu pendukung 
distro adalah perusahaan clothing. Clothing sendiri 
merupakan penyebutan atas suatu perusahaan yang 
memproduksi pakaian jadi dengan labelnya sendiri. 
Toko pakaian ini menawarkan berbagai produk seperti 
kemeja, jeans, jaket, topi dan dompet serta barang 
lainnya dengan label yang sama. Produk ini diproduksi 
menggunakan sistem Limited Edition (limited 
quantity) untuk menjaga eksklusivitasnya dengan 
menjual banyak konsep desain produk. mengambil 
unsur lifestyle, hobby, music, art design, disesuaikan 
dengan target pasar, anak muda. Di segmen pasar anak 
muda, antusiasme untuk tampil beda cukup tinggi. 
Pengalaman selera anak muda yang beragam dan ingin 
menonjol dari keramaian menginspirasi penciptaan 
pakaian dan aksesori dengan bentuk berbeda. Hal ini 
juga didorong oleh kreatifitas anak muda itu sendiri 
untuk menciptakan kebutuhan yang sesuai dengan 
selera konsumen (sumber: Katadata.co.id,2021). 

Melihat peluang tersebut banyak perusahaan yang 
bergerak di bidang industri fashion berlomba-lomba 
menciptakan produk-produk inovatif yang mampu 
memenuhi keinginan konsumen. Perkembangan 
fashion di Indonesia seiring berjalannya waktu 
semakin meningkat, industri ini terus tumbuh positif 
dari data yang diperoleh pada Badan Pusat Statistik 
(BPS) mengalami pertumbuhan setiap tahunnya. 
Berikut data mengenai pertumbuhan industri fashion di 
Indonesia: 

 
Gambar 1. Grafik Pertumbuhan Industri Tekstil dan 

Pakaian Jadi di Indonesia 

Data menunjukkan bahwa pertumbuhan industri 
fashion di Indonesia terus berkembang dalam rentang 
waktu 2016-2019. Pada 2016 pertumbuhannya tercatat 
sebesar 1,2% dan 2017 3,83%. Lalu, naik menjadi 
8,73% pada 2018 dan terus tumbuh menjadi 15,35% 
pada 2019 kemudian pada tahun 2020 Kementerian 
Perindustrian mencatat pertumbuhan industri turun 
sebesar -8,8%. Penyebab menurun nya pada tahun 
2020, salah satunya adalah permintaan yang menurun 
akibat perubahan pola konsumsi masyarakat. Dalam 
catatan Badan Pusat Statistik (BPS) pada Juni 2020 
lalu, konsumsi masyarakat untuk kesehatan meningkat 
73,3% dan bahan makanan 65,8% dibandingkan 
sebelum pandemi. Sebaliknya, untuk kebutuhan lain 
cenderung menurun. Menjelang lebaran tahun lalu 
misalnya, pengelola Pasar Beringharjo di Yogyakarta 
dan Pasar Tanah Abang di Jakarta menyatakan 
penjualan pakaian jadi menurun. Meski demikian, 
industri fashion masih berpeluang bangkit. Salah 
satunya dengan memanfaatkan situasi dan berinovasi 
dengan alat kesehatan seperti membikin produk-
produk alat pelindung diri (APD) dan masker yang 
fashionable, perusahaan harus bisa mengikuti dan 
berkembang bagaimana membuat masker yang baik, 
benar dan aman. Mulai dari standar kesehatannya 
seperti apa, dan lainnya tetapi tetap fashionable dipakai 
konsumen. Perusahaan juga harus menyoroti tren 
belakangan ini, di mana pakaian rumahan 
(loungewear) menjadi produk favorit masyarakat 
selama beraktivitas di rumah, Konsumen bisa terlihat 
modis dan nyaman ketika bekerja tetap di rumah saja. 
(sumber: Katadata.co.id,2021). 

Perkembangan dunia fashion terus melahirkan 
karya-karya baru dan semakin mendorong 
berkembangnya industri distro. Dalam artikel yang di 
tulis pada Katadata.co.id 2021, Perkembangan fashion 
anak muda tidak lagi sekedar hobi yang dibangun dari 
hobi, namun saat ini berkembang di wilayah yang 
bervariasi dari kecil hingga sangat besar. Sekarang 
bisnis distro berkembang pesat dan banyak distro 
dengan berbagai merk dengan tema yang berbeda. Tak 
terkecuali Kota Banjarmasin, tren distribusi yang 
meningkat dari tahun ke tahun menunjukkan bahwa 
distribusi ini memiliki prospek yang bagus namun juga 
persaingan yang ketat. Peningkatan pertumbuhan 
tersebut semakin mempersempit kesenjangan antara 
distributor dan penyalur, sehingga secara tidak 
langsung menimbulkan persaingan yang sangat ketat 
bagi para pengusaha yang berkecimpung di industri 
distribusi. Akibat dari persaingan ini para pelaku 
industri distro mengeluarkan trik-trik agar usahanya 
tetap jalan dan makin maju. 

Persaingan bisnis yang semakin meningkat saat 
ini, terutama persaingan dari industri sejenis, semakin 
menuntut para pelaku industri untuk mempercepat 
akuisisi pelanggan. Pertumbuhan distro yang cukup 
baik di kota-kota besar di Indonesia, seperti halnya di 
Kota Banjarmasin tidak terlepas dari usaha pelaku 
industri untuk mengakrabkan dirinya kepada 
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konsumen. Masing-masing distro memiliki strategi dan 
cara-cara sendiri untuk meningkatkan penjualanya, 
sehingga konsumen baru terus berdatangan setiap 
harinya. Strategi yang digunakan oleh distro-distro 
yang ada di Banjarmasin sangat bervariasi, mulai 
dengan promosi melalui iklan, kerjasama dalam hal 
endorse, support dalam acara-acara, pemberian diskon, 
hingga menggunakan media sosial pendukung guna 
meningkatkan penjualan, tidak terlepas juga dengan 
memberikan pelayanan yang terbaik dan lingkungan 
yang nyaman dan bersih di tokonya serta menciptakan 
tampilan yang menarik untuk memberikan pengalaman 
berbelanja yang nyaman bagi para pengunjung. 

Berikut ini data dari jumlah Distro Populer yang 
ada dikota Banjarmasin yaitu: 
Tabel 1. Daftar Jumlah Distro Populer di Kota Banjarmasin 
2021 

 
Tabel menunjukan bahwa di Kota Banjarmasin 

distro-distro tersebut merupakan distro yang telah 
tersebar di beberapa kota besar di Indonesia salah 
satunya yaitu di Banjarmasin dan merupakan distro 
dengan satu level tingkatan yang sama, mulai dari segi 
produk yang dijual, harga, serta memiliki brand yang 
sudah cukup dikenal masyarakat Banjarmasin. Banyak 
pilihan distribusi berarti konsumen bebas memilih dari 
distribusi mana mereka memilih untuk membeli 
produk. Meskipun distro-distro tesebut memiliki satu 
level yang sama akan tetapi berdasarkan survei yang 
dilakukan, House Of Smith memiliki jumlah pengikut 
paling banyak di instagram dibandingkan pesaing 
distro lainnya hal itu menandakan distro House Of 
Smith memiliki market share yang lebih luas. Sasaran 
pangsa pasar disini cenderung pada anak muda hingga 
dewasa yang peduli akan penampilan mereka dalam 
melakukan aktifitas sehari-harinya. House Of Smith 
juga diminati para anak muda di kota Banjarmasin 
dilihat dari data pada tabel 1.1 dimana House of Smith 

memiliki jumlah pengunjung paling banyak di antara 
distro yang lain, House Of Smith memiliki beberapa 
pesaing yang memberikan tantangan tersendiri untuk 
menjalankan usahanya. 

House of Smith selalu konsisten melalukan 
inovasi baik itu inovasi produk maupun layanan 
dengan memiliki ciri khas desain konsep trendy dan 
stylish membuat orang yang memakainya nyaman dan 
percaya diri. House Of Smith mempunyai daya tarik 
sendiri yaitu mampu menciptakan dan mendesain 
produk-produk terbarunya setiap tiga bulan sekali 
mengikuti alur dan tren anak-anak muda kebanyakan 
dengan menyediakan variasi produk fashion from top 
to toe baik bagi kaum pria dan wanita, meskipun 
mengikuti alur tren anak-anak muda desain dari 
produknya tetap eksklusif dan tidak pasaran serta tetap 
menunjukan suatu kepribadian dari pemakainya, 
desainnya yang simpel dan kebanyakan memainkan 
font serta adanya gambar gorila yang merupakan icon 
dari House Of Smith disetiap desainnya. 

House Of Smith merupakan  distributor outlet  
yang berasal dari Bandung dan memiliki cabang di 
Jakarta, Surabaya, Semarang, Yogyakarta, Kediri, 
Pekanbaru,  Padang dan Banjarmasin. Salah satu distro 
yang berkembang pesat dan masih bertahan sampai 
saat ini adalah distro House of Smith Banjarmasin. 
Perusahaan yang terlibat dalam distribusi ini berlokasi 
di Jl. Kampung Melayu Darat #57 Banjarmasin. 
Peminat distro ini cukup banyak dan sebagian besar 
konsumennya adalah remaja muda hingga dewasa 
dengan kecenderungan yang berbeda-beda, selain itu 
House Of Smith juga menerima merek lokal 
Banjarmasin. 

Penulis melakukan survey terhadap 23 konsumen 
House Of Smith Banjarmasin, tujuan survey adalah 
untuk mendapatkan pendapat dari beberapa konsumen 
mengapa mereka memutuskan untuk membeli produk 
House Of Smith Banjarmasin. Dalam penelitian ini, 
informasi dikumpulkan dari responden dalam bentuk 
kuesioner. 

Keputusan mereka membeli produk di House Of 
Smith dikarena beberapa hal yaitu dilihat dari hasil 
prasurvie awal “apa faktor yang mempengaruhi 
keputusan pembelian anda di House of Smith?”, hasil 
jawaban dari mereka bisa dilihat dari diagram berikut: 

 
Gambar 2. Hasil Pra Survei Distro House of Smith 

Berdasarkan gambar hasil prasurvei yang 
dilakukan terhadap konsumen House Of Smith 
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Banjaramasin, menghasilkan beberapa jawaban karena 
ada konsumen yang memilih lebih dari satu variabel, 
mengenai mengapa memilih produk House Of Smith 
Banjarmasin, diskon 40%, kualitas produk 26%, citra 
merek 17%, dan promosi 17%, Alasan mereka memilih 
diskon dan kualitas produk dalam melakukan 
keputusan pembelian adalah karena diskon yang 
ditawarkan cukup besar dari harga aslinya sehingga 
mempengaruhi keputusan pembelian kepada 
konsumen. Hal ini bisa dilihat berdasarkan hasil 
prasurvei dari 23 responden, 40% responden memilih 
diskon sebagai faktor yang mempengaruhi keputusan 
pembelian mereka di House Of Smith Banjarmasin. 
Jika konsumen merasa cocok dengan diskon yang 
ditawarkan, maka mereka akan cenderung melakukan 
pembelian pada produk tersebut. 

Sedangkan alasan konsumen memilih kualitas 
produk karena menurut mereka House Of Smith selalu 
memperhatikan kualitas produk yang dijualnya 
merupakan merek-merek pilihan saja yang sudah 
sesuai dengan standar yang ditetapkan jadi memilih 
produk apapun disana kualitasnya sudah terjamin 
bagus. Hal ini dilihat berdasarkan hasil prasurvei dari 
23 responden, 26% responden memilih kualitas produk 
sebagai faktor yang mempengaruhi keputusan 
pembelian. Alasan konsumen memilih citra merek 
karena menurut mereka produk House Of Smith sudah 
memiliki nama yang cukup dikenal dikalangan anak-
anak muda Banjarmasin. Sedangkan alasan konsumen 
memilih promosi karena mereka tertarik dengan 
produk House Of Smith yang sedang dipromosikan. 
Maka dari hasil prasurvei yang telah dilakukan, peneliti 
tertarik untuk memilih diskon dan kualitas produk 
sebagai variabel pada penelitian yang akan dilakukan. 

Selama ini House of Smith memiliki ke 
istemewaan dari pesaingnya dilihat dari produk yang 
dijual mereka memiliki daya tarik kepada konsumen 
dari segi warna, bentuk, pola, kemudian dari kualitas 
bahan pakaian yang dijual, desain yang menarik anak 
muda sekarang, dan yang lebih menarik adalah dari 
segi diskon yang diberikan setiap bulan lebih dari 50%. 
Sebenarnya House Of Smith salah satu distro yang 
cukup sering melakukan promosi, sementara distro lain 
yang ada di Banjarmasin jarang melakukan promosi 
tersebut. House of Smith memiliki program tahunan 
yang mirip dengan promosi tahunan khusus untuk 
meningkatkan penjualan House of Smith dan juga 
berharap untuk terus menarik pelanggan baru sehingga 
House of Smith dapat memperluas pasarnya di kota 
Banjarmasin. Hal ini membuat banyak pengunjung 
membeli produk dari tempat ini. 

Namun dari segi harga yang ditawarkan 
terkadang tidak sesuai harapan dari sebagian konsumen 
yang akan membelinya sehingga ada beberapa 
konsumen yang memutuskan untuk tidak jadi membeli 
barang tersebut. Hal ini dilihat ada beberapa konsumen 
yang mengeluh saat keluar dari toko House of Smith. 
Hasil wawancara studi pendahuluan dapat 
disumpulkan bahwa 4 dari 10 konsumen mengeluhkan 

harga yang di berikan oleh House of Smith terlalu 
mahal. Selanjutnya, 2 orang konsumen mengeluhkan 
bahwa desain produk yang di tawarkan oleh House of 
Smith terkadang kurang sesuai dengan keinginan dari 
konsumen, ada juga yang mengeluhkan bahwa ruangan 
untuk mencoba pakaian / fitting room kurang banyak. 
Konsumen juga berpendapat bahwa diskon yang di 
tawarkan oleh House of Smith kurang besar atau 
kurang menarik. 

Hasil prasurvei kepada konsumen bahwa diskon 
tersebut diminati mereka dilihat dari bentuk dasar 
bahwa diskon tersebut berdampak kepada keputusan 
pembelian produk yang ada di House of Smith 
Banjarmasin bahwa konsumen lebih memilih setuju 
dengan adanya diskon mereka akan memutuskan 
melakukan pembelian dari produk pakaian di Distro 
House of Smith Banjarmasin sebanyak 40% dari 23 
responden setuju dengan adanya diskon tersebut. 
Sebenarnya salah satu yang memberikan daya tarik 
konsumen pada distro ini dengan adanya diskon yang 
diberikan. Distro ini juga menawarkan berbagai diskon 
yang dilakukan setiap bulannya dan terkadang diskon 
tersebut dilakukan untuk menarik minat beli 
masyarakat kota Banjarmasin. Hasil dari data yang 
didapatkan bahwa diskon yang dilakukan pihak Distro 
beragam yaitu : 
Tabel 2. Diskon Produk di House of Smith Banjarmasin 

 
House Of Smith Banjarmasin selalu memberikan 

diskon kepada konsumen setiap bulannya terutama 
pada akhir bulan. Hal ini dimaksud kan agar konsumen 
tertarik untuk membeli produk Smith tersebut. Promo 
diskon yang dilakukan House of Smith tidak untuk 
semua produk tetapi hanya beberapa saja diantaranya 
seperti kaos, meskipun kaos mendapatkan diskon 
namun tidak semua produk kaos di diskon tetapi hanya 
brand-brand yang sudah ditentukan saja yang 
mendapatkan promo diskon sekitar 25%-50%. Diskon 
yang diberikan pihak House Of Smith Banjarmasin 
penting artinya bagi mereka agar produk yang 
ditawarkan dapat dikenal orang banyak terutama anak-
anak muda yang ada di kota Banjarmasin. Beberapa 
konsumen yang diwawancarai bahwa mereka sangat 
berharap bahwa diskon tersebut terus dilakukan paling 
tidak 1 bulan 2 kali sehingga mereka dapat lebih 
banyak lagi membeli produk fashion yang ada di House 
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Of Smith Banjarmasin. House of Smith juga memiliki 
keistemewaan terutama dalam membuat produk sendiri 
dan brand sendiri yang dikirim langsung dari Bandung 
dan House of Smith cabang Banjarmasin yang 
memasarkannya. Hal ini yang membuat para 
pesaingnya masih kurang mampu memberikan dampak 
pada diskon yang sering diberikan oleh House of Smith 
yang terjadi sekarang ini. Hasil produk yang didiskon 
tersebut berhubungan dengan cara mereka dalam 
menarik minat pengunjung sehingga penjualan akan 
selalu naik dan naik. 

Sehubungan dengan segi kualitas produk toko 
House Of Smith Banjarmasin terus memperhatikan 
kualitas produk yang dijualnya dan hanya brand-brand 
tertentu yang kualitasnya sesuai dengan standar House 
Of Smith saja yang mereka jual. Seperti bahan kaos 
yang mengharuskan jenis Cotton Combed karena 
bahan jenis ini mempunyai daya serap yang baik, dan 
juga tekstur yang halus saat dipegang maupun saat 
digunakan akan terasa nyaman dibadan dan tidak 
panas. Toko House Of Smith menjual berbagai macam 
produk fashion dengan kualitas dan merek yang 
beragam. Produk yang ditawarkan House Of Smith 
seperti tshirt, kemeja, jaket, tas, sepatu, dompet, ikat 
pinggang dan berbagai aksesoris lainnya. Hal tersebut 
sejalan dengan hasil wawancara yang dilakukan 
peneliti kepada salah satu konsumen House Of Smith 
yang mengatakan untuk kualitas produk di toko smith 
cukup baik dengan pilihan model dan brand-brand 
yang beragam. Hal ini bermakna bahwa pelanggan 
yang akan merasa produk tersebut berkualitas terhadap 
produk yang akan dibelinya baik dari segi informasi 
yang telah disampaikan atau mendengar dari orang lain 
maka konsumen tersebut bisa menjadi pelanggan tetap 
di toko dan memutuskan untuk membeli barang apapun 
yang ada di sana. Sehubungan dengan penelitian yang 
dilakukan di House Of Smith Banjarmasin diketahui 
bahwa produk-produk yang ditawarkan sangat 
beragam, produk yang mereka jual adalah kebanyakan 
dari brand mereka sendiri dan ada juga kerjasama dari 
brand-brand lokal lainnya tetapi lebih didominasi pada 
brand House Of Smith sehingga penjualan pada toko 
tersebut lebih menampilakan produk mereka sendiri. 
Selain itu sebagian besar produk yang ditawarkan 
mereka adalah produk-produk yang didesain untuk 
kalangan anak muda sehingga kebanyakan konsumen 
yang ada di House Of Smith Banjarmasin adalah anak 
muda antara usaia 18-35 tahun dengan mode kekinian 
(sumber: House Of Smith, 2021). 

Hal tersebutlah yang menyebabkan penjualan 
produk House Of Smith Banjarmasin terus mengalami 
peningkatan walaupun tidak signifian, hasil data yang 
didapatkan dari penjualan dari produk tersebut mulai 
dari awal tahun 2019-2021 sebagaimana pada tabel 
berikut ini: 

 
 
 
 

Tabel 3. Data Penjualan House Of Smith Tahun 2019 – 2021 

 
Berdasarkan tabel menunjukkan bahwa toko 

House Of Smith Banjarmasin mengalami fluktuasi 
dimana setiap bulannya penjualan berubah-ubah hal ini 
disebabkan oleh banyak faktor, Pada bulan Juli tahun 
2019 merupakan penjualan tertinggi pada tahun 2019 
karena pada bulan itu House Of Smith mengadakan 
event BIG SALE Diskon Up to 80% All Item (1 - 25 
Juli) dan Smith Sale Diskon Up to 30% Selected Item 
(15 - 31 Juli) dengan penjualan Rp. 533,060,850. Pada 
bulan Maret dan April tahun 2020 House Of Smith 
mengalami penurunan disebabkan oleh adanya 
renovasi toko secara besar-besaran yang membuat toko 
hanya buka dalam beberapa hari saja, hal tersebut 
mempengaruhi pendapatan pada bulan tersebut yakni 
Maret sebesar Rp. 10,953,000 dan April  Rp. 
6,859,800, kemudian mengalami peningkatan di bulan 
juni dan juli dikarenakan pada bulan tersebut House Of 
Smith mengadakan event Crazy Sale Diskon Up to 
70% All Item (15 – 30 Juni) dengan penjualan Rp. 
338,270,600, dan diadakan kembali pada bulan 
berikutnya (8 – 24 Juli) dengan penjualan Rp. 
300,420,200, hal ini dikarenakan melihat dari 
penjualan sebelumnya cukup berhasil. Adapun pada 
bulan juni pada tahun 2021 merupakan penjualan 
tertinggi pada tahun 2021 karena pada bulan itu House 
Of Smith mengadakan event BIG SALE Diskon Up to 
75% All Item (1 – 30 Juni) dengan penjualan Rp. 
440,118,200. Kesimpulan dari tabel di atas sebenarnya 
House Of Smith mengalami peningkatan penjualan 
produk khusus Smith pada tahun 2020-2021. Angka 
total penjualan pada tahun 2019 memang besar akan 
tetapi dipengaruhi oleh penjualan brand-brand lain 
yang kerjasama dengan House Of Smith. Tahun 
berikutnya, yaitu 2020-2021, merek-merek yang 
bekerja sama di House Of Smith dikurangi menjadi 
beberapa merek dan pada tahun 2020 sekitar 80% dari 
total penjualan didominasi oleh merek Smith, yang 
berarti ada peningkatan penjualan khusus yang 
signifikan. datang merek Smith, sedangkan merek 
outlet dikurangi (sumber: House Of Smith, 2021). 

Kedua variabel diskon dan kualitas produk 
tersebut berdampak pada jumlah konsumen yang 
datang untuk membeli produk di House of Smith 
Banjarmasin. Hasil data yang didapatkan bahwa dari 
tingkat konsumen yang datang adalah : 
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Tabel 4. Tingkat Konsumen yang membeli produk di House 
of Smith Banjarmasin 2021 

 
Walaupun adanya diskon konsumen pada bulan 

Oktober 2021 data yang didapatkan di House Of Smith 
Banjarmasin 2021 masih ada yang kurang berminat 
membeli produk fashion tersebut. Hal ini berarti bahwa 
fenomena dari diskon tersebut tidak terlalu 
memberikan pengaruh pada konsumen memutuskan 
untuk membeli atau tidak memutuskan untuk membeli 
dan bisa jadi kualitas produk yang dianggap konsumen 
biasa saja dan bisa jadi itu itu saja dan kurang 
memberikan daya tarik baru bagi mereka karena 
mereka telah membeli produk tersebut. 

Berdasarkan fenomena yang ada antar diskon dan 
kualitas produk tersebut dapat dilihat konsumen dapat 
memutuskan membeli produk saat dari diri mereka ada 
keinginan untuk membeli dan produk yang dibeli 
memberikan daya tarik pada diri mereka. Berdasarkan 
dari penjelasan tentang diskon dan kualitas produk 
dengan keputusan pembelian yang ada di House Of 
Smith Banjarmasin, sehingga menarik untuk dilakukan 
sebuah penelitian yang berjudul “Pengaruh Diskon 
Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 
Oleh Konsumen House Of Smith Di Kota 
Banjarmasin”. 
 
Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui dan menguji pengaruh 

signifikan secara parsial Diskon terhadap 
keputusan pembelian oleh konsumen pada House 
of Smith di kota Banjarmasin. 

2. Untuk mengetahui dan menguji pengaruh 
signifikan secara parsial Kualitas Produk terhadap 
keputusan pembelian oleh konsumen pada House 
of Smith di kota Banjarmasin. 

3. Untuk mengetahui dan menguji pengaruh 
signifikan secara simultan Diskon dan Kualitas 
Produk terhadap keputusan pembelian oleh 
konsumen pada House of Smith di kota 
Banjarmasin. 

TINJAUAN PUSTAKA 

Diskon 
Kotler and Armstrong (2016:65) Indikator-

indikator yang digunakan dalam diskon  
a. promosi potongan harga, artinya promosi yang 

diberikan tersebut berdasarkan dari dari nilai 
kualitas yang ditawarkan kepada konsumen  

b. premium yaitu nilai harga yang diberikan oleh 
perusahaan dengan cara menentukan harga 
terendah hingga tertingg. 

c. sayembara (perlombaan) adalah keinginan 
perusahaan untuk menarik minat beli konsumen 
sehingga produk terjual banyak. 

 
Kualitas Produk 

Dimensi kualitas produk menurut Tjipton (2015: 
56) adalah: 
1) Kinerja, yang mengacu pada karakteristik 

fungsional dasar dari produk. 
2) Konsumsi, yaitu. berapa lama atau berapa lama 

produk bertahan sebelum produk perlu diganti. 
Semakin sering konsumen menggunakan produk 
tersebut, maka semakin besar pula kekuatan 
produk tersebut. 

3) Kesesuaian dengan spesifikasi, yaitu. H. sejauh 
mana karakteristik operasi dasar produk 
memenuhi spesifikasi konsumen tertentu atau 
produk bebas cacat. 

4) Fitur adalah fitur produk yang dirancang untuk 
meningkatkan fungsionalitas produk atau 
meningkatkan minat konsumen terhadap produk.  

5) Keandalan adalah kemungkinan bahwa produk 
akan atau tidak akan bekerja secara memuaskan 
dalam jangka waktu tertentu. Semakin rendah 
kemungkinan kerusakan, semakin dapat 
diandalkan produk tersebut. 

6) Estetika (estetika) berkaitan dengan penampilan 
produk. 

7) Kualitas yang dirasakan (impression of quality), 
yang sering dikatakan sebagai hasil dari 
penggunaan pengukuran tidak langsung, karena 
konsumen mungkin tidak memahami atau 
memiliki pengetahuan tentang produk yang 
bersangkutan. 
 

Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian adalah suatu proses 

evaluasi yang dilakukan konsumen dalam 
memecahkan masalah yang dihadapi dalam pemilihan 
produk yang akan dipilihnya. Indikator-indikator yang 
digunakan dalam keputusan pembelian meliputi : 
1) keputusan tentang jenis produk  
2) keputusan tentang bentuk produk 
3) keputusan tentang merek 
4) keputusan tentang penjualan 
5) keputusan tentang jumlah produk.  

Keputusan pembelian oleh Schiffman dan Kanuk 
(2014:67) yaitu keputusan tentang jenis produk, 
keputusan tentang bentuk produk, keputusan tentang 
merek, keputusan tentang waktu pembelian dan duta 
besar tentang jumlah produk. 
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Model Penelitian 

 
Gambar 1. Model Penelitian 

 
Hipotesa Penelitian 
H1 :  Terdapat pengaruh signifikan secara parsial 

Diskon terhadap Keputusan Pembelian oleh 
konsumen pada House of Smith di kota 
Banjarmasin 

H2 :  Terdapat pengaruh signifikan secara parsial 
Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 
oleh konsumen pada House of Smith di kota 
Banjarmasin 

H3 :  Terdapat pengaruh signifikan secara simultan 
Diskon dan Kualitas Produk secara simultan 
terhadap Keputusan Pembelian di House of 
Smith Banjarmasin. 

METODE PENELITIAN 

Pendekatan penelitian ini menggunakan 
kuantitatif. Tipe penelitian pada penelitian ini adalah 
penelitian asosiatif. Lokasi Clothing dan Distro House 
of Smith beralamat di jalan Kampung Melayu Darat 57. 
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen House 
of Smith yang tidak diketahui secara pasti jumlahnya. 
Sampel dalam penelitian ini adalah konsumen House 
of Smith Banjarmasin yang sudah membeli lebih dari 
satu kali. Jumlah sampel minimal pada penelitian ini 
adalah sebanyak 75 orang responden pelanggan House 
Of Smith Banjarmasin.  

Teknik pengumpulan data dilakukan untuk 
memperoleh informasi yang dapat memenuhi 
kebutuhan penelitian yaitu dengan kuesioner. 
Penentuan skor memakai skala likert.  

Analisa data dimulai dengan Uji validitas atau 
keabsahan dan uji reliabel. Menggunakan teknik 
analisa data deskriptif, asumsi klasik yang terdiri dari 
normalitas, multikolinieritas, heteroskedastisitas. 
Pengujian hipotesis mengunakan regresi berganda, uji 
t, uji F, dan koefisien determinasi. 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisi Statistik Deskriptif 
Variabel Diskon 
1) Untuk item Konsumen mendapatkan potongan 

saat membeli dalam jumlah yang banyak (X1.1) 
dapat diketahui sebagian besar responden yaitu 
42,7% setuju. Dan terdapat 0% yang menyatakan 
tidak setuju hal ini menunjukan bahwa tidak ada 
responden yang menolak pernyataan tersebut dan 
sekaligus setuju dengan pernyataan diatas bahwa 
sebagian besar konsumen House Of Smith 
mendapatkan potongan harga saat melakukan 
pembelian dalam jumlah banyak. Adapun angka 
mean senilai 3.9 maka masuk kelompok baik. 

2) Untuk item Konsumen mendapatkan potongan 
harga pada hari tertentu (X1.2) dapat diketahui 
sebagian besar responden yaitu 49,3% ragu-ragu 
ini berarti bahwa sebagian besar konsumen tidak 
yakin apakah bisa mendapatkan potongan harga 
pada hari yang telah ditentukan. Dan terdapat 8% 
yang menyatakan tidak setuju hal ini dikarenakan 
beberapa konsumen tidak memperhatikan adanya 
hari tertentu promo/sale pada produk House Of 
Smith. Adapun angka mean senilai 3.5 maka 
masuk kelompok baik. 

3) Untuk item Konsumen mendapatkan bonus pada 
pembelian produk tertentu (X1.3) dapat diketahui 
sebagian besar responden yaitu 32% ragu-ragu ini 
berarti bahwa sebagian besar konsumen tidak 
yakin apakah bonus yang diberikan sesuai dengan 
produk yang dibeli. Dan terdapat 16% yang 
menyatakan tidak setuju hal ini dikarenakan 
beberapa konsumen tidak suka dengan 
persyaratan tersebut dimana harus membeli 
produk yang ditentukan baru bisa mendapatkan 
bonus dimana tidak semua produk mendapatkan 
bonus. Adapun angka mean senilai 3.6 maka 
masuk kelompok baik. 

4) Untuk item Konsumen mendapatkan bonus saat 
membeli dalam jumlah banyak (X1.4) dapat 
diketahui sebagian besar responden yaitu 50,7% 
setuju ini berarti sebagian besar konsumen House 
Of Smith menyukai adanya bonus pembelian 
dalam jumlah banyak seperti dapat aksesoris, 
stiker, dll. Dan terdapat 8% yang menyatakan 
tidak setuju hal ini dikarenakan beberapa 
konsumen tidak selalu membeli banyak produk 
terkadang ada yang membeli 1 produk aja dan 
tidak bisa mendapatkan bonus tersebut. Adapun 
angka mean senilai 3.8 maka masuk kelompok 
baik. 

5) Untuk item Konsumen menggunakan tanda bukti 
pembayaran untuk mendapatkan bonus (X1.5) 
dapat diketahui sebagian besar responden yaitu 
52% setuju karena tidak sulit untuk mendapatkan 
bonus dengan menggunakan bukti pembayaran 
saja. Dan terdapat 16% yang menyatakan tidak 
setuju hal ini dikarenakan beberapa konsumen 
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tidak suka dengan dimana harus membeli terlebih 
dahulu untuk mendapatkan bonus yang diberikan. 
Adapun angka mean senilai 3.8 maka masuk 
kelompok baik. 

6) Untuk item House of Smith memberikan 
sayembara berhadiah sebagai pengganti 
pembayaran (X1.6) dapat diketahui sebagian 
besar responden yaitu 33,3% setuju ini berarti 
sebagian besar konsumen menyukai even yang 
diadakan House Of Smith dengan adanya 
sayembara berhadiah membuat mereka tertarik 
mendapatkan hadiah tersebut. Dan terdapat 9,3% 
yang menyatakan tidak setuju hal ini dikarenakan 
konsumen merasa tidak adil karna hanya 
beberapa orang saja yang mendapatkan 
kesempatan tersebut. Adapun angka mean senilai 
3.7 maka masuk kelompok baik. 
 

Variabel Kualitas Produk 
1) Untuk item Toko House of Smith memiliki 

kualitas yang baik (X2.1) dapat diketahui 
sebagian besar responden yaitu 68% setuju 
karena konsumen tau bahwa produk yang 
diproduksi oleh House of Smith dari bahan yang 
berkualitas. Dan terdapat 0% yang menyatakan 
tidak setuju hal ini menunjukan bahwa tidak ada 
responden yang menolak pernyataan tersebut dan 
sekaligus setuju dengan pernyataan diatas bahwa 
sebagian besar konsumen House Of Smith yakin 
dengan kualitas produk tersebut. Adapun angka 
mean senilai 4 maka masuk kelompok baik. 

2) 2. Untuk item cara kerja toko House of Smith 
lebih cepat dari produk lain (X2.2) dapat 
diketahui sebagian besar responden yaitu 76% 
ragu-ragu ini berarti bahwa sebagian besar 
konsumen tidak yakin apakah kinerja pelayanan 
House of Smith memang lebih cepat dari produk 
lainnya karena mereka merasa setiap toko distro 
itu pelayanan kerja pegawainya sama saja. 
Adapun angka mean senilai 3.3 maka masuk 
kelompok cukup baik.  

3) Untuk item toko House of Smith bervariasi 
mengeluarkan produk (X2.3) dapat diketahui 
sebagian besar responden yaitu 57% setuju bahwa 
produk-produk yang dikeluarkan lebih bervariasi 
dari segi bahan maupun desainnya sendiri. Dan 
terdapat 16% yang menyatakan ragu-ragu hal ini 
menunjukan konsumen tidak yakin apakah 
produk House of Smith itu bervariasi dari ide 
mereka apa karna mengikuti tren saja. Adapun 
angka mean senilai 4.1 maka masuk kelompok 
baik 

4) Untuk item Toko House Of Smith lebih baik dari 
produk lainnya (X2.4) dapat diketahui sebagian 
besar responden yaitu 41,3% setuju karena 
konsumen tau bahwa produk yang dijual di distro 
House of Smith dari bahan yang berkualitas. Dan 
terdapat 33,3% ragu-ragu ini berarti bahwa 
sebagian besar konsumen tidak yakin apakah 

memang produk House of Smith ini lebih unggul 
kualitas produknya dibanding produk lain. 
Adapun angka mean senilai 3.9 maka masuk 
kelompok baik. 

5) Untuk item toko House Of Smith lebih 
mempunyai kemudahan dalam pengurusaannya 
(X2.5) dapat diketahui sebagian besar responden 
yaitu 41,3% setuju karena konsumen sudah tau 
bahwa produk House of Smith mudah dalam 
mengurusnya misalnya saat dicuci warna tidak 
luntur dan mudah saat di setrika. Dan terdapat 
25,3% yang menyatakan ragu-ragu ini berarti 
bahwa sebagian besar konsumen merasa tidak 
terlalu berbeda pengurusannya dengan produk 
dari toko lainnya. Adapun angka mean senilai 4.1 
maka masuk kelompok baik. 

6) Untuk item Produk toko House Of Smith lebih 
banyak diminati (X2.6) dapat diketahui sebagian 
besar responden yaitu 49,3% setuju bahwa 
produk-produk yang dikeluarkan House of Smith 
diminati para anak muda di kota Banjarmasin 
berdasarkan hasil pra survey bahwa House of 
Smith memiliki jumlah pengunjung paling 
banyak di antara distro yang lain. Dan terdapat 
26,7% yang menyatakan ragu-ragu hal ini 
menunjukan bahwa konsumen baru tidak yakin 
bahwa produk House of Smith itu apakah 
memang sangat diminati. Adapun angka mean 
senilai 4 maka masuk kelompok baik. 

7) Untuk item Harga barang yang dijual toko House 
Of Smith sesuai dengan kualitas barang (X2.7) 
dapat diketahui sebagian besar responden yaitu 
41,3% setuju karena mereka merasa harga yang 
ditawarkan memang sebanding dengan kualitas 
yang diberikan House of Smith. Dan terdapat 8% 
yang menyatakan tidak setuju hal ini dikarenakan 
beberapa konsumen tidak suka dengan dimana 
ada beberapa produk yang harga terlalu mahal. 
Adapun angka mean senilai 3.9 maka masuk 
kelompok baik. 

8) Untuk item Produk toko House Of Smith semua 
kalangan bisa membelinya (X2.8) dapat diketahui 
sebagian besar responden yaitu 33,3% setuju ini 
berarti sebagian besar konsumen merasa produk 
yang disediakan House of Smith beragam dan 
cocok untuk semua kalangan. Dan terdapat 8% 
yang menyatakan tidak setuju hal ini dikarenakan 
konsumen merasa ada beberapa produk tidak 
sesuai untuk kalangan tertentu. Adapun angka 
mean senilai 3.4 maka masuk kelompok baik. 

9) Untuk item Produk di toko House Of Smith 
memiliki perbedaaan dari segi harga dari toko 
yang lain (X2.9) dapat diketahui sebagian besar 
responden yaitu 33,3% sangat setuju karena 
menurut konsumen harga produk di House of 
Smith sedikit lebih terjangkau dari toko lain. Dan 
terdapat 42.7% ragu-ragu karena mereka merasa 
harga di toko House of Smith kurang-lebih sama 
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dengan toko lainnya. Adapun angka mean senilai 
3.9 maka masuk kelompok baik. 

10) Untuk item Produk toko House Of Smith 
memiliki tingkat kesesuaian produk sesuai 
dengan spesifikasi yang dijanjikan (X2.10) dapat 
diketahui sebagian besar responden yaitu 42,7% 
setuju karena produk yang dijual House of Smith 
sesuai harapan yang dijanjikan dan tidak 
membuat mereka kecewa dengan produk 
tersebut. Dan terdapat 32% yang menyatakan 
ragu-ragu ini berarti bahwa sebagian besar 
konsumen merasa tidak terlalu yakin dengan 
produk House of Smith karena spesifikasi yang 
dijanjikan tidak terlalu berbeda dengan produk 
dari toko lainnya. Adapun angka mean senilai 3.5 
maka masuk kelompok baik. 

11) Untuk item Produk toko House Of Smith 
memiliki fitur yang beragam atau berbeda-beda 
dalam produk yang dijual (X2.11) dapat diketahui 
sebagian besar responden yaitu 49,3% setuju 
bahwa produk-produk yang dikeluarkan House of 
Smith memang sangat beragam setiap desain di 
produknya pun selalu update mengikuti tren 
terbaru. Dan terdapat 25,3% yang menyatakan 
ragu-ragu hal ini menunjukan bahwa konsumen 
merasa produk yang dijual di House of Smith fitur 
produknya monoton tidak bervariasi. Adapun 
angka mean senilai 3.5 maka masuk kelompok 
baik. 

12) Untuk item Produk toko House Of Smith 
merupakan produk dengan jaminan produk yang 
baik dan dapat dipercaya (X2.12) dapat diketahui 
sebagian besar responden yaitu 58,7% sangat 
setuju karena kebanyakan konsumen sudah tahu 
produk yang ada di House of Smith berkualitas 
sesuai dengan standar mereka terapkan. Dan 
terdapat 8% tidak setuju karena beberapa 
konsumen ada yang merasa kualitas produknya 
biasa-biasa saja kurang-lebih sama dengan toko 
lainnya. Adapun angka mean senilai 4.3 maka 
masuk kelompok baik. 

13) Untuk item toko House Of Smith merupakan 
produk yang bertahan lama untuk pelanggan 
(X2.13) dapat diketahui sebagian besar responden 
yaitu 58,7% setuju karena produk yang sudah 
mereka beli masih bertahan lama dari segi warna 
maupun sablonnya masih utuh. Dan terdapat 16% 
yang menyatakan ragu-ragu ini berarti bahwa 
konsumen baru merasa tidak terlalu yakin dengan 
produk House of Smith apakah akan bertahan 
lama seperti yang dijanjikan pihak House of 
Smith. Adapun angka mean senilai 3.9 maka 
masuk kelompok baik. 

14) Untuk item Produk toko House Of Smith sudah 
memenuhi harapan pelanggan. (X2.14) dapat 
diketahui sebagian besar responden yaitu 50,7% 
setuju karena kebanyakan konsumen sudah tahu 
produk yang ada memang berkualitas sesuai 
dengan harapan. Dan terdapat 17,3% ragu-ragu 

karena beberapa konsumen ada yang merasa 
kualitas produknya biasa-biasa saja dan apakah 
produknya sesuai nanti dengan yang mereka 
harapkan. Adapun angka mean senilai 3.7 maka 
masuk kelompok baik. 

15) Untuk item toko House Of Smith memiliki desain 
yang menarik dan memiliki ciri tersendiri (X2.15) 
dapat diketahui sebagian besar responden yaitu 
49,3% sangat setuju karena produk dari House of 
Smith memang menarik minat mereka untuk 
membeli, desain nya pun berbeda tidak sama 
dengan distro lain dan tidak pasaran saat dipakai. 
Dan terdapat 16% yang menyatakan ragu-ragu ini 
berarti bahwa konsumen baru merasa tidak yakin 
dengan produk House of Smith apakah desainnya 
memang khusus atau mengikuti produk distro lain 
saja. Adapun angka mean senilai 4.3 maka masuk 
kelompok baik. 

16) Untuk item Produk toko House Of Smith 
Banjarmasin memiliki produk yang dapat 
diandalkan (X2.16) dapat diketahui sebagian 
besar responden yaitu 17,3% sangat setuju karena 
kebanyakan konsumen sudah tahu produk yang 
ada memang berkualitas sesuai dengan harapan 
dapat mereka andalkan. Dan terdapat 58,7% ragu-
ragu karena beberapa konsumen ada yang merasa 
kualitas produknya biasa-biasa saja tidak beda 
jauh dengan distro lain dan apakah produknya 
nanti dapat mereka andalkan. Adapun angka 
mean senilai 3.2 maka masuk kelompok cukup 
baik. 

17) Untuk item Produk toko House Of Smith 
merupakan produk yang dapat memberikan 
kenyamanan pelanggan (X2.17) dapat diketahui 
sebagian besar responden yaitu 25,3% setuju 
karena produk dari House of Smith memang 
nyaman saat mereka kenakan tidak membuat risih 
untuk beraktifitas. Dan terdapat 41,3% yang 
menyatakan ragu-ragu ini berarti bahwa ada 
konsumen mengatakan ada beberapa produk yang 
tidak enak saat dikenakan dan ada juga yang 
nyaman saat dikenakan. Adapun angka mean 
senilai 3.4 maka masuk kelompok baik. 

 
Variabel Keputusan Pembelian 
1) Untuk item Produk sebagai alternatif lain (Y.1) 

dapat diketahui sebagian besar responden yaitu 
68% setuju karena konsumen sudah tahu produk 
yang ada memang memiliki banyak pilihan mulai 
dari baju, celana, jaket, maupun sweater. Dan 
terdapat 16% ragu-ragu karena beberapa 
konsumen ada yang merasa jenis produk yang 
tersedia tidak lengkap seperti yang mereka 
harapkan sebelum datang. Adapun angka mean 
senilai 4 maka masuk kelompok baik. 

2) Untuk item Produk sesuai dengan pertimbangan 
bentuk produk (Y.2) dapat diketahui sebagian 
besar responden yaitu 76% yang menyatakan 
ragu-ragu ini berarti bahwa ada konsumen 
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mengatakan ada beberapa produk yang tidak 
sesuai dengan size yang ditetapkan ada yang 
kebesaran dengan ukuran size aslinya ada juga 
yang kekecilan saat digunakan yang membuat 
mereka untuk mempertimbangkan apakah 
membeli produk tersebut atau tidak. Adapun 
angka mean senilai 3.3 maka masuk kelompok 
cukup baik. 

3) Untuk item Produk sesuai dengan kehendak tren 
konsumen (Y.3) dapat diketahui sebagian besar 
responden yaitu 68% setuju karena produk yang 
dijual House of Smith selalu mengikuti 
perkembangan apa yang sedang lagi ramai 
dipasaran dan desain nya selalu update yang bikin 
mereka tertarik. Dan terdapat 16% ragu-ragu 
karena beberapa konsumen ada yang merasa 
produk yang ada disana tidak terlalu menarik 
tidak seperti yang mereka liat di online. Adapun 
angka mean senilai 4 maka masuk kelompok baik. 

4) Untuk item Produk sesuai dengan kriteria yang 
diinginkan (Y.4) dapat diketahui sebagian besar 
responden yaitu 76% yang menyatakan ragu-ragu 
ini berarti bahwa konsumen mengatakan ada 
beberapa produk yang tidak sesuai dengan 
kriteria yang mereka inginkan misalnya dari segi 
desain dan warna produk. Adapun angka mean 
senilai 3.3 maka masuk kelompok cukup baik. 

5) Untuk item Merek terkenal sesuai dengan 
kehendak konsumen (Y.5) dapat diketahui 
sebagian besar responden yaitu 50,7% setuju 
karena House of Smith merupakan merek distro 
yang dikenal luas dikalangan anak muda. Dan 
terdapat 17,3% ragu-ragu karena beberapa 
konsumen ada yang merasa tidak yakin merek 
House of Smith sangat populer dikalangan anak 
muda. Adapun angka mean senilai 3.7 maka 
masuk kelompok baik. 

6) Untuk item Merek sesuai dengan kriteria yang 
diinginkan oleh konsumen (Y.6) dapat diketahui 
sebagian besar responden yaitu 49,3% sangat 
setuju konsumen tertarik karena adanya merek 
yang tidak kalah dengan distro lain karena House 
of Smith memberikan produk yang berbeda 
dengan tempat yang lainnya. Dan terdapat 16% 
ragu-ragu karena beberapa konsumen ada yang 
merasa produk yang ada disana tidak jauh 
berbeda dengan distro lain. Adapun angka mean 
senilai 4.3 maka masuk kelompok baik. 

7) Untuk item Konsumen membeli pada saat dana 
telah tersedia untuk melakukan pembelian (Y.7) 
dapat diketahui sebagian besar responden yaitu 
17,3% sangat setuju karena mereka akan 
melakukan pembelian pada saat dananya ada dan 
produk yang mereka inginkan sesuai. Dan 
terdapat 58,7% ragu-ragu karena meskipun 
dananya sudah tersedia tetapi produk yang 
mereka inginkan tidak tersedia mereka tidak jadi 
melakukan pembelian. Adapun angka mean 
senilai 3.2 maka masuk kelompok cukup baik. 

8) Untuk item Konsumen membeli pada saat hari 
besar saja (Y.8) dapat diketahui sebagian besar 
responden yaitu 25,3% setuju karena konsumen 
tertarik dengan adanya promo-promo yang 
diadakan disaat hari-hari besar terjadi. Dan 
terdapat 41,3% ragu-ragu karena meskipun pada 
saat hari besar sudah ada promo yang menarik 
akan tetapi produk yang mereka inginkan sudah 
tidak tersedia lagi. Adapun angka mean senilai 
3.4 maka masuk kelompok baik. 

9) Untuk item jumlah produk yang disediakan sesuai 
dengan kebutuhan yang diharapkan konsumen 
(Y.9) dapat diketahui sebagian besar responden 
yaitu 50,7% setuju karena jumlah barang yang 
ada di House of Smith tersedia dan tidak ada yang 
kehabisan stok sehingga konsumen bisa membeli 
barang yang mereka. Dan terdapat 24,0% ragu-
ragu karena ada beberapa konsumen yang 
mengatakan meskipun produk sudah tersedia 
tetapi size produk yang mereka inginkan tidak 
tersedia mereka tidak jadi melakukan pembelian. 
Adapun angka mean senilai 3.8 maka masuk 
kelompok baik. 

10) Untuk item membeli jumlah produk yang sesuai 
dengan keinginan konsumen (Y.10) dapat 
diketahui sebagian besar responden yaitu 25,3% 
setuju karena saat konsumen ingin membeli 
dalam jumlah tertentu stok produk selalu ada. Dan 
terdapat 49,3% ragu-ragu karena merasa kurang 
yakin stok akan mencukupi jika ingin membeli 
dalam jumlah yang sangat besar. Adapun angka 
mean senilai 3.5 maka masuk kelompok baik. 

 
Hasil Uji Validitas 
Tabel 5. Hasil Validitas 
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Terlihat bahwa semua suku memiliki nilai r 
hitung lebih besar dari r tabel sebesar 0,4821. Dapat 
disimpulkan bahwa semua klaim penelitian ini telah 
divalidasi. 
 
Hasil Uji Reliabilitas 
Tabel 6. Hasil Reliabilitas 

 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa pada 

variabel diskon dan kualitas produk, serta keputusan 
pembelian yang dilakukan berdasarkan hasil uji 
reliabilitas instrumen diketahui bahwa ketiga variabel 
tersebut reliabel yaitu nilai cronbach alpha lebih besar 
dari pada nilai standar. dari 0,60. Artinya semua 
variabel penelitian dapat diuji dengan sampel 
penelitian yang akan datang. 
 
Hasil Uji Asumsi Klasik 
Hasil Uji Normalitas 
Tabel 7. Hasil Normalitas 

 
Hasil keputusan penelitian menunjukkan bahwa 

dasar keputusan dapat didasarkan pada probabilitas 
(makna asimtotik), yaitu: 

Hasil data menunjukkan bahwa nilai variabel 
diskon dan kualitas produk serta keputusan pembelian 
memiliki nilai probabilitas 0,112 > 0,05, sehingga 
distribusi model regresi normal. Artinya tidak semua 
variabel bermasalah. 
 
Hasil Uji Multikolinieritas 
Tabel 8. Hasil Multikolinieritas 

 
Berdasarkan hasil pengujian menunjukkan bahwa 

nilai variabel diskon pada keputusan pembelian 
memiliki toleransi sebesar 0,999 ≥ 0,1 atau sama 
dengan nilai VIF sebesar 1001 ≤ 10. Hasil variabel 
kualitas produk pada keputusan pembelian memiliki 
toleransi sebesar 0,999 ≥ 0,1 atau sama dengan nilai 
VIF 1001 ≤ 10. 
 
 
 
 
 
 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 
Gambar 4. Hasil Heteroskedastisitas 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa tidak ada 
pola yang jelas dan nilai pada sumbu y berada di atas 
dan di bawah 0 yang menunjukkan tidak terjadi 
heteroskedastisitas. 
 
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
Tabel 9. Hasil Regresi 

 
Hasil tersebut menunjukkan bahwa rumus regresi 

berikut dapat diperoleh dari persamaan regresi linier 
berganda berdasarkan tabel di atas: 

Y = 27,361 + 0,628X1 + 0,785 X2  
Interpretasi dari regresi di atas adalah sebagai 

berikut: 
1. Konstanta (a): Artinya jika semua variabel bebas 

bernilai nol (0), maka nilai variabel terikat (beta) 
adalah 27.361. 

2. Diskon (X1) vs. Beta (Y). Nilai discount factor 
(X1) untuk variabel X1 adalah sebesar 0,628. 
Artinya, untuk setiap kenaikan satuan diskon 
(X1), variabel beta (Y) meningkat sebesar 0,628 
dengan asumsi variabel independen lain dalam 
model regresi adalah konstan. 

3. Kualitas Produk (X2) - Beta (Y). Nilai koefisien 
kualitas produk (X2) untuk variabel X2 sebesar 
0,785 dan bertanda positif menunjukkan bahwa 
kualitas produk (X2) memiliki hubungan searah. 
Artinya untuk setiap peningkatan kualitas produk 
(X2), variabel beta (Y) adalah sebesar 0,785, 
dengan asumsi variabel independen lain dalam 
model regresi adalah tetap. Hal ini 
mengakibatkan konsumen mengambil keputusan 
pembelian produk rumah tangga (Y) Smith 
Banjarmasin. 
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Hasil Uji Hipotesis 
Hasil Uji t 
Tabel 10. Hasil Uji t 

 
a. Hasil output SPSS pada tabel, diketahui bahwa 

nilai signifikan untuk pengaruh Diskon (X1) 
terhadap Keputusan Pembelian (Y) adalah 
sebesar 0.000 < 0.05 dan nilai t hitung 6.784 > t 
tabel 1,674. Sehingga dapat disimpulkan 
keputusannya adalah H1 diterima bahwa terdapat 
pengaruh signifikan secara positif diskon (X1) 
terhadap keputusan pembelian (Y) di House of 
Smith Banjarmasin. 

b. Hasil output SPSS pada tabel, diketahui bahwa 
nilai signifikan untuk pengaruh Kualitas Produk 
(X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) adalah 
sebesar 0.000 < 0.05 dan nilai t hitung 14.989 > t 
tabel 1,674. Sehingga dapat disimpulkan 
keputusannya adalah H2 diterima bahwa terdapat 
pengaruh signifikan secara positif Kualitas 
Produk (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) 
di House of Smith Banjarmasin. 

 
Hasil Uji F 
Tabel 11. Hasil Uji F 

 
Berdasarkan output pada tabel diketahui nilai 

signifikansi untuk pengaruh Diskon (X1) dan Kualitas 
Produk (X2) secara simultan terhadap Keputusan 
Pembelian (Y) adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai F 
hitung 132,452 > F tabel 3,18, Sehingga hasil dari data 
tersebut dapat disimpulkan bahwa H3 diterima yang 
berarti bahwa terdapat pengaruh Diskon (X1) dan 
Kualitas Produk (X2) simultan terhadap keputusan 
pembelian (Y) di House of Smith Banjarmasin. 
 
Hasil Koefisien Determinasi 
Tabel 12. Hasil KD 

 
Hasil tersebut menunjukkan bahwa nilai uji r-

squared menunjukkan besarnya pengaruh simultan 
variabel diskon dan kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian Smith Banjarmasin. Berdasarkan 
tabel di atas, koefisien determinasi (R2) sebesar 0,887 
dan nilai fitting R-square sebesar 0,786 yang berarti 
bahwa variabel independen menyumbang 78,6% 
terhadap variabel dependen. Sisanya 21,4% 
dipengaruhi oleh faktor-faktor lain dalam keputusan 

pembelian Smith Banjarmasin, yang tidak termasuk 
dalam variabel penelitian ini dan tidak diteliti lebih 
lanjut, dan pada saat yang sama tidak diperiksa secara 
menyeluruh untuk diskon dan kualitas produk. 
 
Interpretasi Hasil 
1) Hasil dari uji uji t statistik (parsial) t(hitung) = 6.784 

> t(tabel) = 1,674 dengan taraf sig yaitu 0.000 < 
0.05, maka secara uji parsial dapat disimpulkan 
bahwa hipotesis Ha diterima dan H0 ditolak. Hal 
ini berarti bahwa terdapat pengaruh secara 
signifikan antara diskon terhadap keputusan 
pembelian di House of Smith Banjarmasin. Hal 
ini menunjukan bahwa hubungan yang sangat 
rendah antara variabel diskon dengan keputusan 
pembelian. Arah hubungan yang positif 
menunjukan semakin sering program diskon 
diadakan maka semakin besar keputusan 
pembelian yang dilakukan konsumen. Demikian 
pula sebaliknya, semakin jarang program diskon 
maka semakin kecil pula keputusan pembelian 
yang dilakukan konsumen. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa ada pengaruh antara diskon 
terhadap keputusan pembelian terhadap oleh 
konsumen pada House of Smith di kota 
Banjarmasin. Hal ini dapat dilihat dari diskon 
yang diberikan oleh House of Smith di kota 
Banjarmasin banyak dilihat dari beberapa hal 
yaitu pihak distro memberikan promosi potongan 
harga, artinya promosi yang diberikan tersebut 
berdasarkan dari nilai kualitas yang ditawarkan 
kepada konsumen seperti konsumen 
mendapatkan potongan saat membeli dalam 
jumlah yang banyak dan konsumen mendapatkan 
potongan harga pada hari tertentu. Distro juga 
memberikan harga premium yaitu nilai harga 
yang diberikan oleh perusahaan dengan cara 
menentukan harga terendah hingga tertingg, 
seperti mendapatkan bonus pada pembelian 
produk tertentu dan Mendapatkan bonus saat 
membeli dalam jumlah tertentu. Selain itu pihak 
distro memberikan sayembara (perlombaan) 
adalah keinginan perusahaan untuk menarik 
minat beli konsumen sehingga produk terjual 
banyak seperti Menggunakan tanda bukti 
pembayaran untuk mendapatkan bonus dan Toko 
House of Smith memberikan sayembara 
berhadiah sebagai pengganti pembayaran. 
Program diskon merupakan salah satu strategi 
harga yang dapat digunakan sebagai sarana untuk 
mempengaruhi keputusan konsumen dan juga 
diharapkan dapat memberi dampak positif bagi 
perusahaan. Perubahan atas suatu produk adalah 
salah satu faktor penting yang dapat 
mempengaruhi permintaan dan penawaran 
produk di perusahaan. Dimana perubahan harga 
dapat membuat pergeseran pada permintaan dan 
penawaran produk sehingga perusahaan dapat 
mengukur seberapa besar sensitivitas permintaan 
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dan penawaran dapat terjadi karena adanya 
perubahan harga tersebut. Juga berapa persentase 
yang terjadi pada perubahan permintaan dan 
penawaran akibat dari adanya perubahan satu 
persen dari harga produk tersebut. 

2) Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa  t(hitung) = 
14.989> t(tabel) = 1,674 dengan taraf sig yaitu 
0.000 < 0.05, maka secara uji parsial dapat 
disimpulkan bahwa hipotesis Ha diterima dan H0 
ditolak yang berarti bahwa terdapat pengaruh 
signifikan kualitas produk terhadap keputusan 
pembelian di House of Smith Banjarmasin. 
Pengaruh dari kualitas produk ini dilihat dari 
Performance (kinerja), berhubungan dengan 
karakteristik operasi dasar dari sebuah produk 
yang ditawarkan oleh House of Smith di kota 
Banjarmasin. Selain itu dari segi Durability (daya 
tahan) dari produk House of Smith di kota 
Banjarmasin yang dijual kepada konsumen, yang 
berarti berapa lama atau umur produk yang 
bersangkutan bertahan sebelum produk tersebut 
harus diganti. Semakin besar frekuensi 
pemakaian konsumen terhadap produk maka 
semakin besar pula daya produk. Conformance to 
specifications (kesesuaian dengan spesifikasi) 
karena setiap harga ada tingkatan dari kualitas 
yang dijual kepada konsumen, yaitu sejauh mana 
karakteristik operasi dasar dari sebuah produk 
memenuhi spesifikasi tertentu dari konsumen 
atau tidak ditemukannya cacat pada produk. 
Features (fitur) yang ada pada brand House of 
Smith di kota Banjarmasin bermacam-macam 
sehingga mereka berusaha memberikan yang 
terbaik kepada konsumen, adalah karakteristik 
produk yang dirancang untuk menyempurnakan 
fungsi produk atau menambah ketertarikan 
konsumen terhadap produk. Reliability 
(reliabilitas) produk House of Smith di kota 
Banjarmasin memiliki tingkat kerusakan tidak 
mudah rusak atau robek saat dipakai dan dari segi 
sablon dan produk lainnya seperti tas, sepatu dan 
baju, kecil kemungkinan terjadinya kerusakan 
maka produk tersebut dapat diandalkan. Dilihat 
dari nilai Aesthetics (estetika), berhubungan 
dengan bagaimana penampilan produk House of 
Smith di kota Banjarmasin yang modis dan 
diminati kaum muda dan bervarisi dari yang lain 
membuat pembeli datang untuk membeli barang 
ditempat tersebut. Perceived quality (kesan 
kualitas) yang ada di House of Smith di kota 
Banjarmasin baik dan tidak ada keluhan dari 
konsumen tentang kerusakan barang yang mereka 
beli. 

3) Hasil penelitian menjelaskan bahwa ada pengaruh 
dari Diskon dan Kualitas Produk terhadap 
keputusan pembelian oleh konsumen pada House 
of Smith di kota Banjarmasin dari hasil uji F 
ketiga variabel yaitu  pengaruh signifikan secara 
simultan Diskon dan Kualitas Produk secara 

simultan terhadap Keputusan Pembelian di House 
of Smith Banjarmasin berdasarkan tabel di atas 
menunjukkan bahwa nilai F(tabel) = 3.18 < F(hitung) 
= 132.452 dengan taraf sig 0,000 < 0,05 dengan 
demikian Ha diterima dan H0 ditolak dengan 
pernyataan bahwa terdapat pengaruh signifikan 
secara simultan diskon dan kualitas produk secara 
simultan terhadap keputusan pembelian di House 
Of Smith Banjarmasin. Hasil tersebut 
menunjukkan bahwa nilai uji r square tersebut 
menunjukkan besaran dari pengaruh variabel 
diskon dan kualitas produk secara simultan 
terhadap keputusan pembelian di House Of Smith 
Banjarmasin. Berdasarkan tabel diatas nilai 
koefesien determinasi (R2) sebesar 0.887 dan nilai 
adjustment R Square sebesar 0.786 yang besarnya 
sumbangan pengaruh variabel independen 
terhadap variabel dependen adalah 78,6%. 
Pengaruh diskon dan kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian tersebut berhubunga 
dengan keinginan konsumen dalam memilih dan 
membeli produk yang ada di House Of Smith 
Banjarmasin. Diskon yang secara persentasi 
banyak akan memberikan keinginan kepada 
pelanggan dalam membeli produk ditambah 
dengan produk yang ditawarkan tersebut 
berkualitas sehingga membuat pembeli memiliki 
keputusan pembelian produk di House Of Smith 
Banjarmasin. 

 
Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini terbatas pada konsumen harus 
ditunggu saat mereka akan membeli barang di House 
of Smith di kota Banjarmasin. Saat konsumen kurang 
mengerti dari pertanyaan sehingga peneliti 
menjelaskan kepada responden dari isi pertanyaan 
tersebut. Waktu menunggu yang lama saat mengambil 
data dari kuesiner yang diberikan kepada responden. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 
1. Terdapat pengaruh diskon terhadap keputusan 

pembelian di House of Smith Banjarmasin dengan 
hasil uji t bahwa  t(hitung) = 6.784 > t(tabel) = 1,674 
dengan taraf sig yaitu 0.000 < 0.05 

2. Terdapat pengaruh kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian di House of Smith 
Banjarmasin dengan hasil uji t bahwa t(hitung) = 
14.989> t(tabel) = 1,674 dengan taraf sig yaitu 0.000 
< 0.05. 

3. Terdapat pengaruh diskon dan kualitas produk 
terhadap keputusan pembelian oleh konsumen pada 
House of Smith di kota Banjarmasin dari hasil uji 
F(tabel) = 3.18 < F(hitung) = 132.452 dengan taraf sig 
0,000 < 0,05.  
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Saran 
1. Pada variabel diskon, item dengan nilai terendah 

yaitu Promosi Potongan Harga. Harga yang 
ditetapkan toko House Of Smith Banjarmasin 
diharapkan dapat bersaing dengan toko distro 
lain, dalam hal ini perusahaan harus 
memperhatikan berapa harga jual di pasaran agar 
tidak terlalu rendah maupun tidak terlalu tinggi, 
sehingga toko House Of Smith cabang 
Banjarmasin mampu bersaing secara harga 
dengan toko distro lainnya. 

2. Pada variabel kualitas produk item dengan nilai 
terendah yaitu produk yang ditawarkan House Of 
Smith merupakan Jaminan Produk yang Bagus. 
Dalam hal ini toko House Of Smith cabang 
Banjarmasin dalam pemilihan produk untuk di 
jual harus meyakinkan konsumen yang baru 
pertama kali datang membeli produk House Of 
Smith karena mereka merasa kurang yakin 
dengan ketahanan produk tersebut, pihak House 
of Smith harus menjelaskan kepada konsumen 
tersebut bahwa produk yang mereka jual adalah 
produk pilihan yang sudah sesuai dengan standar 
toko tersebut, seperti bahan yang nyaman saat 
digunakan, jahitan yang rapi dan kuat, serta 
sablon tidak mudah rusak saat di cuci. 

3. Sedangkan pada variabel keputusan pembelian, 
item dengan nilai terendah yaitu Jenis Produk. 
Konsumen akan datang kembali jika jenis produk 
yang ditawakan berbagai macam sehingga 
konsumen memiliki berbagai macam pilihan 
produk yang akan dibeli. Dalam hal ini toko 
House Of Smith Cabang Banjarmasin perlu tetap 
menjaga kestabilan harga, meningkatkan kualitas 
produk baik dari bahan yang sudah terjamin 
kualitasnya maupun dari segi desain yang 
mengikuti apa yang sedang tren sehingga 
konsumen puas dan pada akhirnya akan kembali 
lagi untuk melakukan pembelian ulang. 

4. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat 
melakukan penelitian dengan menggunakan 
variabel yang berbeda dengan variabel yang 
diteliti dalam penelitian sehingga dapat 
memperoleh hasil yang lebih bervariatif agar 
dapat berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian.  
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