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ABSTRAK 

 
Penelitian ini dilatarbelakangi oleh tigkat penjualan paket wisata CV Amrita Tour yang 

fluktuatif. Berdasarkan atas kondisi riil perusahaan, maka sangatlah perlu dilakukan suatu analisis ulang 

terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi naik turunyya tingkat penjualan dalam upaya mencapai 

pendapatan yang optimal. 

Permasalah penelitian ini adalah (1) Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

paket wisata pada CVAmrita Tour?(2) Apakahpromosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

paket wisata pada CV Amrita Tour? (3) Apakah pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

paket wisata pada CV Amrita Tour? (4) Apakah harga, promosi, dan pelayanan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian paket wisata pada CV Amrita Tour?. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini 

adalah semua konsumen CV Amrita Tour dengan pengambilan sampel sejumlah 50 sampel. Teknik 

analisis yang digunakan analisisi regresi linier berganda dengan dengan teknik pengumpulan data 

melalui angket. 

Kesimpulan hasil penelitian ini adalah (1)harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

paket wisata pada CV Amrita Tour. (2) promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

paket wisata pada CV Amrita Tour(3)pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

paket wisata pada CV Amrita Tour(4) harga, promosi, dan pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian paket wisata pada CV Amrita Tour. 
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I. LATAR BELAKANG 

Persaingan yang ketat dalam dunia usaha saat 

ini, memunculkan perusahaan yang 

menawarkan jenis produk yang berkualitas 

dengan harga yang bersaing. Untuk 

mengatasi ketatnya persaingan tersebut, 

maka perusahaan harus menerapkan strategi 

harga,  promosi dan pelayanan yang berbeda 

dari perusahaan lain. Kebutuhan dan 

keinginan konsumen yang bervariasi menjadi 

pedoman bagi setiap perusahaan untuk 

merancang strategi pemasaran yang tepat 

agar dapat memenuhi harapan setiap 

konsumen. Kotler dan Keller (2008:234) 

menjelaskan bahwa perusahaan yang cerdas 

akan mencoba memahami sepenuhnya proses 

pengambilan keputusan pelanggan, semua 

pengalaman mereka dalam belajar, memilih, 

menggunakan, bahkan dalam 

mendisposisikan produk. Usaha 

mempertahankan kelangsungan hidup 

perusahaan, salah satu persoalan yang sangat 

penting adalah pemasaran. Dalam 

pemasaran, bagaimana supaya barang atau 

jasa tersebut terjual dan memberikan 

rangsangan agar konsumen mau membeli, 

lalu mereka merasa puas dengan apa yang 

didapatkannya (Ariyanti:2014). Berikut ini 

adalah data keputusan pembelian paket 

wisata CV Amrita Tour tahun 2013-2015. 

Tabel 1.1 

Data Keputusan Pembelian PaketWisata 

CV Amrita Tour 

Tahun 2013-2015 

Bulan 

Pejualan 

Paket 

Tahun 

2013 

Pejualan 

Paket 

Tahun 

2014 

Pejualan 

Paket 

Tahun 

2015 

Januari 7 6 4 

Februari 2 2 2 

Maret 8 7 6 

April 8 10 10 

Mei 6 5 12 

Juni 6 7 1 

Juli - - - 

Agustus 3 5 - 

September 3 1 - 

Oktober 2 1 4 

November 4 8 4 

Desember - 10 8 

Total 

Penjualan 

49 62 51 

Sumber: CV Amrita Tour 

Berdasarkan tabel 1.1 di atas dapat dilihat 

bahwa keputusan pembelian paket wisata CV 

Amrita Tour tahun 2013-2015 fluktuatif. Secara 

umum, keputusan pembelian pada tahun 2015 

mengalami penurunan yaitu dari 62 unit 

menjadi 51 unit atau sebesar 11 unit. Dengan 

demikian, CV Amrita Tour perlu melakukan 

upaya agar tingkat penjualan dapat meningkat di 

tahun-tahun yang akan datang.  Untuk 

menentukan upaya yang akan dilakukan, perlu 

kiranya melakukan analisis apa sajakah yang 

mempengaruhi naik-turunnya tingkat 

penjualan. Beberapa faktor yang mempengaruhi 

adalah harga, promosi dan pelayan CV Amrita 

Tour. Berdasarkan latar belakang yang telah 

diuraikan tersebut, maka penulis melakukan 

penelitian dengan judul “Pengaruh Harga, 

Promosi, dan Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian Paket Wisata pada 

CV Amrita Tour” 
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II. METODE 

A. Identifikasi Variabel Penelitian 

1. Variabel Terikat 

Dalam penelitian ini yang 

menjadi variabel terikat (Y) 

adalah keputusan pembelian. 

2. Variabel Bebas 

variabel bebas dalam 

penelitian ini adalah harga 

(X1), promosi (X2) dan 

pelayanan (X3). 

B. Jenis dan Pendekatan 

Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang 

digunakan dalam penelitian 

ini adalah penelitian survey 

yaitu penelitian yang 

dilakukan dengan cara 

mengadakan pengamatan 

langsung ke obyek penelitian 

dengan maksud dapat 

memperoleh data dan 

keterangan selengkapnya 

sesuai masalah yang dibahas. 

2. Pendekatan Penelitian 

Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif. 

Metode kuantitatif dapat 

diartikan sebagai metode 

penelitian yang berlandaskan 

pada filsafat positivisme, 

digunakan untuk meneliti 

pada populasi atau sampel 

tertentu, pengumpulan data 

menggunakan instrumen 

penelitian, dan analisis data 

bersifat kuantitatif atau 

statistik (Sugiyono 2011: 11). 

C. Populasi dan Sampel 

Anggota populasi dalam 

penelitian ini adalah semua 

konsumen CV Amrita Tour. 

Sedangkan sampel penelitian ini 

berjumlah 50 dengan teknik 

simple random sampling sebagai 

teknik pengambilan sampling 

D. Instrumen Penelitian dan 

Teknik Pengumpulan Data 

Dalam penelitian ini, peneliti 

menggunakan instrument berupa 

angket (kuesioner) yang diukur 

dengan metode skala likert. 

E. Teknik Analisis Data 

1. Uji Validasi dan Reliabilitas 
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Uji validasi dilakukan untuk 

mengetahui apakah alat ukur 

yang telah disusun benar-

benar mampu mengukur apa 

yang harus diukur. Uji 

reliabilitas yaitu suatu 

pengujian berkaitan dengan 

serangkaian indikator variabel 

penelitian yang konsisten 

dalam pengukuran. 

2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan 

untuk menguji apakah 

dalam model regresi, 

variabel terikat dan 

variabel bebas keduanya 

mempunyai distribusi 

normal atau tidak 

(Ghozali, 2011:160). 

b. Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinearitas 

dimaksudkan untuk 

mengetahui adanya 

hubungan yang sempurna 

antara variabel bebas 

dalam produk regresi. 

c. Uji Heterokedestisitas 

Heteroskedastisitas terjadi 

apabila tidak ada 

kesamaan deviasi standar 

nilai variabel terikat pada 

setiap variabel bebas. 

3. Analisis Regresi Linier 

Berganda 

Dalam penelitian ini data hasil 

kuesioner selanjutnya akan 

dianalisis dengan 

menggunakan teknik analisis 

regresi linier berganda dengan 

menggunakan variabel terikat 

(Y) dan tiga variabel bebas 

(X1, X2, X3). Analisis ini 

digunakan untuk meramalkan 

besarnya pengaruh variabel 

bebas terhadap variabel 

terikat. 

4. Analisis Koefisien 

Determinasi (R2) 
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Menurut Priyanto (2010:66) 

koefisien determinasi 

digunakan untuk menjelaskan 

seberapa besar sumbangan 

variabel bebas terhadap 

variabel terikat. 

5. Uji Hipotesis 

a. Uji Parsial (Uji t) 

Uji statistik t digunakan 

untuk menguji 

signifikansi konstanta dari 

setiap variabel independen 

(Sugiyono, 2007:184). 

b. Uji Simultan (Uji F) 

Uji F digunakan untuk 

menguji signifikansi 

hubungan variabel 

independen dengan 

variabel dependen secara 

simultan,

 

 

III. HASIL DAN KESIMPULAN 

A. Hasil Penelitian 

1. Pengaruh Harga terhadap 

Keputusan Pembelian 

Dari hasil uji statistik 

diperoleh t hitung variabel 

harga sebesar 3,932 dengan 

taraf signifikan 0,000 < 0,05. 

Hal ini berarti harga (X1) 

memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan koefisien 

sebesar 0,082. 

2. Pengaruh Promosi 

terhadap Keputusan 

Pembelian 

Dari hasil uji statistik 

diperoleh t hitung variabel 

promosi sebesar 4,224 dengan 

taraf signifikan 0,000 < 0,05. 

Hal ini berarti variabel 

promosi (X2) memiliki 

pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

dengan koefisien sebesar 

0,072. 

3. Pengaruh Pelayanan 

terhadap Keputusan 

Pembelian 

Dari hasil uji statistik 

diperoleh t hitung variabel 

pelayanan sebesar 3,931 

dengan taraf signifikan 0,000 

< 0,05. Hal ini berarti 

pelayanan (X3) memiliki 
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pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

dengan koefisien sebesar 

0,083. 

4. Pengaruh Harga, Promosi, 

dan Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil olahan 

statistik diketahui bahwa nilai 

F hitung sebesar 65,487 

dengan nilai signifikansi 

0,000 < 0,05 yang berarti 

secara simultan atau bersama-

sama harga (X1), promosi 

(X2), dan pelayanan (X3) 

berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

(Y). 

 

B. Kesimpulan 

1. Harga berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

paket wisata CV Amrita Tour. 

2. Promosi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian paket wisata CV 

Amrita Tour. 

3. Pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian paket wisata CV 

Amrita Tour. 

4. Harga, promosi, dan 

pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian paket wisata CV 

Amrita Tour. 
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