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ABSTRACT 

This study aims to analyze the influence of product quality, price, and sales 

promotion on consumer purchasing decisions at Inspired27. The background of this 

research is rooted in the increasingly intense competition in the fashion industry, 

which requires businesses to deliver high-quality products, competitive pricing, 

and effective promotional strategies to attract consumer interest. The research 

method employed was quantitative with a survey approach. Primary data were 

obtained through questionnaires distributed to 160 respondents, all of whom were 

consumers of Inspired27. Data analysis techniques included validity and reliability 

tests, descriptive analysis, classical assumption tests, and multiple linear 

regression to determine the impact of each independent variable on purchasing 

decisions. The findings indicate that product quality has a positive and significant 

effect on purchasing decisions. This suggests that the better the quality of the 

products offered, the higher the likelihood of consumers making a purchase. Price 

also has a positive and significant impact, indicating that consumers consider price 

suitability with product quality and their purchasing power. Furthermore, sales 

promotion shows a positive and significant effect, as strategies such as discounts, 

special offers, and the use of social media can enhance consumer interest and 

decision-making. Collectively, product quality, price, and sales promotion 

significantly influence consumer purchasing decisions at Inspired27. 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas produk, 

harga, dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Inspired27. Latar belakang penelitian ini berangkat dari semakin ketatnya 

persaingan bisnis fashion yang menuntut setiap pelaku usaha untuk menghadirkan 

produk berkualitas, harga yang kompetitif, serta strategi promosi yang mampu 

menarik minat konsumen. Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif 

dengan pendekatan survei. Data primer diperoleh melalui penyebaran kuesioner 

kepada 160 responden yang merupakan konsumen Inspired27. Teknik analisis data 

menggunakan uji validitas, reliabilitas, analisis deskriptif, uji asumsi klasik, dan 

regresi linear berganda untuk mengetahui besarnya pengaruh masing-masing 

variabel independen terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa variabel kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini berarti semakin baik kualitas produk yang 

ditawarkan, maka semakin tinggi pula kemungkinan konsumen untuk melakukan 

pembelian. Variabel harga juga terbukti berpengaruh positif dan signifikan, yang 

menandakan bahwa konsumen mempertimbangkan kesesuaian harga dengan 

kualitas serta daya beli mereka. Selanjutnya, promosi penjualan memiliki pengaruh 

positif signifikan, di mana strategi promosi seperti diskon, penawaran khusus, dan 

penggunaan media sosial mampu meningkatkan minat serta keputusan pembelian. 

Secara simultan, ketiga variabel tersebut berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada Inspired27. 

Kata Kunci: Kualitas Produk, Harga, Promosi Penjualan, Keputusan Pembelian  
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