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ABSTRACT 

As more retail industries develop increasingly from time to time, practitioners of the business or minimarkets 
maintain and improve their businesses in order to survive and compete in the world of minimarket retail 
industries. Therefore, this research aimed to analyze the effect of service quality, price, and promotion on 
customers’ purchase decisions at Indomaret, Ploso Bogen, Surabaya. The study was quantitative. Furthermore, 
the population was customers who bought products at Indomaret, Ploso Bogen, Surabaya. In line with that, 
there were 96 samples of customers. Moreover, the data were primary with questionnaires as the instrument in 
the data collection technique. The data analysis technique used multiple linear regression with SPSS. The 
hypothesis test result concluded that service quality had a significant effect on customers’ purchase decisions. 
Likewise, the price had a significant effect on customers’ purchase decisions. Similarly, promotion had a 
significant effect on customers’ purchase decisions at Indomaret, Ploso Bogen, Surabaya.  
Keywords: services, price, promotion, purchase decisions 

 

ABSTRAK 
Maraknya industri ritel yang mengalami perkembangan cukup pesat dari waktu ke waktu, sehingga 
memaksa para pelaku usaha retail atau minimarket untuk terus mengembangkan dan meningkatkan 
usahanya agar tetap bertahan serta berkembang dalam persaingan industri retail atau minimarket. 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan, harga dan promosi 
terhadap keputusan pembelian pada Indomaret Ploso Bogen Surabaya. Jenis penelitian yang 
digunakan yaitu penelitian kuantitatif. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
pelanggan yang melakukan pembelian pada Indomaret Ploso Bogen Surabaya. Jumlah sampel yang 
digunakan yaitu sebanyak 96 orang. Jenis data yang digunakan pada penelitian ini yaitu bersumber 
dari data primer yang diperoleh dari penyebaran kuesioner penelitian. Teknik analisis data yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linear berganda dengan alat bantu aplikasi 
berupa SPSS. Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa variabel kualitas pelayanan berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian, harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian, dan promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Kata kunci : pelayanan, harga, promosi, keputusan pembelian 

 

PENDAHULUAN 
Pada zaman modern saat ini, manusia dengan berbagai macam kebutuhan dan 

keinginan karena adanya perkembangan di bidang ilmu pengetahuan dan teknologi, sosial 
budaya serta ekonomi, yang menyebabkan kebutuhan dan keinginan manusia akan produk 
atau jasa mengalami peningkatan. Seiring dengan banyak nya kebutuhan yang harus di 
penuhi, maka aktivitas perdagangan dunia akan lebih sibuk. Indonesia telah mengalami 
berbagai perkembangan di bidang usaha dalam negri khususnya pada zaman modern 
seperti saat ini. Adanya perkembangan perekonomian pada dunia usaha di Indonesia, 
menyebabkan pasar tradisional mulai tergeser dan tersaingi karena adanya bisnis eceran 
modern. Perusahaan dagang yang bergerak di bidang perdagangan eceran modern 
berbentuk toko, swalayan dan minimarket (Agustina et al.,2018). 

Bisnis ritel merupakan usaha yang menjual produk kebutuhan rumah tangga, 
kebutuhan sehari – hari yang memakai sistem swalayan (konsumen mengambil barang atau 
produk sendiri tanpa ada yang melayani). Contoh salah satu bisnis ritel yang ada di 
Surabaya saat ini adalah Indomaret. Indomaret yaitu sebuah minimarket yang bergerak di 
bidang perdagangan barang eceran dan penyediaan kebutuhan pokok yang berada hampir 
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diseluruh kota yang ada di Indonesia(Karundeng et al., 2021). Maraknya industri ritel yang 
mengalami perkembangan cukup pesat dari waktu ke waktu, sehingga memaksa para 
pelaku usaha ritel atau minimarket untuk terus mengembangkan dan meningkatkan 
usahanya agar tetap bertahan serta berkembang dalam persaingan industri retailminimarket. 
Seiring berkembangnya industri retail indomaret membuat banyaknya para pengusaha 
tertarik pada franchise usaha retail minimarket ini.  Usaha ritel atau minimarketdimana para 
pelaku usaha dituntut untuk lebih berusaha lagi dalam meningkatkan penawaran 
produknya dengan menggunakan beberapa strategi pemasaran yang salah satunya 
diterapkan melalui promosi suatau produk. Produk adalah segala sesuatu yang dapat 
ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan, termasuk 
barang fisik,jasa, pengalaman, acara, orang, tempat, properti, organisasi, informasi, dan ide 
(Kotler dan Keller 2016:170).  

Indomaret adalah salah satu minimarket yang memiliki daya tarik tersendiri untuk 
dikunjungi. Dengan adanya Indomaret ini bisa membantu konsumen dalam memenuhi 
kebutuhan mereka sehari hari dengan harga yang bersaing dan mutu barang yang sama 
dengan pengecer biasa. Belum lagi kenyamanan yang ditawarkan, seperti penyejuk ruangan 
(Air Conditioning/AC), lokasi yang tidak becek, area parkir luas dan bebas parkir, ruangan 
yang membuat pembeli bisa leluasa dalam memilih barang yang ditawarkan danpelayanan 
yang ramah, sehingga menyebabkan konsumen lebih memilh berbelanja di Indomaret. 
Kualitas pelayanan harus diperhatikan dan dimaksimalkan karena merupakan hal penting 
untuk membuat pelanggan bertahan dan dijadikan pilihan oleh pelanggan. Pelayanan yang 
kurang tepat dapat menjadikan produk atau barang kurang diminati oleh konsumen, karena 
peran kualitas pelayanan yang baik merupakan hal yang sangat berpengaruh bagi 
keputusan pembelian. Faktor pelayanan merupakan faktor penentu keberhasilan tujuan 
suatu perusahaan secara efektif dan efisien, sehingga dapat dikatakan bahwa keberhasilan 
justru ditentukan oleh manusia. Berhasil atau tidaknya suatu perusahaan dalam pencapaian 
tujuan akan banyak ditentukan oleh keberhasilan individu-individu dalam menjalankan 
tugasnya, sebab manusia merupakan pelaksana dalam rangka pencapaian tujuan 
perusahaan(Erinawati & Syafarudin, 2021). 

Harga juga merupakan hal penting yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 
Harga merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu perusahaan, karena harga dapat 
menentukan seberapa besar keuntungan yang diperoleh perusahaan dari penjualan 
produknya baik berupa jasa atau barang (Nugraha  & Sumadi, 2020). Pada situasi tertentu 
suatu perusahaan harus menetapkan harga jualnya jauh dibawah harga produksinya. Hal ini 
dilakukan karena pertimbangan untuk memenangkan pesaing. Suatu perusahaan berupaya 
agarharga berada pada tingkatan yang umum  ditetapkan dalam bidang industrinya. Harga 
juga menjadi pertimbangan penting bagi konsumen untuk membeli, maka perlu 
pertimbangan khusus untuk menentukkan harga tersebut (Karundeng et al., 2021). Harga 
dapat mempengaruhi konsumen dalam menentukan keputusan untuk membeli suatau 
produk atau barang, karena konsumen saat ingin melakukan pembelian akan melihat harga 
terlebih dahulu, ketika harga yang tertera sesuai dengan yang diharapkan maka konsumen 
akan melakukan pembelian dan bahkan akan melakukan repurchase. 

Promosi dapat berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen, karena 
dengan adanya promosi atau potongan harga maka konsumen akan lebih tertarik membeli 
suatu barang yang bahkan bukan kebutuhannya. Dengan mengadakan promosi maka 
pembelian dan penjualan suatu produk maupun jasa akan mengalami peningkatan 
disebabkan promosi yang diberikan juga membawa pengaruh terhadap konsumen karena 
merasa diuntungkan dan lebih hemat. Promosi juga dapat dilakukan untuk mengenal 
produk atau jasa baru, karena dengan adanya promosi maka konsumen akan melihat 
produk atau jasa yang kita tawarkan dan bahkan membandingkan dengan produk atau jasa 
lainnya.Promosi adalah salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang sangat penting 
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dilaksakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk (Arianty, 2016). kegiatan promosi 
bukan saja berfungsisebagai alat komunikasi antara perusahaan dengan konsumen, 
melainkan juga sebagaialat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau 
penggunaan produksesuai dengan kebutuhan dan  keinginan nya.Promosiyaitu cara 
berkomunikasi yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk menarik atau mendorong calon 
konsumen agar membeli produk atau jasa yang di pasarkan (Kurniawati, 2020).  

Keputusan pembelian dapat didefinisikan sebagai tahap akhir perilaku 
perseorangan, kelompok atau suatu institusi dalam memilah, berbelanja dan mengonsumsi 
suatu barang dalam memenuhi kemauan mereka. Keputusan konsumen dapat menjadi 
acuan kesuksesan manajemen pemasaran suatu perusahaan. Sebelum melakukan keputusan 
pembelian suatu produk, konsumen terlebih dahulu memiliki berbagai pertimbangan 
terhadap suatu jenis produk yang dimulai dari minat, keyakinan, dan tindakan yang pada 
akhirnya melakukan pembelian yang sesuai dengan kebutuhannya. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 1 
Total Data Penjualan Perbulan Indomaret Ploso Bogen Surabaya 

Sumber: Data Penjualan Indomaret Ploso Bogen Surabaya 
 

Gambar 1 dapat diketahui bahwa penjualan setiap bulan pada Indomaret Ploso 
Bogen Surabaya mengalami penurunan, karena terdapat salah satu faktor yang dapat 
mempengaruhi penurunan penjualan tersebut adalah terjadinya kasus pemutusan 
hubungan kerja (PHK) yang mengakibatkan menurunnya pendapatan sebagian besar 
masyarakat yang mana hal ini berpengaruh terhadap keputusan pembelian masyarakat. 
Berdasarkan data yang dihimpun dari Dinas Kementrian Ketenagakerjaan (kemenaker) 
jumlah pekerja yang terkena phk pada tahun 2021 sebanyak 538.305 orang. Hal ini dapat 
menyebabkan masyarakat tidak memiliki cukup dana untuk memenuhi kebutuhannya jika 
melakukan pembelian pemenuhan kebutuhan di Indomaret karena memiliki harga yang 
cukup berbeda dibandingkan jika membeli di pasar tradisional. 

Penelitian yang sudah ada terdapat beberapa pendapat yang berbeda-beda, dan ada 
beberapa kontroversi di dalam penelitian tersebut, dari penelitian Malonda et al., (2021) dan 
Polla et al., menyatakan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian, sedangkan penelitia yang dilakukan oleh Agustina et al.,(2019) menyatakan 
bahwa harga berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. Simatupang dan 
Hotimah (2019) serta Waruwu dan Purnomo (2020) yang menyatakan bahwa kualitas 
pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan Karundaeng 
et al., (2021) menyatakan bahwa kualittas pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Achidah et al.,(2016) penelitiannya tentang pengaruh promosi, harga 
dan desain terhadap keputusan pembelian sepeda motor Mio GT di Weleri,Kendal, 
menemukan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor Mio GT di Weleri,Kendal. Berbeda halnya dengan hasil 
Budiyanto(2016) bahwa promosi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Indomaret berusaha keras untuk membuat strategi-strategi yang dapat menarik 
minat konsumennya.Seperti menetapkan strategi harga yang sedemikian rupa untuk 
menarik konsumen, misalnya denganmemberikan potongan harga, memberikan kemudahan 
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pembayaran tidak tunai, dan lain-lain untuk meningkatnya Keputusan Pembelian 
konsumen.Dengan adanya fenomena dan teori yang telah dijabarkan tersebut, maka peneliti 
tertarik untuk melakukan penelitian dengan mengambil judul “Pengaruh Kualitas Layanan 
dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Indomaret Ploso Bogen Surabaya”. Dan 
dapat diuraikan pokok permasalahan yang dikaji dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 1) Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
pada Indomaret Ploso Bogen Surabaya, 2) Apakah harga berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian pada Indomaret Ploso Bogen Surabaya, dan 3) Apakah 
Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada indomaret Ploso Bogen 
Surabaya. Tujuan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 1)Untuk mengetahui dan 
menganalisis pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian pada 
Indomaret Ploso Bogen Surabaya, 2) Untuk mengetahui dan menganalis pengaruh 
harga terhadap keputusan pembelian pada Indomaret Ploso Bogen Surabaya, 3) 
Untuk mengetahui dan menganalis pengaruh promosi terhadap keputusan 
pembelian pada Indomaret Ploso Bogen Surabaya. 
 
TINJAUAN TEORITIS 
Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan adalah tingkat pelayanan yang diberikan kepada pelanggan, 
berkaitan dengan harapan dan kebutuhan pelanggan. Terjadinya kompetisi di dunia usaha 
untuk meningkatkan penjualan membawa pengaruh dalam dunia bisnis, sehingga mereka 
bersaing untuk memberikan pelayanan terbaik bagi setiap pelanggan. Perusahaan harus 
memperhatikan kualitas pelayanan yang diberikan karyawan kepada pelanggan, karena 
kualitas pelayanan menjadi salah satu hal penting yang dapat menciptakan rasa puas atau 
tidak puasnya pelanggan. Kualitas pelayanan menjadi suatu kewajiban yang harus 
dilakukan perusahaan agar mampu bertahan serta tetap mendapat kepercayaan konsumen. 

Kualitas Pelayanan merupakan landasan utama untuk mengetahui tingkat kepuasan 
konsumen. dalam hal ini perusahaan dapat dikatakan baik Jika mampu menyediakan 
barang atau jasa sesuai dengan keinginan pelanggan. Kualitas produk dan kinerja layanan 
yang baik akan sangat berpengaruh dalam meningkatkan kepuasaan pelanggan. Kotler dan 
Keller (2016:143) kualitas merupakan kelengkapan suatu produk atau jasa yang mempunyai 
kemampuan untuk memberikan kepuasan terhadap suatu kebutuhan. Kasmir (2017:47) 
Kualitas Pelayanan di jelaskan sebagai tindakan atau perbuatan seorang danorganisasi yang 
bertujuan untuk memberikan kepuasan kepada pelanggan maupun karyawan. Kualitas 
pelayanan adalah tindakan yang ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain yang pada 
dasarnya tidak berwujud dan menyebabkan kepemilikan sesuatu(Rozi & Khuzaini, 2021). 
Dari beberapa teori mengenai kualitas pelayanan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa 
kualiatas pelayanan merupakan suatu tindakan yang dilakukan perusahaan untuk membuat 
konsumen merasa puas terhadap kinerja karyawan sehingga konsumen dapat melakukan 
pembelian ulang(repurchase) di karenakan pelayanan yang diberikan sesuai dengan 
kebutuhan serta harapannya. 
 
Harga 

Harga merupakan nilai uang yang ditentukan oleh suatu perusahaan sebagai 
imbalan barang atau jasa yang di perdagangkan sehingga di harapkan dapat memuaskan 
pelanggan dengan memberikan jasa atau produk yang dibutuhkan. Harga merupakan peran 
penting dalam mempengaruhi pembeli untuk membeli barang atau jasa. Marendra (2018), 
harga adalah sejumlah uang yang digunakan sebagai alat tukar untuk memperoleh produk 
atau jasa.Malau (2018:125) harga merupakan nilai tukar suatu barang atau jasa. Harga adalah 
unsur dalam strategi bauran pemasaran yangdapat mempengaruhi keputusan konsumen 
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dan  salah  satu faktor yangmempengaruhi kegiatan-kegiatan dalam perusahaan yang 
berfungsimenciptakan keunggulan komparatif bagi perusahaan.Harga adalah suatu nilai 
tukar yang bisa disamakan dengan uang atau barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari 
suatu barang atau jasa bagi seseorang atau kelompok pada waktu tertentu dan di tempat 
tertentu. Penentuan harga sangat penting dilakukan oleh perusahaan atau badan usaha 
karena dapat mempengaruhi keuntungan yang di dapat. Harga adalah ukuran nilai uang 
tunai yang dibeli untuk beberapa kegunaan sejak dibelinya barang atau jasa, dan harga juga 
dapat diartikan sebagai ukuran uang tunai yang dipaku pada barang maupun jasa. Harga 
yang ditunjukan kepada pembeli atau pelanggan merupakan biaya yang akan dikeluarkan 
oleh pembeli untuk sesuatu (Nasutionet al., 2020). Bagi perusahaan harga adalah satu dari 
beberapa unsur bauran pemasaran yang menghasilkan pemasukan (Sudrartono dan 
Saepudin, 2020). 
 
Promosi 

Promosi adalah suatu strategi yang digunakan oleh perusahaan untuk memberitahu 
atau menawarkan suatu produk maupun jasa kepada konsumen. promosi dapat digunakan 
untuk meningkatkan penjualan suatu produk maupun jasa sehingga menciptakan loyalitas 
merk atau brand tersebut. Perusahaan dalam memasarkan produknya memerlukan sualtu 
hubungan baik dengan para konsumen atau client bisnis pada umunya, karena dengan 
adanya hubungan baik tersebut maka konsumen dapat mengetahui produk yang 
ditawarkan oleh perusahaan, dan Produsen dengan produk yang dibawanya dapat 
mencapai pasar serta penghematan biaya  promosinya, sedangkan bagi para konsumen 
merupakan kemudahan untuk mendapatkan produk yang diinginkan. Kotler & Keller 
(2016:622) Promosi penjualan adalah kunci utamanya ketika berkampanye pemasaran, yang 
terbagi atas sekumpulan alat insentif, dengan hampir keseluruhan mempunyai sifat 
berjangka pendekyang dilakukan perancangan untuk memberikan daya rangsang 
pembelian atas suatu barang atau jasa tertentu secara lebih cepat untuk pelanggan. Promosi 
sangat penting dilakukan oleh suatu perusahaan untuk mengkomunikasikan apa yang 
ditawarkan perusahaan kepadapelanggan dengan memberikan informasi seputar produk 
kegunaan, serta kelebihan produk dibanding merek lain.  

Promosi merupakan aktivitas yang digunakan suatu perusahaan untuk 
memperkenalkan suatu produk maupun jasa yang baru dikeluarkan, yang bertujuan untuk 
menarik minat beli masyarakat. juga menyatakan bahwa promosi adalah sarana secara 
langsung atau tidak langsung yang menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan 
pelaku bisnis tentang produk dan merek yang mereka jual. Oleh karena itu, dari kedua 
definisi tersebut dapat kita simpulkan bahwa definisi promosi mencakup segala upaya yang 
dilakukan untuk meyakinkan, menginformasikan dan mengingatkan konsumen akan suatu 
produk atau jasa. 
 
Keputusan Pembelian 

Pengambilan keputusan dapat meliputi berbagai jenis, seperti keputusan yang satu 
berpengaruh terhadap keputusan lainnya.Keputusan pembelian adalah suatu keputusan 
akhir yang akan diambil oleh seseorang konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa 
dengan berbagai pertimbangan yang sudah dilakukan. Keputusan pembelian merupakan 
suatu tindakan yang dilakukan oleh konsumen untuk menentukan suatu pilihan dalam 
melakukan pembelian suatu barang maupun jasa. Keputusan pembelian adalah tindakan 
pemecahan masalah yang dilakukan seseorang dalam pemilihan alternatif perilaku yang 
sesuai sehingga dianggap sebagai tindakan yang paling tepat dalam membeli suatu barang 
dengan melalui tahapan proses pengambilan keputusan(Firmansyah, 2018). 
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PENELITIAN TERDAHULU 
Pertama, Molandaet al., (2021). Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh 

variabel Harga daln Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil dari 

penelitian menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. 

Kedua, Pollaet al.,(2018). Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh variabel 
Harga, Promosi, Lokasi daln Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil dari 
penelitian menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian. 

Ketiga, Agustinaet al.,(2019). Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh 
variabel Harga, Promosi daln Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil dari 
penelitian menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh tidak signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian. 

Keempat, Simatupang dan Hotimah (2019). Penelitian ini bertujuan untuk menguji 
pengaruh variabel Kualitas Pelayanan, Suasana Toko daln Lokasi terhadap Keputusan 
Pembelian. Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan 
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Kelima, Waruwu dan Purnomo (2020). Penelitian ini bertujuan untuk menguji 
pengaruh variabel Store Layout, Interior Display, General Interior daln Kuallitals Pelayanan 
terhadap Keputusan Pembelian. Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa variabel 
kualitaspelayanan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Keenam, Karundeng et al., (2021). Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh 
variabel Kualitas pelayanan, Harga dan Lokasi terhadap Keputusan Pembelian. Hasil dari 
penelitian menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan berpengaruh signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian. 

Ketujuh, Achidah et al., (2016). Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh 
variabel Promosi, Harga daln Desain terhadap Keputusan Pembelian. Hasil dari penelitian 
menunjukkan bahwa Promosi, harga dan desain terhadap Keputusan Pembelian 
sepedamotor Mio GT di Weleri,Kendal, menemukan bahwa promosi berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian sepeda motor Mio GT di Weleri,Kendal. 

Kedelapan, Budiyanto (2016). Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh 
variabel Strategi Promosi, Kualitas Produk daln Desain terhadap Keputusan Pembelian. 
Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa variabel Promosi tidak berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian. 

 

Rerangka Konseptual 
Berdasarkan pada rumusan masalah yang telah dikemukakan diatas, maka sebagai 

dasar untuk merumuskan hipotesis pada penelitian ini, berikut adalah gambar rerangka 
konseptualnya: 

 
 

 

 

 

Gambar 1 
Rerangka Konseptual 

 
 

Harga 
(HG) 

Promosi 
(PM) 

Keputusan Pembelian 
(KPM) 

Kualitas Pelayanan 
(KP) 
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Pengembangan Hipotesis 
Berdasarkan pada rumusan masalah dan tinjauan teoritis yang diajukan dan 

dijelaskan diatas, maka dapat dirumuskan hipotesis pada penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 

Kualitas adalah salah satu faktor yang menjadi pertimbangan konsumen sebelum 
membeli suatu produk.Apabila jasa atau pelayanan yang diterima atau dirasakan sesuai 
dengan yang diharapkan, maka kualitas jasa atau pelayanan dipersepsikan baik serta 
memuaskan.Sebaliknya Jika jasa atau pelayanan yang diterima lebih rendah daripada yang 
diharapkan, maka kualitas jasa atau pelayanan dipersepsikan buruk (Handayani dan 
Rahayu, 2021). Pelayanan yang berkualitas juga dapat mendorong konsumen untuk menjalin 
ikatan yang kuat dengan perusahaan (Soenawan dan Malonda, 2015). kualitas pelayanan 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.Hal ini juga berkaitan dengan yang 
dilakukan penelitian terdahulu oleh Lagautu et al.,(2019) dalam menganalisis pengaruh citra 
perusahaan, kualitas pelayanan dan persepsi konsumen terhadap keputusan pembelian, 
yang menyatakan bahwa variabel kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Maka kualitas pelayanan yang baik akan 
menghasilkan konsumen cenderung melakukan keputusan pembelian, tetapi Jika kualitas 
pelayanan yang diberikan buruk maka kemungkinan konsumen tidak akan melakukan 
keputusan pembelian produk tersebut. 
H1: Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 
Indomaret Ploso Bogen Surabaya. 
 
Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Harga merupakan jumlah yang dibayar oleh konsumen untuk memperoleh manfaat 
dari produk tersebut, serta harga yang diberikan harus sesuai dengan kualitas yang 
diberikan, sehingga dapat membuat konsumen merasa tidak rugi Bila melakukan pembelian 
produk tersebut. Salah satu faktor yang mempengaruhi kepercayaan konsumen untuk 
membeli adalah persepsi harga. Kesesuain harga akan menunjukan dampak yang positif 
terhadap kepercayaan konsumen untuk membeli barang tersebut (Putra, 2020). Wijaya dan 
Wismantoro (2017) mengatakan bahwa persepsi harga yang sinkron dan bersaingakan 
mempengaruhi kepercayaan konsumen terhadap produk itu sendiri. Dimana ketika harga 
yang ditawarkan sudah sesuai dengan persepsi konsumen terhadap harga produk berarti 
harga yang dibayarkan dari produk sudah sesuai dengan kualitas yang didapatkan oleh 
konsumen.Persepsi harga memberi efek yang positif terhadap kepercayaan, maka jika 
persepsi harga meningkat maka kepercayaan akan meningkat dan sebaliknya.  Pratama dan  
Santoso (2018) menyimpulkan bahwa harga memiliki dampak positif terhadap kepercayaan  
konsumen pada produk stuck original. Adyanto dan Santosa (2018) menemukan harga 
berpengaruh positif terhadap kepercayaan  padaproduk bagi konsumen layanan e-commerce 
berrybenka. Putra (2020) juga menemukan harga memiliki pengaruh positif terhadap 
kepercayaan pelanggan Sunny Gold di Jakarta Selatan. Temuan ini mengungkapkan bahwa 
dengan semakin sesuai dan terjangkau harga produk maka akansemakin meningkat 
kepercayaan pelanggan pada produk. Berdasarkan kajian teori serta hasil penelitian 
sebelumnya maka dapat diajukan hipotesis sebagai berikut: 
H2: Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Indomaret Ploso 
Bogen Surabaya. 
 
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Promosi merupakan proses komunikasi suatu perusahaan dengan pihak-pihak yang 
berkepentingan, sekarang dan yang akan datang serta masyarakat. Promosi penjualan 
adalah rangsangan langsung yang ditujukan kepada konsumen untuk melakukan 
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pembelian.Melalui promosi penjualan, perusahaan dapatmenarik pelanggan baru, 
mempengaruhi pelanggannya untuk mencoba produk baru,mendorong pelanggan untuk 
membeli produk atau jasa yang ditawarkan.Fungsi utama dari suatu strategi promosi para 
pemasar adalah untuk meyakinkan target pelanggan bahwa barang danjasa yang 
ditawarkan tersebut memiliki keunggulan yang berbeda dibandingkan pesaing, sehingga hal 
ini dapat menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian. Promosi berpengaruh 
positif signifikan terhadap keputusan pembelian,Pertiwi (2016).Berdasarkan uraiandiatas, 
maka hipotesis dapat dirumuskan sebagai berikut: 
H3: Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Indomaret Ploso 
Bogen Surabaya. 
 

METODE PENELITIAN 
Jenis Penelitian dan Gambaran dari Populasi (Obyek) Penelitian 
Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian deskriptif dengan teknik analisis 
kuantitatif (Sugiyono, 2018:86). Analisis deskriptif merupakan metode yang digunakan 
untuk mendeskripsikan atau menganalisis suatu hasil penelitian tetapi tidak digunakan 
untuk membuat kesimpulan yang lebih luas. (Sugiyono, 2018:13) Metode penelitian 
kuantitatif merupakan metode penelitian yang mengacu pada sebauh kenyataan atau realita 
yang sedang terjadi atau dapat berguna untuk meneliti populasi dan sampel.Penelitian 
kuantitatif umumnya mengumpulkan data menggunakan kuesioner dengan analisis data 
menggunakan statistik, bertujuan untuk menganalisis dan menguji hipotesis yang telah 
ditetapkan sebelumnya.Metode ini disebut metode kuantitatif dikarenakan data penelitian 
berupa angka-angka dan analisis yang menggunakan statistik. 
 

Populasi dan Sampel 
Populasi 

Populasi adalah jumlah orang atau pribadi yang mempunyai ciri-ciri yang sama. 
Populasi adalah sekelompok orang, benda, atau hal yang menjadi sumber pengambilan 
sampel, suatu kumpulan yang memenuhi syarat dengan masalah penelitian. Sugiyono, 
(2017)menyebutkan bahwa populasi yakni wilayah abstraksi yang memiliki bagian terhadap 
objek maupun subjek yang memiliki kualitas serta karakter khusus dengan ketetapan dari 
pengkaji untuk dipahami dan kemudian disimpulkan.Populasi dalam penelitian ini 
melibatkan seluruh masyarakat di Surabaya yang pernah berbelanja di Indomaret Ploso 
Bogen Surabaya.Karena banyak sekali konsumen Indomaret tersebut, maka jumlah sampel 
tidak diketahui secara pasti. 
 

Sampel 
Sampel adalah sebagian obyek untuk diambil dari keseluruhan obyek yang diteliti. 

Sampel digunakan dalam berbagai pengaturan pada mana penelitian dilakukan. Sampel 
umumnya digunakan dalam penelitian kuantitatif. Sugiyono, (2018) Sampel adalah bagian 
dari jumlah serta karakteristik yang dimiliki olehpopulasi, sehingga sampel ialah bagian dari 
populasi yang ada dan  untukpengambilan sampel harus menggunakan cara tertentu yang 
didasarkan  olehpertimbangan yang ada. Pada penelitian ini penulis memilih teknik sampling 
purposive,purposive sampling adalah teknikpenentuan sampel dengan pertimbangan dan 
dengan karakteristik suatu populasi (Sugiyono, 2018). Perhitungan sampel pada penelitian 
ini dengan pendekatan rumus Lemeshow dapat digunakan untuk menghitung jumlah 
sampel dengan total populasi yang tidak dapat diketahui secara pasti. Riyanto dan 
Hatmawan (2020:13). Untuk menghitung jumlah populasi yang menggunakan rumus 
Lemeshow sebagai berikut: 
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Keterangan : 
n = Jumlah Sampel 
z = Skor z pada kepercayaan 95% = 1,96 
p = Maksimal estimasi 
d = Tingkat Kesalahan 

Berdasarkan rumus,  maka  
                 

    
 

     
                 

    
 

     
      

    
 

      96,04 

Dari rumusan diatas maka penentuan jumlah sampel menggunakan rumus Lemeshow 
dengan maksimal estimasi 50% dan tingkat kesalahan 10%. 

 

Pengumpulan Data 
Pada penelitian ini, terdapat dua data yang digunakan peneliti dalam penelitian ini 

yaitu data primer.Data primer sebagai sumber data yang langsung diberikan dari 
responden.Data ini menjadi data yang utama dalam penelitian ini.Pengumpulan data primer 
diperoleh secara langsung saat melakukan penelitian di lapangan. Data primer dalam 
penelitian ini didapatkan melalui kueisoner yang akan disebar ke responden atau objek 
penelitian (Sugiyono 2018:193). 

Sumber data yang diperoleh penulis murni dari konsumen Indomaret Ploso Bogen 
Surabaya, dengan menyebarkan kuisioner tentang pengaruh kualitas pelayanan, harga dan 
promosi terhadap keputusan pembelian. Data primer yang didapatkan dari kuisioner akan 
dikonversi menjadi data kuantitatif yang berupa bilangan atau angka, yang akan diproses 
dalam sistem untuk diteliti lebih lanjut. 

Data primer yang dikumpulkan dengan melakukan suatu pendekatan secara 
langsung kepada responden dan dilakukan dengan menggunakan instrumen kuisioner 
dengan menyebarkan pernyataan yang telah dibuat untuk diisi oleh responden.Pengukuran 
nilai dari kuisioner ini menggunakan Skala Likert.Dalam melakukan penelitian terhadap 
variabel-variabel yang akan diuji, pada setiap jawaban akan diberikan skor (Sugiyono, 
2018:93). pada penelitian ini responden diharapkan memilih salah  satu dari kelima alternatif 
jawaban yang tersedia, kemudian setiap jawaban yang diberikan akan diberikan nilai 
tertentu (1, 2, 3, 4, dan 5). 

 

Tabel 1 
Skala Likert 

KRITERIA SKOR 

Sangat Setuju 5 
Setuju 4 
Netral 3 

Tidak Setuju 2 
Sangat Tidak Setuju 1 

   Sumber: (Sugiyono, 2018). 
 

Variabel dan Definisi Operasional Variabel 
Variabel 

Variabel penelitian adalah sesuatu yang akan diteliti dalam suatu penelitian, dan 
dianalisa lalu kemudian disimpulkan (Sugiyono 2018:38). Terdapat dua variabel yang 
digunakan dalam penelitian ini yaitu variabel independen dan variabel dependen berikut 
penjelasannya: 1) Variabel Independen (Y) yaitu Variabel yang mempengaruhi dan dapat 
menjadi penyebab munculnya suatu perubahan adalah variable independent atau variabel 
bebas (Sugiyono 2018:39). Variabel independen dalam penelitian ini adalah kualitas 
pelayanan, harga dan promosi, dan 2) Variabel Dependen (Y) yaitu Variabel yang 
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dipengaruhi dan menjadi akibat dari munculnya perubahaan adalah variabel dependent 
atau variabel terikat (Sugiyono, 2018:39).Variabel dependen pada penelitian ini adalah 
keputusan pembelian. 
 

Definisi Operasional Variabel 
Operasional variabel adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari obyek atau 

kegiatan yang memiliki variasi tertentu yang telah ditetapkan olehpeneliti untuk dipelajari 
dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2015:38). Variabel yang digunakan dalam 
penelitian ini merupakan variabel bebas dan variabel terikat, berikut penjelasannya: 
1. Variabel Bebas / Independen 
a. Kualitas Pelayanan 
 Karyawan Indomaret tersebut harus semaksimal mungkin melakukan pelayanan 
terhadap konsumen agar konsumen merasa puas dan pelayanan yang diberikan sesuai 
harapannya. Mukarom dan Muhibudin (2015:108) mengemukakan terdapat 5 indikator 
Kualitas Pelayanan yaitu : 1) Reliability, 2) Tangibles (berwujud), 3) Assurance (jaminan), 4) 
Empati dan 5) Responsiveness. 
b. Harga 

 Harga yang diberikan oleh karyawan Indomaret Ploso Bogen Surabaya diusahakan 
agar sesuai dengan kebutuhan yang didapat konsumen. Menurut Kotler dan 
Armstrong,(2016:78) terdapat empat indikator harga yaitu :1) Keterjangkauan harga, 2) 
Kesesuaian harga dengan kualitas produk, 3) Kesesuaian harga dengan manfaat, dan 4) 
Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga 
c. Promosi 

Promosi yang dilakukan karyawan Indomaret Ploso Bogen diharapkan dapat lebih 
maksimal. Kotler dan Armstrong (2016: 432)Terdapat lima indikator yaitu: 1) Advertising 
(periklanan), 2) Sales promotion (promosi penjualan), 3) Personal selling (penjualan 
perseorangan), 4) Public relations (hubungan masyarakat), dan 5) Direct marketing (penjualan 
langsung) 

 

2. Variabel Terikat (Variabel Dependen) 
Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen Indomaret Ploso Bogen 
dalam menentukan.Kotler dan Keller (2016:199) terdapat enam indicator keputusan 
pembelian sebagai berikut: 1) Product choice (pilihan produk), 2) Brand choice (pilihan merk), 
3) Dealer choice (pilihan tempat penyaluran), 4) Purchase amount (jumlah pembelian atau 
kuantitas), 5) Purchase timing (waktu pembelian), dan 6) Payment method (metode 
Pembayaran). 
 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
Dallalm penelitialn ini, responden yalng digunalkaln yalitu pelalnggaln yalng membeli 

sualtu produk paldal Indomalret Ploso Bogen Suralbalyal yalitu sebalnyalk 96 orang. Kalralkteristik 
responden yaitu berdalsalrkaln jenis kelalmin daln usial yalng dalpalt diuralikaln sebalgali berikut: 

 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelalmin 
Untuk kalralkteristik responden yalng membeli sualtu produk di Indomalret Ploso 

Bogen Suralbalyal berdalsalrkaln jenis kelalmin responden dilihalt paldal Talbel 2, sebagai berikut: 
Talbel 2 

Berdalsalrkaln Jenis Kela lmin 

Jenis Kelalmin Frekuensi Persen 

Lalki – Lalki 29 30,2 
Perempualn 67 69,8 

Totall 96 100 

   Sumber: Data Primer Diolah, 2022 
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 Talbel 2 dalpalt diketalhui jumlalh responden berkalitaln dengaln jenis kelalmin 
responden yalng melalkukaln pembelialn sualtu produk di Indomalret Ploso Bogen Suralbalyal, 
untuk jumlalh responden yalng berjenis kelalmin perempualn yalitu sebalnyalk 67 oralng 
dengaln persentalse 69,8%, daln jumlalh responden yalng berjenis kelalmin lalki - lalki yalitu 
sebalnyalk 29 oralng dengaln persentalse 30,2%. 
  

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Kalralkteristik responden yalng melalkukaln pembelialn sualtu produk di Indomalret 
Ploso Bogen Suralbalyal berdalsalrkaln usial responden dalpalt dilihalt paldal Talbel 3, berikut: 

 

Talbel 3 
Berdalsalrkaln Usial 

Usial Frekuensi Persen 

17-22 Talhun 62 64,6 
23-28 Talhun 26 27,1 
28-34 Talhun 7 7,3 
>35 Talhun 1 1,0 

Totall 96 100 

   Sumber: Data Primer Diolah, 2022 
 

Talbel 3 dalpalt diketalhui jumlalh responden berkalitaln dengaln usial, untuk jumlalh 
responden yalng berusial 17-22 talhun sebalnyalk 62 oralng dengaln persentalse 64,4%, lallu 
jumlalh responden yalng berusia 23-28 talhun sebalnyalk 26 oralng dengaln persentalse 27,1%, 
serta jumlalh responden yalng berusial 28-34 talhun sebalnyalk 7 oralng dengaln persentalse 
7,3%, dan jumlalh responden berusia>35 talhun sebanyalk 1 oralng dengaln persentase 1%. 
 

Hasil Uji Instrumen 
Uji Validitas 
Uji valliditals dallalm penelitialn ini dalpalt dilihalt paldal Talbel 4 sebalgali berikut: 
 

Talbel 4 

Hasil Uji Validitas 

 
 
 

 Sumber: Data Primer Diolah, 2022 
 

Talbel 4 dalpalt diketalhui balhwal seluruh item pernyaltalaln setialp indikaltor dalri 
keseluruhaln valrialbel yalng terdiri dalri kuallitals pelalyalnaln, halrgal, promosi daln keputusaln 

Variabel Indikator  R tabel R hitung Sig (0,05) Keteralngaln 

Kualitas KP1 

0,2006 

0,846 0,000 

Vallid 

Pelayanan KP2 0,882 0,000 

(KP) KP3 0,876 0,000 

 KP4 0,826 0,000 

 KP5 0,921 0,000 

Harga Hg1 

0,2006 

0,799 0,000 

Vallid 
(Hg) Hg2 0,845 0,000 

 Hg3 0,860 0,000 

 Hg4 0,847 0,000 

Promosi Pr1 

0,2006 

0,827 0,000 

Vallid 

(Pr) Pr2 0,828 0,000 

 Pr3 0,860 0,000 

 Pr4 0,821 0,000 

 Pr5 0,795 0,000 

Keputusan KPM1 

0,2006 

0,816 0,000 

Vallid 

Pembelian KPM2 0,852 0,000 

(KPM) KPM3 0,824 0,000 

 KPM4 0,860 0,000 

 KPM5 0,835 0,000 

 KPM6 0,819 0,000 
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pembelialn yalng berjumlalh 20 item. Mempunyali nilali r hitung > r talbel sertal memiliki nilali 
sig < 0,05 yalng beralrti balhwal seluruh item pernyaltalaln bisal dikaltalkaln vallid daln dalpalt 
digunalkaln dallalm penelitialn. 
 
Uji Reliabilitas 
 

Talbel 5 
Halsil Uji Relialbilitals 

Variabel Perhitungan 
Cronbach Alpha 

Cronbach 
Alpha (a) 

Keterangan 

Kualitas Pelayanan (KP) 0,919 

0,60 

Reliabel 

Harga (Hg) 0,858 Reliabel 

Promosi (Pr) 0,883 Reliabel 

Keputusan Pembelian (KPM) 0,912 Reliabel 

  Sumber: Data Primer Diolah, 2022 
 

Talbel 5 dalpalt diketalhui balhwal nilali cronbalch allphal(al) paldal seluruh item dalri tialp 
indikaltor pernyaltalaln paldal kuesioner yalng terdiri dalri valrialbel kuallitals pelalyalnaln, halrgal, 
promosi daln keputusaln pembelialn telalh memiliki nilali cronbalch allphal(al) yalng lebih besalr 
dalri 0,60. Hall ini beralrti balhwal seluruh item tialp indikaltor yalng terdiri dalri valrialbel 
kuallitals pelalyalnaln, halrgal, promosi daln keputusaln pembelialn dallalm penelitialn ini dalpalt 
dikaltalkaln relialbel daln dalpalt digunalkaln dallalm penelitialn. 
 
Analisis Regresi Linear Berganda 

Alnallisis regresi linealr bergalndalpaldalTalbel 6 sebalgali berikut: 

Talbel 6 
Halsil Alnallisis Regresi Linea lr Bergalndal 

 Coefficientsa
l

 

Model Unstandardized Coefficients 

B Std. Error 

1 

(Constant) ,083 ,222 

KP ,231 ,091 

Hg ,536 ,093 

Pr ,222 ,075 

   al. Dependent Valrialble: KPM 

   Sumber: Data Primer Diolah, 2022 

Talbel 6 dialtals dalpalt diketalhui persalmalaln regresi sebalgali berikut : 
KPM = 0,083 + 0,231KP + 0,536Hg + 0,222Pr + e 
al. Konstalntal = 0,083 menununjukaln balhwal jikal valrialbel kuallitals pelalyalnaln, halrgal daln 

promosi bernilali 0, malkal keputusaln pembelialn alkaln nalik sebesalr 0,083. Alrtinyal talnpal 
melihalt kuallitals pelalyalnaln, halrgal daln promosi malkal keputusaln pembelialn mengallalmi 
kenalikaln sebesalr 0,083. 

b. Koefisien regresi Kuallitals Pelalyalnaln (KP) = 0,231 menunjukaln alralh hubungaln positif 
(sealralh) alntalral valrialbel kuallitals pelalyalnaln dengaln keputusaln pembelialn Indomalret 
Ploso Bogen Suralbalyal. Menunjukkaln balhwalalpalbilal kuallitals pelalyalnaln nalik 1 saltualn 
malkal keputusaln pembelialn alkaln mengallalmi kenalikaln sebesalr 0,231. Hall ini terjaldi 
dengaln alsumsi pengalruh valrialbel yalng lalin konstaln. 

c. Koefisien regresi Halrgal (Hg) = 0,536 menunjukaln alralh hubungaln positif (sealralh) 
alntalral valrialbel halrgal terhaldalp keputusaln pembelialn Indomalret Ploso Bogen 
Suralbalyal. Menunjukkaln balhwalalpalbilal halrgal mengallalmi kenalikaln sebesalr 1 saltualn 
malkal keputusaln pembelialn alkaln mengallalmi kenalikaln sebesalr 0,536. Hall ini terjaldi 
dengaln alsumsi pengalruh valrialbel yalng lalin konstaln. 
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d. Koefisien regresi Promosi (Pr) = 0,222 menunjukaln alralh hubungaln positif (sealralh) 
alntalral valrialbel promosi terhaldalp keputusaln pembelialn Indomalret Ploso Bogen 
Suralbalyal. Menunjukkaln balhwalalpalbilal promosi mengallalmi kenalikaln sebesalr 1 saltualn 
malkal keputusaln pembelialn alkaln mengallalmi kenalikaln sebesalr 0,222. Hall ini terjaldi 
dengaln alsumsi pengalruh valrialbel yalng lalin konstaln. 

 
Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik yang digunakan dalam penelitian ini meliputi uji normalitas, uji 
multikolinearitas dan uji heteroskedastisitas. Uji asumsi klasik tersebut dapat dijelaskan 
sebagai berikut: 

 
Uji Normalitas 

Uji normallitals paldal Talbel 7 sebalgali berikut: 
 

Talbel 7 

Halsil Uji Norma llitals Staltistik 

One-Salmple Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized 

Residual 

Standardized 

Residual 

N 96 96 

Normal Parametersa,b 
Mean 0E-7 0E-7 

Std. Deviation ,33699899 ,98408386 

Most Extreme Differences 

Absolute ,125 ,125 

Positive ,103 ,103 

Negative -,125 -,125 

Kolmogorov-Smirnov Z 1,227 1,227 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,098 ,098 

al. Test distribution is Norma ll. 
b. Callculalted from daltal. 

  Sumber: Data Primer Diolah, 2022 
 

Talbel 7 dapat menunjukaln nilali signifikaln sebesalr 0,098 > 0,05 yalng beralrti balhwal 
valrialbel yalng digunalkaln dallalm penelitialn ini lebih besalr dalri 0,05. Malkal dalpalt 
disimpulkaln balhwal daltal tersebut berdistribusi normall daln dalpalt digunalkaln dallalm 
penelitialn. 
 
Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinealritals paldal Talbel 8 sebalgali berikut: 

Talbel 8 

Halsil Uji Multikolinierita ls 

 

  al. Dependent Valrialbel: KPM    

  Sumber: Data Primer Diolah, 2022 
 

Talbel 8 menunjukaln balhwal nilali toleralnce > 10 daln nilali VIF < 10 malkal dalpalt 
disimpulkaln balhwal semual valrialbel bebals yalng terdiri dalri kuallitals pelalyalnaln, halrgal daln 
promosi tidalk terjaldi multikoliniealritals, sehinggal valrialbel - valrialbel tersebut dalpalt 
digunalkaln dallalm penelitialn. 
 

Model Colinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 

(Constant)   

KP ,294 3,397 

Hg ,336 2,973 

Pr ,404 2,477 
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Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedalstisitals paldal Galmbalr 2 sebalgali berikut: 

 

 

 

 
 
 
 
 

Galmba lr 2 
Gralfik Scaltterplot Heteroskeda lstisitals 

Sumber: Data Primer Diolah, 2022 

Galmbalr 2 dalpalt dilihalt balhwal tidalk aldal polal yalng jelals, sertal titik-titik menyebalr 
secalralalcalk dialtals daln di balwalh alngkal 0 paldal sumbu Y. Malkal dalpalt disimpulkaln balhwal 
tidalk terjaldi heteroskedalstisitals paldal model regresi. Hall ini menunjukaln balhwal halsil 
estimalsi regresi linier bergalndal lalyalk untuk interprestalsi daln alnallisal lebih lalnjut. 
 
Uji Goodness of fit 
Uji Kelayakan Model (Uji F) 

Uji F paldal Talbel 9 sebalgali berikut: 
 

Tabel 9 

Halsil Uji F 
AlNOVAl

a
l 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 36,878 3 12,293 104,821 ,000b 

Residual 10,789 92 ,117   

Total 47,667 95    

a. Dependent Variable: KPM 

b. Predictors: (Constant), Pr, Hg, KP 

 Sumber: Data Primer Diolah, 2022 

 

Talbel 9 dalpalt diketalhui balhwal model lalyalk untuk dilalkukaln penelitialn kalrenal 
memiliki nilali signifikaln < 0,05 dengaln demikialn dalpalt disimpulkaln balhwal Uji F paldal 
penelitialn ini yalng terdiri dalri kuallitals pelalyalnaln, halrgal daln promosi secalral bersalmal - 
salmal malmpu mempengalruhi keputusaln pembelialn. 
 
Uji Koefisien Determinasi (Uji R2) 

Uji koefisien determinalsi (R2) paldalTalbel 10 sebalgali berikut: 
 

Talbel 10 

Halsil Uji Koefisien Korela lsi 

Model Summa lryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 

Estimate 

1 ,880a ,774 ,766 ,34245 

   al. Predictors: (Constalnt), Pr, Hg, KP 

   b. Dependent Valrialble: KPM 

   Sumber: Data Primer Diolah, 2022 
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Talbel 10 dalpalt diketalhui balhwal nilali R Squalre (R²) sebesalr 0,774 altalu sebesalr 77,4% 
hall ini beralrti balhwal valrialbel kuallitals pelalyalnaln halrgal danl promosi malmpu berkontribusi 
sebesalr 77,4% terhaldalp keputusaln pembelialn, Sedalngkaln sisalnyal yalng sebesalr 22,6% yalitu 
di dalpalt dalri (100%-77,4% = 22,6%) aldallalh dalpalt dijelalskaln oleh falktor-falktor lalin yalng 
merupalkaln dilualr dalri valrialbel kuallitals pelalyalnaln, halrgal daln promosi. 
 
Hasil Pengujian Hipotesis (Uji t) 

Uji t paldal Talbel 11 sebalgali berikut: 
 

Talbel 11 
Halsil Uji t 

Coefficientsa
l 

Model Stalndalrdized 
Coefficients 

Sig. 

Betal 

1 

(Constalnt)  ,710 

KP ,232 ,013 

Hg ,493 ,000 

Pr ,230 ,004 

  al. Dependent Valrialble: KPM 
  Sumber: Data Primer Diolah, 2022 
 

Talbel 11 dalpalt diketalhui halsil pengujialn hipotesis aldallalh sebalgali berikut: 
a. Pengujialn Hipotesis 1 : Kuallitals Pelalyalnaln berpengalruh signifikaln terhaldalp 

Keputusaln Pembelialn.Berdalsalrkaln halsil pengujialn hipotesis penelitialn paldal Talbel 17 
dialtals, pengalruh KP terhaldalp KPM menghalsilkaln nilali Sig-Vallue sebesalr 0,013. Oleh 
kalrenalSig-Vallue (0,013) <Sig Toleralnce (0,05) malkal Kuallitals Pelalyalnaln berpengalruh 
signifikaln terhaldalp keputusaln Pembelialn. Dengaln demikialn hipotesis yalng dialjukaln 
“Kuallitals Pelalyalnaln berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln Pembelialn” terbukti 
kebenalralnnyal. 

b. Pengujialn Hipotesis 2 : Halrgal berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln 
Pembelialn.Berdalsalrkaln halsil pengujialn hipotesis penelitialn paldal Talbel 17 dialtals, 
pengalruh Hg terhaldalp KPM menghalsilkaln nilali Sig-Vallue sebesalr 0,000. Oleh 
kalrenalSig-Vallue (0,000) <Sig Toleralnce (0,05) malkal Halrgal berpengalruh signifikaln 
terhaldalp keputusaln Pembelialn. Dengaln demikialn hipotesis yalng dialjukaln “Halrgal 
berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln Pembelialn” terbukti kebenalralnnyal. 

c. Pengujialn Hipotesis 3 : Promosi berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln 
Pembelialn.Berdalsalrkaln halsil pengujialn hipotesis penelitialn paldal Talbel 17 dialtals, 
pengalruh Pr terhaldalp KPM menghalsilkaln nilali Sig-Vallue sebesalr 0,004. Oleh kalrenalSig-
Vallue (0,004) <Sig Toleralnce (0,05) malkal Promosi berpengalruh signifikaln terhaldalp 
keputusaln Pembelialn. Dengaln demikialn hipotesis yalng dialjukaln “Promosi 
berpengalruh signifikaln terhaldalp Keputusaln Pembelialn” terbukti kebenalralnnyal. 

 
Pembahasan 
Pengalruh Kuallitals Pelalyalnaln Terhaldalp Keputusaln Pembelialn 

Nilali signifikaln pengalruh kuallitals pelalyalnaln terhaldalp keputusaln pembelialn 
paldalpenelitialn ini memiliki halsil penelitialn yalitu kuallitals pelalyalnaln berpengalruh positif 
daln signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn. Positif memiliki alrtialn yalitu searah, alpalbilal 
kuallitals pelalyalnaln semalkin balik malkal keputusaln pembelialn jugalalkaln meningkalt, begitu 
seballiknyal. Signifikaln memiliki alrtialn yalitu alpalbilalIndomalret Ploso Bogen Suralbalyal 
meningkaltkaln kuallitals pelalyalnaln yalng aldal paldal perusalhalalnnyal malkal pembeli alkaln 
membualt sualtu keputusaln pembelialn sualtu produk di Indomalret Ploso Bogen Suralbalyal. 
Kuallitals pelalyalnaln yalng diberikaln Indomalret Ploso Bogen Suralbalyal sesuali dengaln 
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alpalyalng dibutuhkaln oleh konsumen secalral benalr daln balik, terlebih lalgi pelalyalnaln yalng 
diberikaln kepaldal konsumen memiliki salralnal yalng membalntu sehinggal dalpalt 
memudalhkaln pelalyalnaln yalng diberikaln kepaldal konsumen. Pelalyalnaln di Indomalret Ploso 
Bogen Suralbalyal yalng selallu memberikaln sallalm khals dalri Indomalret yalng membualt 
pelalnggaln meralsal dihalrgali alkan kedaltalngalnnyal. pelalyalnaln yalng membualt pelalnggaln 
meralsal dihalrgali aldallalh ketikal pelalnggaln tidalk menemukaln balralng yalng dicalri malkal 
kalryalwaln Indomalret dengaln senalng halti untuk membalntu pelalnggaln mencalri balralng 
tersebut sertal pelalyalnaln yalng diberikaln kepaldal konsumen Indomalret Ploso Bogen 
Suralbalyal salngalt cepalt sehinggal konsumen tidalk menunggu terlallu lalmal untuk 
mendalpaltkaln informalsi yalng dibutuhkaln. Malkal dalpalt disimpulkaln balhwalIndomalret 
Ploso Bogen Suralbalyal memiliki kuallitals pelalyalnaln yalng salngalt balik sehinggal konsumen 
meralsal nyalmaln daln dihalrgali alkaln keberaldalalnnyal, sehinggal konsumen alkaln melalkukaln 
keputusaln pembelialn di Indomalret Ploso Bogen Suralbalyal. Halsil penelitialn ini sejallaln 
dengaln penelitialn yalng dilalkukaln oleh Simaltupalng daln Hotimalh (2019) daln Walruwu daln 
Purnomo (2020) yalng menyaltalkaln balhwal kuallitals pelalyalnaln berpengalruh positif daln 
signifikaln terhaldalp keunggulaln bersaling. Sedalngkaln tidalk sejallaln dengaln penelitialn yalng 
dilalkukaln oleh Kalrundeng et all., (2021) yalng menyaltalkaln balhwal kuallitals pelalyalnaln 
berpengalruh tidalk signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn. 

 
Pengalruh Halrgal Terhaldalp Keputusaln Pembelialn 

Nilali signifikaln pengalruh halrgal terhaldalp keputusaln pembelialn paldalpenelitialn ini 
memiliki halsil penelitialn yalitu halrgal berpengalruh positif daln signifikaln terhaldalp 
keputusaln pembelialn. Positif memiliki alrtialn yalitu alpalbilal semalkin balik halrgal yalng di 
talwalrkaln kepaldal konsumen malkal keputusaln pembelialn juga semakin meningkat. Maka 
dapat dijelaskan bahwa positif yaitu searah. Signifikaln memiliki alrtialn yalitu semalkin 
semalkin terjalngkalunyal halrga oleh konsumen alkaln sualtu balralng yalng dijuall di Indomalret 
Ploso Bogen Suralbalyal malkalalkaln membualt konsumen alkaln berbelalnjal di Indomalret kalrenal 
halrgal yalng terjalngkalu, sertal semalkin halrgal yalng ditalwalrkaln sesuali dengaln kuallitals 
produk daln malnfalalt yalng diperoleh konsumen alkaln semalkin meyalkinkaln konsumen 
balhwal produk yalng dibeli memiliki kuallitals daln malnfalalt balgi konsumen daln Indomalret 
Ploso Bogen Suralbalyal memiliki dalyal saling halrgal yalng balik dengaln pesalingnyal malkal 
konsumen tidalk ralgu dallalm membualt sualtu keputusaln pembelialn alkaln sualtu produk daln 
pelalnggaln alkaln membualt keputusaln pembelialn sualtu produk tertentu di Indomalret Ploso 
Bogen Suralbalyal. Halsil penelitialn ini sejallaln dengaln penelitialn yalng dilalkukaln oleh 
Molalndalet all., (2021) daln Pollalet all., (2017) yalng menyaltalkaln balhwal halrgal berpengalruh 
positif daln signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn. Sedalngkaln tidalk sejallaln dengaln 
penelitialn yalng dilalkukaln oleh Algustinalet all., (2019) yalng menyaltalkaln balhwal halrgal 
berpengalruh tidalk signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn. 

 
Pengalruh Promosi Terhaldalp Keputusaln Pembelialn 

Nilali signifikaln pengalruh kuallitals pelalyalnaln terhaldalp keputusaln pembelialn paldal 
penelitialn ini memiliki halsil penelitialn yalitu promosi berpengalruh positif daln signifikaln 
terhaldalp keputusaln pembelialn. Positif (searah) memiliki alrtialn yalitu alpalbilal promosi 
ditingkaltkaln lalgi malkal keputusaln pembelialn alkaln mengallalmi peningkaltaln pulal, begitu 
seballiknyal. Signifikaln memiliki alrtialn yalitu alpalbilal promosi yalng dilalkukaln oleh 
Indomalret Ploso Bogen Suralbalyal semalkin menalrik malkal konsumen alkaln semalkin 
berminalt untuk membeli sualtu produk tersebut, iklaln yalng dilalkukaln oleh Indomalret Ploso 
Bogen Suralbalyal sudalh semalkin calnggih dengaln memalnfalaltkaln falsilitals internet yalng 
dalpalt mempromosikaln dengaln mudalh. Tidalk halnyal itu Indomalret Ploso Bogen Suralbalyal 
melalkukaln berbalgali promosi dengaln pemberialn diskon kepaldal konsumen Indomalret, 
indomalret jugal menyedialkaln kupon yalng dalpalt dibeli konsumen daln dalpalt diberikaln 
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sebalgali haldialh kepaldal keralbalt altalu temaln konsumen sehinggal secalral tidalk lalngsung 
seseoralng yalng memperoleh kupon dalpalt berbelalnjal di Indomalret daln dalpalt melihalt 
situalsi salalt belalnjal diindomalret yalng salngalt nyalmaln. Talk halnyal itu promosi yalng 
dilalkukaln oleh Indomalret yalitu dalpalt berupalspnsorship dimalnal Indomalret melalkukaln 
promosi dengaln melallui alcalralalmall yalng bialsal dilalkukaln dengaln alnalk palnti alsuhaln daln 
alnalk yaltim pialtu yalng secalral tidalk lalngsung dalpalt mempromosikaln Indomalret kepaldal 
beberalpal malsyalralkalt algalr lebih dikenall lalgi. Bentuk promosi yalng teralkhir aldallalh 
melalkukaln promosi dalri melallui medial lalngsung (melallui sebalr brosur altalu promosi 
produk salalt dikalsir altalu pihalk Indomalret melalkukaln inisialtif untuk melalkukaln penjuallaln 
di tendal dimalnal konsumen alkaln dalpalt melihalt lalngsung produk indomalret yalng sedalng 
diskon) sehinggalalkaln memudalhkaln konsumen dallalm mengetalhui sualtu promosi yalng aldal 
paldal Indomalret Ploso Bogen Suralbalyal. Dengaln aldalnyal berbalgali promosi yalng dilalkukaln 
oleh Indomalret Ploso Bogen Suralbalyalalkaln membualt konsumen jugalalkaln lebih mudalh 
dallalm melalkukaln sualtu keputusaln pembelialn. Halsil penelitialn ini sejallaln dengaln 
penelitialn yalng dilalkukaln oleh Alchidalh et all., (2016) yalng menyaltalkaln balhwal promosi 
berpengalruh positif daln signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn. Sedalngkaln tidalk sejallaln 
dengaln penelitialn yalng dilalkukaln oleh Kalrundeng et all., (2021) yalng menyaltalkaln balhwal 
kuallitals pelalyalnaln berpengalruh tidalk signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn. 
 
PENUTUP 
Simpulan 

Berdalsalrkaln halsil alnallisis penelitialn yalng telalh dilalkukaln mengenali Pengalruh 
Kualitals Pelalyalnaln, Halrgal, daln Promosi Terhaldalp Keputusaln Pembelialn (Studi Kalsus 
Paldal Indomalret Ploso Bogen Surabayal). Malkal dialmbil kesimpulaln seperti dibawalh ini : 1) 
Dalri halsil penelitialn ini bisa ditunjukkaln balhwal valrialbel kuallitals pelalyalnaln berpengalruh 
signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn paldal Indomalret Ploso Bogen Surabayal. Hall ini 
dalpalt membuktikaln balhwal semakin tinggi kuallitals pelalyalnaln yalng diberikaln malkal 
semalkin tinggi pulal keputusaln pembelialn konsumen, 2) Dalri halsil penelitialn ini bisal 
ditunjukkaln balhwal valrialbel halrgal berpengalruh signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn 
paldal Indomalret Ploso Bogen Suralbalyal. Hall ini dalpalt membuktikaln balhwalsemalkin 
terjalngkalu halrgal yalng ditalwalrkaln malkal semalkin tinggi pulal keputusaln pembelialn 
konsumen, dan 3) Dalri halsil penelitialn ini bisal ditunjukkaln balhwal valrialbel promosi 
berpengalruh signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn paldal Indomalret Ploso Bogen 
Suralbalyal. Hall ini dalpalt membuktikaln balhwalsemalkin balnyalk promosi yalng di talwalrkaln 
malkal semalkin tinggi pulal keputusaln pembelialn konsumen. 

 
Keterbatasan Penelitian 

Penelitialn ini terdalpalt sejumlalh keterbaltalsaln yalng bisal menjaldi sejumlalh falktor 
untuk lebih diperhaltikaln balgi peneliti selalnjutnyal, supalyal memperoleh halsil yalng lebih 
balik. Berikut keterbaltalsaln penelitialn ini : 1) Paldal penelitialn ini valrialbel yalng diteliti halnyal 
3 valrialbel yalitu, kuallitals pelalyalnaln, halrgal, daln promosi. Sementalral itu malsih balnyalk 
falktor lalin yalng bisal mempengalruhi keputusaln pembelialn, 2) Salmpel yalng digunalkaln 
dallalm penelitialn ini terbaltals paldal 96 responden yalitu pelalnggaln Indomalret Ploso Bogen 
Suralbalyal, dan 3) Dallalm penelitialn ini daltal yalng dihalsilkaln berdalsalrkaln pernyaltalaln 
responden. Sehinggal kesimpulaln yalng diperoleh dalri daltal yalng dikumpulkaln lewalt 
pemalnfalaltaln kuesioner terkaldalng jalwalbaln altalu pernyaltalaln yalng diberikaln tidalk sesuali 
dengaln kondisi yalng sebenalrnyal. 

 
Saran 

Berdalsalrkaln penelitialn yalng telalh dilalkukaln daln kesimpulaln yalng terdalpalt paldal 
penelitialn ini, malkalaldal sejumlalh salraln yalng dalpalt diberikaln yalitu : 1) Disalralnkaln 
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paldalpihalk Indomalret Ploso Bogen Suralbalyaluntuk tetalp memberikaln kualitals pelayanan 
yalng salngalt balik kepaldal palrapelalnggaln, dan 2) Untuk peneliti selalnjutnyal di halralpkaln 
bisallebih memperluals penelitialn kalrenal malsih balnyalk falktor-falktor lalinnyal yalng bisal 
mempengalruhi keputusaln pembelialn selain valriabel dallalm penelitialn ini. 
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