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ABSTRAK

Candra Lusiana: Pengaruh Kualitas Pelayanan, Promos Penjualan dan Harga Terhadap
Volume Penjualan di PT Bina San Prima Cabang Kediri, Skripsi, Mangjemen, Fakultas Ekonomi
UN PGRI Kediri, 2016.

Kualitas pelayanan, promosi penjualan dan harga menjadi peran penting untuk
pencapaian volume penjualan. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas
pelayananpromos penjualan dan harga terhadap peningkatan volume penjualan. PT Bina San
Prima Cab. Kediri secaraparsia dan simultan.

M etode pengambilan sampel dilakukan secara purposive sampling terhadap 120
responden dengan menggunakan variabel bebas Kualitas pelayanan, promosi penjualan dan
harga. Data diperoleh dengan menyebarkan secaralangsung kuesioner kepada responden,
kemudian data dianalisis dengan program SPSSversi 17.0.

Hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa secara parsial Kualitas pelayanan, promosi
penjualan dan harga berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan. Secara simultan semua
variabel bebas berpengaruh secara signifikan terhadap volume penjualan PT. Bina San Prima
Cab. Kedirihal tersebut dapat ditentukan dari variabel bebas tersebut sebesar 26,50%.

Kata Kunci: kualitas pelayanan, promosi penjualan, harga, keputusan pembelian
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LATAR BELAKANG

PT Sanbe Farma merupakan
group  perusahaan farmas  yang
melaksanakan pengembangan formulas,
produksi dan penjualan produk obat
yang aman dan berkualitas tinggi. Sanbe
Farma didirikan oleh bapak Jahja
Santosa Apt pada tahun 1975. Unit yang
pertama kali berdiri adalah Unit | yang
bertempat di Leuwigajah. Pada mulanya
Unit | ini memproduksi obat steril dan
obat non steril. Pada tahun 1985 Sanbe
mulai  memproduksi  obat-obatan (-
laktam dan sephaosporin.  Produksi
antibiotik ini dilakukan di pabrik Unit 11
yang jugaterletak di Leuwigajah.

Seluruh  produk Sanbe Farma
dipasarkan melalui distributor
tunggalnya, PT Bina San Prima. Dengan
demikian, distribusi  produk dapat
terkoordinas dengan bak. Untuk

meningkatkan peran sertanya dalam

memberikan  pelayanan  kesehatan
kepada masyarakat, Sanbe Farma juga
mendirikan Santosa Bandung

International Hospital.

Perusahaan itu sendiri  didirikan
bertujuan unruk memperoleh volume
penjualan,mempertinggi daya saing dan
meminimalkan biaya produksi untuk
mencapal laba maksimal. Perkembangan
perusahaan dan laba yang di capal
perusahaan dapat digunakan sebagai alat

ukur terhadap keberhasilan perusahaan
dadam menjadankan aktivitas yang
berkenaan dengan operasinya.Jika tujuan
perusahaan itu  tercapai maka
kelangsungan hidup perusahaan dimasa
yang akan datang tetap mampu di
pertahankan dan mampu bersaing
dengan perusahaan lain. Produsen harus
seldu berussha mengelola usahanya
dengan balk guna mencapai tujuan
tersebut.

Perusahaan dapat memberikan
pelayanan yang berkuditas dan
konsumen merasa mendapatkan
kepuasan maka akan tercipta loyalitas
konsumen, dan sehingga berakibat pada
volume penjualan suatu perusahaan.

Kuditas pelayanan itu sendiri
merupakan tingkat keunggulan
(excellence) yang diharapkan dan
pengendalianatas keunggulan tersebut
untuk memenuhi keinginan pelanggan.
Tingkat kualitas layanan jasa tidak dapat
diukur berdasarkan sudut pandang
perusahaan tetapi dipandang dari sudut
pandang penilaian pelanggan. Apabila
kualitas pelayanan itu sendiri kurang
baik bisa dipastikan konsumen enggan
untuk loyal membeli produk pada
perusahaan tersebut sehingga tidak akan

tercipta volume penjual an yang baik.
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Sedlain itu tidak kalah pentingnya
untuk dapat memperol ehvolume
penjualan yang tinggi suatu perusahaan
memerlukan adanya suatu promosi.

Promos itu sendiri  dapat
dilakukan melalui
gimmick (hadiah berupa bolpoin, notes
dil.) yang diberikan kepada outlet-otlet

Sarana-Sarana

konsumen PT Bina San Prima, serta
ketepatansal esman dalam
menginformasikan program-program
yang sedang berjalan (seperti diskon-
diskon) dan pengetahuan tentang produk
yang di jual sangat berpengaruh terhadap
kelancaran penjualan produk sehingga
dapat menambah volume penjualan.
Perusahaan juga perlu  untuk
mengantisipas persaingan yang semakin
ketat dengan perusahaan lainnya, maka
perusahaan perlu melakukan evaluas
mengenai  penetapan harga. Harga
merupakan salah satu faktor penting
dalam kelancaran produk dapat terjual.
Harga adalah sadah satu elemen
bauran  pemasaran yang paing
fleksibel,harga dapat diubah dengan
cepat. Pada saat yang sama, penetapan
dan persaingan harga jugamerupakan
masalah nomor satu yang dihadapi
perusahaan.Secara sederhana, istilah
harga dapat diartikan sebaga jumlah
uang (satuanmoneter) dan atau aspek

lain (non moneter) yang mengandung
utilitas/kegunaantertentu yang
diperlukan untuk mendapatkan suatu
produk.

Harga yang stabil di pasaran bisa
berpengaruh positif terhadap volume
penjualan perusahaan. Namun, banyak
perusahaan yang tidak menangani harga
dengan baik. Kesalahan-kesalahan yang
biasa terjadi adalah penetapan harga
terldu berorientasi pada biaya, harga
tidak cukup direvisi untuk merefleksikan
perubahan pasar, penetapan harga yang
tidak memperhitungkan elemen bauran
pemasaran lainnya, dan harga yang tidak
bervariasi untuk produk-produk, segmen
pasar dan bertujuan pembelian yang
berbeda

Berdasarkan latar belakang diatas
maka peneliti tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul: “Pengaruh
Kualitas Pelayanan, Promosi
Penjualan dan Harga Terhadap
Keputusan Pembelian di PT Bina San
Prima Cabang Kediri”.

. Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang dari
rumusan maslah yang telah disusun
diatas, maka tujuan penelitian ini adalah
untuk mengetahui:
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1. Pengaruh kualitas pelayanan

terhadap keputusan pembelian di PT
Bina San Prima Kediri.

. Pengaruh promosi penjualan
terhadap keputusan pembelian di PT
Bina San Prima Kediri.

. Pengaruh harga terhadap keputusan
pembeliandi PT Bina San Prima
Kediri.

. Pengaruh kualitas pelayanan,
promos penjualan dan harga secara
bersama-sama terhadap keputusan
pembeliandi PT Bina San Prima
Kediri.

[ METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang
digunakan adalah observasiondl,
yaitu jenis penelitian analitik regres
berkaitan dengan ketergantungan
dari suatu variabel kepada variabel
lain (pengaruh kualitas pelayanan,
promosi penjualan  produk dan
harga terhadap keutusan pembelian
pada tahun 2016 di perusahaan
PTBina San Prima Cabang Kediri).

1. Pendekatan Pendlitian

Penelitian ini menggunakan
pendekatan  kuantitatif. Menurut
Sugiyono (2012:07), pendekatan
kuantitatif adalah pendekatan

penelitian yang menggunakan data

berbentuk angka-angka dan analisis

menggunakan statistik.

. Populasi

Suatu penelitian akan selau
bertemu dengan masalah sumber
data yang disebut populasi. Sumber
data dalam penelitian adalah subjek
dari mana data dapat diperoleh.
Sumber data disebut responden.
Populas adalah wilayah generaisas
yang terdiri atas. obyek/subyek yang
mempunyai kualitas dan
karakteristik tertentu yang ditetapkan
oleh peneliti untuk dipelgari dan
kemudian  ditarik  kesimpulan.
(Sugiyono, 2012:80). Populas yang
digunakan adalah sgjumlah 183
outlet Ethicalyang ada di kabupaten
dan kota Kediri

Sampel adalah bagian dari
jumlah dan Kkarakteristik yang
dimiliki oleh populas tersebut
(Sugiyono ,2015:149 ). Sampel yang
digunakan dalam pendlitian ini
adalah  selurun  outlet  Ethica
Kabupaten dan Kota Kediri
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Pengembangan I nstrumen

Menurut Sugiyono
(2015:102), instrumen penelitian
adalah suatu alat yang digunakan
mengukur fenomena alam maupun
sosial yang diamati. Penelitian ini
menggunakan penilaian skalalikert.
Dengan skalalikert, maka variabel
yang akan diukur dijabarkan menjadi
indikator variabel
(Widoyoko:2012:89).

Daam skalalikert, terdapat 5
(lima) skala/pilihan alternatif
jawaban. Lima skalatersebut terdiri

dari

a. Sangat Setuju (SS) skor 5
b. Setuju (S skor 4
c. Ragu-Ragu/Netral (R)  skor 3
d. Tidak Setuju (TS) skor 2

e. Sangat Tidak Setuju (STS) skor 1

A. Pengujian Instrumen Penelitian

Adapun tekhnik pengujian
instrumennya adalah sebagai berikut :
1. Uji vdliditas

Uji validitas, validitas adalah
ketepatan atau kecermatan suatu
instrument dalam mengukur apa
yang ingin diukur. Suatu angket atau
kuesioner dikatan valid (sah) jika
pertanyaan yang ada dalam suatu
angket atau kuesioner tersebut
mampu  untuk  mengungkapkan
sesuatu yang akan diukur oleh

angket atau kuesioner tersebut
(Santoso, 2009:280).
1. Hasil uji validitas

Nomor
Variabel Item Thitng | Teabe | Sig | Ket
Kualitas 1 0.605 | 0,201 | O | Vvalid
Pelayanan(X 1) )
2 0.656 | 0,201 | O | Vvalid
3 0632 |1 0201 | O | Vvalid
4 0.707 | 0,201 | O | Vvalid
5 0561 | 0,201 | O | Vvalid
6 0.649 | 0,201 | O | Vvalid
Promosi 1 0.624 | 0,201 | O | Vvalid
Penjuaan (X2) )
2 055310201 | O [ vaid
3 055110201 | O | valid
4 0.719 | 0,201 | O | Vvalid
5 0358 | 0,201 | O | Vvalid
6 0350 | 0,201 | O | Vvalid
Harga (X3) 1 0.612 | 0,201 | O | Vvalid
2 0.666 | 0,201 | O | Vvalid
3 0.651 | 0,201 | O | Vvalid
4 0.618 | 0,201 | O | Vvalid
5 0443 1 0201 | O | Vvalid
6 0368 | 0,201 | O | Vvalid
Keputusan 1 0.787 | 0,201 | O | Vvalid
pembelian (Y) .
2 0.590 | 0,201 | O | Vvalid
3 0.826 | 0,201 | O | Vvalid
4 0.631 ] 0201 | O | Vvalid
5 0.765 ] 0,201 | O | Vvalid
6 052110201 | O | Vvalid

2. Uji reliabilitas adalah uji yang dipakai
untuk mengetahui konsistensi alat ukur,
Tujuanya untuk mengetahui apakah alat
ukur yang digunakan dalam penelitian dapat
di andalkan dan tetap konsisten jika
pengukuran tersebut diulang akan tetap
mendapatkan jawaban dari responden yang
stabil dari waktu ke waktu (Santoso,
2009:285).
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Tabel 3.5
Hasil Pengujian Reliabilitas
Nilai r
Nomor | alpha
No. | Variabd | Item | hitung | Keterangan
Kualitas
1 pelayanan 6 0,652 Reliabel
(X1)
Promosi
2 Penjualan 6 061 Reliabel
(X2)
3. | Harga (X3) 6 0,826 Reliabel
Keputusan
4. | Pembelian 6 0841 | Sangat Reliabel
)

B. Teknik Analisis Data
1. Uji Asumsi Klasik

Sebelum menganalisis data
untuk membuktikan hipotesis
terlebih dahulu peneliti melakukan
uji asumsi klasik yaitu :

a. Normalitas

Uji normalitas adalah uji
yang di pergunakan untuk
karakteristik dari data
tersebut.Menurut Ghazali
(2009;110) uji normalitas
bertujuan untuk menguji apakah
daam model regresi, variabel
penganggu atau residual
memiliki  distribusi  normal.
Model regresi yang baik adalah

mempunyai  distribusi  data

normal atau mendekati normal.

Hormal P-P Plot of Regression Standarcized Residual

Dependert Variable: VOLUME 2ENJUALANY)

,..
1

=
1

wpected Sum Prab
a 3

i
\
g

Onsprrvad Cimm Proh

Gambar 4.1 Hasil Uji
Normalitas
Sumber: Data primer yang
diolah Tahun 2016.

Berdasarkan dari hasi
gambar 4.1 terlihat bahwa data
pada grafik hubungan kualitas
pelayanan, promos penjualan
dan  hargaterhadap  volume
penjualan di perusahaan PT.Bina
San Prima Cabang Kediri dapat
dikatakan menyebar disekitar
garis diagonal dan mengikulti
arah garis diagonal, maka dapat
dikatakan uji ini  memenuhi

persyaratan normalitas.

. Uji Multi Kolinear

Uji multikolinearitas
bertujuan untuk menguji apakah
model regresi ditemukan adanya
korelasi antar variabel
bebas/independen. Menurut

Candra Lusiana | 12.1.02.02.0459
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Ghozali (2009:92), untuk
mendeteksi ada tidaknya
multikolinearitas di dalam regresi
yaitu dengan melihat besarnya
nila  toleranss value atau
Variance Inflantion  Factor
(VIF). Jka antara variabel
independen ada korelasi yang
cukup tinggi (umumnya diatas
0.90), maka hal ini merupakan
indukasi multikolinearitas. Nilai
VIF dalam penelitian ini dapat
dilihat pada tabel berikut :
Tabd 4.7

Hasil Uji Multikolinear

Callinsrity Satistics

Moda TokEranoe VIF

{Constant)

FROMOCE! PENJUALAN L] 1.130|
HARGA 501
WOLUME PEMJUALAN A5

Sumber: data primer yang diolah tahun2016
Berdasarkan tabel 4.7 variabel bebas
memiliki nilai VIF lebih besar dari 0,90.
Maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi
adanya penyimpangan asums  klasik

multikolineraitas antar variabel
bebas/independen.

a. Uji Autokorelas
Menurut Ghozali (2009:95), “Uji

Autokorelasi  bertujuan untuk  menguji
apakah ada korelasi antara
kesalahanpenggangu pada periode t dengan
kesalahan periode t-1 (sebelumnya)”.

Moade| Suannar ¥

sdiors: {(Sonsmnd HARS ALY, KUALITAS PELANVAMARNS f) , PROMIE] PERIUALANG DY
VUL ValaE VOLUWE PENJUALAINTTY

a) Andlisis determinasi (F?),
hasil analisis determinasi
(R?) dapat dilihat pada
tabel 4.8 (model
summary). Berdasarkan
hasil output model
summarydiperoleh angka
R sehesar 0,265
menunjukan bahwa
secara  efektif  26,50%
volume penjualan di
perusahaan PT.Bina San
Prima cabang Kediri
ditentukan oleh faktor
kualitas
pelayann,promosi
penjualan dan harga
sedangkan 73,50%
ditentukan oleh faktor-
faktor lain yang belum
diketahui karena tidak
dilakukan penelitian lebih
lanjut tentang hal itu.

b) Uji Heteroskedastisitas

Menurut Ghozali
(2008:105), “uji
heteroskastisitas
apakah dalam model regresi
terjadi ketidaksamaan

menguji

variance dari residual satu

Candra Lusiana | 12.1.02.02.0459
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pengamatan ke pengamatan Berdasarkan hasil
lan tetap maka disebut pengol ahan data dengan
Homoskedastisitas dan jika program SPSS 17.0 dapat dilihat
berbeda disebut hasil penelitian sebagai berikut :
Heteroskedastisitas”.  Jika Tabel 4.9
tidak ada pola yang jelas, AnalisisRegres Linear Berganda
serta titik-titik menyebar di
atas dan di bawah angka O BRI L
pada sumbu Y, maka tidak TR e I S
terjadi  Heteroskedastisitas, St S R
Hasl  dari  pengujian el < B RS
dalampenelitian  inidapat o ML L
dilihat pada gambar i e
bawah ini Sumber: Hasil Output SPSSversi 17, 2016
Scatiorplot Berdasarkan tabel  di
) Dependent Variable: KUALITAS PELAYANAN atas,maka dapat dibuat
E : persamaan regresi  berganda
;: o o @_g;,,gg% o e C sebagai berikut :
:z- IR Y = atbiX; + boXo +
' bsXs
Y = 4431+ 0,17X; +

Gambar 4.2 Hasil uji
Heteroskedastisitas

0,216 X2+0,192X3

Dari persamaan tersebut

Sumber data primer yang diolah . . .
maka diambil kesimpulan bahwa

tahun 2016
Andlisis dari gambar 4,2
terlihat titik-titik- a=4,431 : Apabila kuditas
menyebar secara acak, pelayanan  (X1),
tidak membentuk pola promos penjualan
tertentu yang jelas, serta (X2), harga (X3),
tersebar baik di diasumsikan tidak
2. Analisis  Regres Linear memiliki

Berganda pengaruh  sama
sekai (=0), maka

keputusan
Candra Lusiana | 12.1.02.02.0459 simki.unpkediri.ac.id
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b1=0,317 :

b2=0,216 :

b3=0,192 :

pembelian adaah
sebesar 4,431
Artinya  apabila
kualitas

pelayanan  (X1)
naik 1(satu)
satuan dan

promos penjuaan
(X2) dan volume
penjudan  (X3)
tetap, maka
keputusan
pembelian  akan
naik sebesar 0,317
satuan.

Artinya  apabila
promos penjualan
(X2) naik 1(satu)
satuan dan
kualitas pelayanan
(X1) dan volume
penjudan  (X3)
tetap, maka
keputusan
pembdian  akan
naik sebesar 0,216
satuan.

Artinya  apabila
harga (X3) naik 1
(satu) satuan dan
kualitas pelayanan
(X1) dan promos
penjudan  (X2)
tetap, maka

keputusan
pembelian  akan
naik sebesar
0,192.

3. Analisis Koefisien Determinasi

(R

Hasi koefisien
determinas anatara kualitas
produk, harga, iklan dan minat
beli dapat dilihat pada tabel
berikut:

Tabel 4.10

Hasil analisis korelasi Determinasi (R?)

Model Bummary®

Sumber data primer yang diolah tahun 2016
Berdasarkan tabel 4.10

diperoleh output model summary
nila analisis korelas ganda (R)
sebesar 24,60%. Jadi dapat
dismpulkan  bahwa  secara
efektif 24,6% keputusan
pembelian dapat ditentukan oleh
faktor  kuaitas  pelayanan,
promosi penjuadan dan harga,
sedangkan 75,40% ditentukan
olen faktor- faktor lain yang
belum diketahui karena tidak
dilakukan penelitian lebih lanjut.
A. Uji Hipotesis

1. Hasl Ujit (Parsial)

Candra Lusiana | 12.1.02.02.0459
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Uji koefisien regres secara Hasil uji koefisien regresi secara
parsial (ui 1), ui in bersama-sama (uji F) dapat dilihat
digunakan untuk mengetahui

apakah dalam model regres pada tabel 4.12

variabel independen (X3, Xa, Tabd 4.12

..... X0) secara parsial Koefisien regresi Ses)ara ber sama-sama (uji
berpengaruh signifikans ANOVE

terhadap variabel dependen el I o e R e e R
(V). Hesl ui kodfisen  L_sm | _ed d ]

regresi secara parsial (Ui ) - oo e

dapat dilihat pada tabel 4.10, Sumber: data primer yang diolah tahun 2016

sebagai berikut: Berdasarkan dari  tabel
Tabel 4.11

412 hasil output UjiIANOVA

Hasil uji koefisien regresi secara
diperoleh hasil regresi linier

pargial(uji t)

s | berganda nilai F sebesar 13,976
T R = dengan tingkat  signifikansi
Bl o B sebesar 0,000. Hasil signifikans
M‘ = - kurang dai 0,05 sehingga dapat

Berdasarkan hasil dismpulkan bahwa variabel

data yang ada maka dapat independen  yaitu  kualitas

dismpulkan, bahwa pada pelayanan, promosi penjualan

uji t ini kualitas dan harga, secara bersama-sama
pel ayanan,promosi berpengaruh secara signifikan
penjudlan dan harga yang terhadap keputusan pembelian di
diberikan olen PTBina San PT Bina San Prima di cabang
Prima  cabang  Kediri Kediri.

berpengaruh secara Pembahasan

signifikan terhadap Berdasarkan rentang skala dan
keputusan pembelian analisis regres berganda diketahui

sehingga perlu ditingkatkan secara parsiad  membuktikan  bahwa
variabel promos penjudan  (X1),
kualites produk  (X2), dan sauran

distribus (X3) berpengaruh signifikan

lagi kinerjanya.

Uji koefisien regresi secara bersama-

sama (uji F), terhadap keputusan  pembdian.  Uji
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secara smultan  membuktikan bahwa
promos penjualan, kualitas produk dan
sduran distribusi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y).
Artinya promos penjualan, kualitas
produk dan saluran distribusi mampu
menjelaskan  keputusan  pembelian
konsumen dengan tingkat keakuratan
sebesar 71,4%. Secara rinci penjelasan
masing - masing variabe dapat
dijelaskan sebagai berikut :
1. Pengaruh  Kualitas Peayanan
terhadap Keputusan pembelian
Variabel kuaditas peayanan
berpengaruh  signifikan  terhadap
keputusan pembelian  di PT Bina
San Prima Cabang Kediri  hal ini
didasari oleh Uji t yang nila
signifikanya sebesar 0,000 < 0,05
pengaruh  signifikan  menunjukkan
apabila keputusan pembelian
mengalami  peningkatan . Hadll
penelitian ini mendukung penelitian
yang dilakukan oleh Agus Susanto
(2013) vyang berjudul *“Pengaruh
Kuditas Peayanna, Harga dan
Inovas Produk Terhadap keputusan
pembelian  pada Batik  Tulis
Karangmlati Demak* yang
menyatakan bahwa kualitas
pelayanan memiliki pengaruh
signifikan  terhadap keputusan
pembelian.

2. Pengaruh  Promos  Penjualan
terhadap Keputusan pembelian.

Variabel promos  penjuaan
berpengaruh  signifikan  terhadap
keputusan pembelian di PT Bina San
Prima Cabang Kediri . Ha ini
didasari oleh Uji t sebesar 0,000. Sifat
pengaruh signifikan yang positif
menunjukkan  apabila  promos
penjualan mengalami peningkatan
maka volume penjuaan juga semakin
tinggi. Hasl penelitian ini
mendukung penelitian dari Afif Fadin
(2013) yang berjudul “Pengaruh
Kuditas Produk dan Promos
Penjudan  Terhadap  keputusan
pembelian Makanan Mie Instan pada
konsumen Koperas  Handayani
Unnes” yang menyatakan bahwa
kuditas produk memiliki pengaruh
sgnifikan  terhadap keputusan
keputusan pembelian.

3. Pengaruh Harga terhadap
Keputusan Pembelian.

Variabel Harga berpengaruh
signifikan terhadap volume
penjudan di PT Bina San Prima
Cabang Kediri . Hal ini didasari oleh
Uji t sebesar 0,005. Sifat pengaruh
signifikan yang positif menunjukkan
gpabila hargalebih rendah atau stabil
maka keputusan pembelian juga
semakin tinggi. Penelitian ini juga

mendukung pendlitian yang
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dilakukan oleh Turina (2010) yang
dalam
keputusan pembelian Batu Bata Press
pada UD.  Anugrah
Pekanbaru” yang menyatakan bahwa
pengaruh  yang
positif terhadap volume penjual an.

berjudul “Analisis Harga

Bunda

harga  memiliki

. Pengaruh  Kualitas Pelayanan,
Promos Penjualan dan Harga
terhadap Keputusan Pembelian.
Berdasarkan pengujian
telah dilakukan
menunjukkan bahwa

kualitas

hipotesis yang
secara
simultan pelayanan,
promosi penjualan dan harga
memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap volume penjualan.
Disamping itu, nilai signifikan uji F
sebesar 0,000 jauh lebih Kkecil
daripada taraf signifikansi yang
telah ditetapkan, yakni sebesar 0,05
atau 5%. Berdasarkan perhitungan
di atas, membuktikan bahwa Hg
ditolak sedangkan H, diterima
lain secara

kualitas

atau dengan kata
serempak  (simultan)
pelayanan (X1), promosi penjualan
(X2), dan harga (X3) memiliki
pengaruh  signifikan  terhadap
keputusan pembelian (Y) dengan
nilai  koefisen determinas (R
Square) sebesar 24,60% dapat
dijelaskan oleh ketiga variabel

independen. Dari presentase

tersebut menunjukkan bahwa masih
terdapat pengaruh dari faktor lain
yang tidak diteliti pada penelitian
ini yaitu sebesar 75,40%.

Menilik dari penelitian terdahulu :

1.

6.

7.

10.

11.

Sari  (2014), terdapat pengaruh
signifikan antara biaya promos
terhadap keputusan pembelian dan
terdapat persamaan hasil uji F
signifikan sebesar 0,000.
(2015)

pengaruh signifikan antara harga,

Tamayani terdapat

kualitas produk dan
terhadap

promosi
penjualan keputusan
pembelian dengan kesamaan hasil

uji F signifikan sebesar 0,000.

Metayunika (2013) , terdapat
pengaruh kualitas pelayanan
terhadap  keputusan  pembelian

dengan kesamaan hasil signifikan
sebesar 0,000.
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