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ABSTRAK  

Syarli Iprohati, Pengaruh Diskon, Promosi, dan Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Elektronik pada CV.Ikhtiar Mandiri 

Palembang (Dibawah bimbingan Bapak Prof. Dr.H. Sulbahri madjir, 

SE.,MM dan Ibu Ellen Sumiarni, SE.,MM) 

 

CV.Ikhtiar Mandiri Palembang merupakan salah satu perusahaan 

eleketronik di palembang. CV.Ikhtiar Mandiri Palembang harus dituntut menjadi 

perusahaan yang lengkap, bergaransi dan memiliki pelayanan yang baik kepada 

pelanggan-pelanggan, sehingga tercipta keputusan pembelian produk dengan baik. 

 Hasil penelitian ini adalah sebagai berikut : dilihat dari persamaan regresi linier 

berganda Y = 6,005 + 0,492 X1  + 0,299 X2  + 0,193 X3  hal ini menunjukkan 

bahwa Diskon, Promosi, dan Pelayanan Secara Simultan Dapat Meningkatkan 

Keputusan Pembelian Produk Elektronik pada CV.Ikhtiar Mandiri Palembang, 

dengan kata lain bahwa Pengaruh Diskon, Promosi, dan Pelayanan sangat 

memberikan dampak yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Elektronik pada CV.Ikhtiar Mandiri Palembang. Terbukti dari hasil analisis 

statistic yang dilakukan oleh peneliti menunjukan bahwa nilai R Square (R
2
) 

sebesar 0,832 (83,20%), angka tersebut menggambarkan bahwa presentase 

sumbangan pengaruh variabel independen (Diskon, Promosi, dan Pelayanan) 

terhadap variabel dependen (Keputusan Pembelian) sebesar 83,20 % sedangkan 

sisanya yaitu 16,80% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam 

peneliian ini. 

Hasil uji hipotesis secara simultan menunjukan bahwa variabel Diskon, 

Promosi, dan Pelayanan secara bersama-sama mempengaruhi Kenaikan Jabatan. 

Hal ini menunjukkan dengan nilai sig F (0,000) < 0,05. Hasil uji parsial juga 

menunjukkan bahwa variabel Diskon mempengaruhi Keputusan Pembelian 

ditunjukkan dengan nilai sig t (0,000) < a (0,05), variabel Promosi mempengaruhi 

Keputusan Pembelian ditinjukan dengan nilai sig t (0,005) < a (0,05). Dan variabel 

Pelayanan mempengaruhi Keputusan Pembelian ditunjukkan dengan nilai sig t 

(0,006) < a (0,05). 

CV.Ikhtiar Mandiri Palembang harus lebih Diskon, Promosi, dan Pelayanan 

sebaiknya melakukan penilaian Keputusan Pembelian Produk Elektronik pada 

CV.Ikhtiar Mandiri Palembang secara rutin yaitu satu bulan sekali guna 

mengevaluasi. 

 

Kata kunci : Diskon, Promosi, dan Pelayanan dan Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 

Syarli Iprohati, The Effect of Discounts, Promotions, and Services on 

Electronic Product Purchase Decisions at CV. Ikhtiar Mandiri Palembang 

(Under the guidance of Prof. Dr. H. Sulbahri Madjir, SE., MM and Ellen 

Sumiarni, SE., MM) 

 

 CV. Ikhtiar Mandiri Palembang is one of the electronic companies in 

Palembang. CV.Ikhtiar Mandiri Palembang must be demanded to be a complete 

company, with a guarantee and have good service to customers, so as to create a 

good product purchase decision. 

 The results of this study are as follows: seen from the multiple linear regression 

equation Y = 6.005 + 0.492 X1 + 0.299 X2 + 0.193 X3 this shows that 

Simultaneous Discounts, Promotions, and Services Can Improve Purchase 

Decisions for Electronic Products at CV. Ikhtiar Mandiri Palembang, in other 

words that the effect of discounts, promotions, and services has a significant impact 

on the decision to purchase electronic products at CV. Ikhtiar Mandiri Palembang. 

It is evident from the results of statistical analysis conducted by researchers 

showing that the value of R Square (R2) is 0.832 (83.20%), this figure illustrates 

that the percentage contribution of the influence of independent variables 

(Discounts, Promotions, and Services) on the dependent variable (Purchase 

Decision) of 83.20% while the remaining 16.80% is influenced by other variables 

not examined in this research. 

 Simultaneous hypothesis test results show that the Discount, Promotion, and 

Service variables together affect the Promotion. This shows the value of sig F 

(0.000) < 0.05. The results of the partial test also show that the Discount variable 

affects the Purchase Decision indicated by the value of sig t (0.000) < a (0.05), the 

Promotion variable affects the Purchase Decision indicated by the value of sig t 

(0.005) < a (0.05). And the service variable affects the purchasing decision is 

indicated by the value of sig t (0.006) < a (0.05). 

 CV.Ikhtiar Mandiri Palembang should have more discounts, promotions, and 

services, it is better to evaluate the Electronic Product Purchase Decision on 

CV.Ikhtiar Mandiri Palembang regularly, once a month to evaluate. 

 

Keywords: Discounts, Promotions, and Services and Purchase Decisions 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

1.1 Latar Belakang 

Di zaman modern sekarang ini dunia pemasaran terus berkembang dan 

berubah, dari konsep pemasaran tradisional menuju konsep pemasaran modern. 

Faktor-faktor meningkatnya jumlah pesaing, kecanggihan teknologi dan 

meningkatnya edukasi mengenai pemasaran, semakin mempercepat dan memacu 

para pelaku bisnis dalam melakukan inovasi pengembangan strategi untuk 

memenuhi kebutuhan sesuai dengan harapan konsumen. Pelaku bisnis dituntut 

untuk harus selalu mengetahui perubahan-perubahan yang terjadi pada pasar dan 

mampu menciptakan ide-ide yang kreatif agar produk yang ditawarkan dapat 

menarik perhatian konsumen, sehingga apa yang diinginkan oleh konsumen dapat 

terpenuhi dengan baik dan sesuai dengan kebutuhan konsumen. 

Perusahaan didirikan dengan tujuan dapat menyediakan barang dan jasa untuk 

kebutuhan para konsumennya dan memuaskan apa yang mereka butuhkan. Tujuan 

utama di dirikannya perusahaan adalah untuk memperoleh profil, keuntungan atau 

laba. Tingkat keuntungan ini dapat di pertahankan apabila perusahaan mampu 

bertahan dan meningkatan jumlah penjualnnya. Untuk meningkatnya tingkat 

penjualan, perusahaan harus menerapkan strategi yang tepat di gunakan dalam 

menarik konsumen. Strategi yang dapat digunakan perusahaan adalah dengan 

memberikan diskon harga pada suatu produk. Hal ini umumnya dapat membuat 

pengguna lama agar dapat membeli lebih banyak dan mendorong pengguna baru 
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atau meyakinkan kosumen untuk mencoba produk tersebut. Selain itu diskon harga 

cukup mendapat respon yang cepat dari kosumen, hal ini dapat dilihat antusias 

konsumen apabila adanya diskon. Diskon biasanya dilakukan setelah melihat nilai 

penjualan bulan sebelumnya dan jumlah stock barang, dari data tersebut maka 

perusahaan dapat melihat dimana kurang maksimalnya penjualan yang telah 

dilakukan bulan sebelumnya dan barang/produk apa saja yang dinilai penjualannya 

cukup rendah. Strategi diskon harga merupakan startegi yang dapat digunakan 

sebagai sarana untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen dan juga 

diharapkan dapat memberi dampak positif bagi perusahaan. Perubahan harga atas 

suatu produk adalah salah satu faktor penting yang dapat memperngaruhi 

permintaan dan penawaran produk diperusahaan. Dimana perubahan harga dapat 

membuat pergeseran pada permintaan produk sehingga perusahaan dapat 

mengukur seberapa besar sensitivitas permintaan dan penawaran dapat teradi 

karena adanya perubahan harga tersebut 

CV. Ikhtiar Mandiri Palembang merupakan salah satu toko elektronik terbesar 

di Kota Palembang  Produk yang dipasarkan oleh CV. Ikhtiar Mandiri Palembang 

guna untuk memenuhi kebutuhan konsumen cukuplah banyak. Salah satu contoh 

adalah produk elektronik rumahan yang diproduksi guna untuk memenuhi segala 

kebutuhan konsumen atau pasar. Dengan berkembangya jaman produk elektronik 

dirasa sangat penting untuk saat ini. Untuk membantu  pekerjaan misalnya juga 

sangat membantu dan memudahkan pekerjaan. Selain itu dengan teknologi yang 

semakin maju semua berhubungan dengan produk elektronik. Kegunaan 

menggunakan  produk  elektronik  sendiri  sangat  efektif  dan  efisien untuk 
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kehidupan sehari hari. Bisnis elektronik tidak ada matinya, hal ini yang mungkin 

membuat bisnis ini tetap bertahan dan menjadi pilihan bisnis bagi para pelaku usaha 

yang berskala besar maupun kecil. Bisnis elektronik ini sudah tidak lagi dianggap 

sebagai kebutuhan primer melainkan sudah menjadi kebutuhan sekunder dengan 

alasan berdasarkan majunya kecanggihan teknologi kehidupan manusia 

dipermudah dalam segala hal seperti kemudahan mencari berbagai informasi 

hingga alat komunikasi  yang cukup  canggih,  selain  itu  barang  elektronik  

juga sangat membantu pekerjaan rumah tangga, juga memberikan kenyamanan 

bagi kehidupan manusia saat ini, tetapi bisnis elektronik ini juga perlu adanya 

promosi. Promosi merupakan kegiatan yang tujuannya memberitahukan atau 

menawarkan produk ataupun jasa yang dilakukan semenarik mungkin sehingga 

mampu menarik calon konsumen untuk membeli serta menggunakan produk dari 

yang perusahaan tawarkan. Promosi yang baik juga bisa sebagai acuan konsumen 

untuk mengambil keputusan membeli sebuah produk dari perusahaan tersebut. 

Promosi juga harus sesuai dengan kebutuhan yang diperlukan oleh konsumen untuk 

memenangkan pasar yang ada. Promosi  juga sangat penting untuk mempengaruhi 

keputusan membeli konsumen masih belum bisa dimaksimalkan.  Promosi yang 

telah dilakukan hanya kepada konsumen yang datang langsung ke perusahaan 

dengan memberikan penjelasan lisan keunggulan dan kelebihan perusahaan 

tersebut terhadap melayani konsumen sehingga konsumen dapat menentukan 

keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian yaitu pemilihan dari dua atau lebih pada keputusan 

pembekian yang artinya bahwa seseorang bisa melakukan keputusan   pembelian   



4 

 

 
 

harus ada beberapa pilihan alternative. Keputusan untuk membeli bisa mengarah 

pada bagaimana proses dalam pengambilan keputusan tersebut itu dilakukan. 

Keputusan pembelian dipengaruhi oleh perilaku konsumen. 

CV. Ikhtiar Mandiri Palembang di dirikan dengan tujuan tertentu sehingga 

dapat tetap hidup dan berkembang. Salah satu tujuan perusahaan tersebut adalah 

dengan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba perusahaan. Tingkat 

keuntungan atau laba perusahaan dapat di pertahankan apabila perusahaan dapat 

mempertahankan dan meningkatkan penjualannya, salah satunya melalui usaha 

mencari, menarik,dan membina pelanggan. Kegiatan pemasaran merupakan faktor 

yang sangat penting dan berpengaruh bagi perusahaan untuk itu bagian pemasaran 

harus mempunyai strategi yang mantap dalam melihat peluang dan kesempatan 

yang ada, sehingga posisi perusahaan dipasar dapat di pertahankan dan sekaligus  

dapat  di  tingkatkan. Strategi pemasaran yang berorientasi pada konsumen 

merupakan cara yang terbaik yang dapat dilakukan perusahaan. Perusahaan dalam 

hal ini tidak hanya menjual produk akan tetapi juga harus memahami apa yang  

diinginkan konsumen atau pasar sehingga akan berpengaruh pada keputusan 

pembelian konsumen atau pasar. 

Kualitas pelayanan  yang diberikan kepada konsumen toko elektronik CV. 

Ikhtiar Mandiri Palembang, terdapat kelemahan-kelemahan yang perlu 

mendapatkan perhatian yaitu minimnya kemampuan karyawan dalam memberikan 

pelayanan yang baik terhadap konsumen. Sehingga jika konsumen mengajukan 

komplain maka karyawan toko elektronik CV. Ikhtiar Mandiri Palembang kesulitan 

untuk memberikan jawaban yang dapat memberikan kepuasan kepada konsumen 
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itu sendiri, Kondisi seperti ini bagi konsumen dapat mengurangi kualitas pelayanan 

yang mereka terima dari toko elektronik CV. Ikhtiar Mandiri Palembang yang 

mempengaruhi terhadap tingkat keputusan konsumen untuk membeli menjadi 

menurun. Serta kurangnya kesigapan karyawan dalam melayani transaksi 

konsumen.Untuk promosi yang telah dilakukan toko elektronik CV. Ikhtiar 

Mandiri Palembang hanya dalam bentuk periklanan melalui brosur, spanduk, dan 

website. Promosi penjualan hanya dilakukan  melalui voucher dan  cashback, 

itupun  jika persediaannya  masih  ada. Tenaga penjualan dilakukan oleh 

karyawan masing-masing brand dari merk elektronik yang dijual di toko elektronik, 

serta tanpa adanya customer service yang khusus menerima komplain dari 

konsumen.Yang ada hanya karyawan kasir yang hanya lebih fokus dalam 

membantu transaksi penjualan terhadap konsumen. 

Tabel 1.1 

Penjualan elektronik CV. Ikhtiar Mandiri Palembang Tahun 2021 

 

Bulan Penjulan Target Achivment 

Januari Rp. 87.960.000 Rp. 150.000.000 58,6% 

Februari Rp. 98.526.000 Rp. 150.000.000 65,6% 

Maret Rp. 79.807.000 Rp. 150.000.000 53,2% 

April Rp. 83.112.000 Rp. 150.000.000 55,4% 

Mei Rp. 172.638.000 Rp. 200.000.000 86,3% 

Juni Rp. 117.638.000 Rp. 200.000.000 58,8% 

Juli Rp. 132.098.000 Rp. 200.000.000 66% 

Agustus Rp. 83.000.000 Rp. 150.000.000 55,3% 

September Rp. 95.000.000 Rp. 150.000.000 63,3% 

Oktober Rp. 112.000.000 Rp. 150.000.000 74,6% 

November Rp. 132.000.000 Rp. 150.000.000 88% 

Desember Rp. 109.000.000 Rp. 150.000.000 74,6% 

Sumber : Data CV. Ikhtiar Mandiri Palembang Tahun 2021 

 

 Berdasarkan tabel 1.1 CV. Ikhtiar Mandiri Palembang mengalami penjualan 

elektronik yang bervariasi, akan tetapi pada bulan Oktober sampai November 
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mengalami peningkatan yang cukup memuaskan dikarenakan bulan Oktober 

sampai November merupakan hari natal dan tahun baru. Oleh karenanya konsumen 

memerlukan barang-barang  elektronik yang baru dan canggih. 

 CV. Ikhtiar Mandiri Palembang saat ini memiliki 1 (satu) outlet. Kedepanya 

jumlah jaringan toko elektronik CV. Ikhtiar Mandiri Palembang pun akan terus 

bertambah seiring dengan pertumbuhan bisnis, serta untuk memenuhi kebutuhan 

seluruh pelanggan toko elektronik CV. Ikhtiar Mandiri Palembang serta memberi 

kemudahan bagi calon pembeli.   

Berdasarkan uraian latar belakang diatas maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul “Pengaruh Diskon, Promosi, dan Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Elektronik Pada CV. Ikhtiar Mandiri 

Palembang“ 

. 

1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan uraian mengenai latar belakang yang telah dikemukakan 

sebelumnya, maka penulis mencoba untuk merumuskan masalah dalam bentuk 

pernyataan sebagai berikut: 

1. Apakah diskon, promosi dan pelayanan berpengaruh secara simultan terhadap 

keputusan pembelian produk elektronik Pada CV. ikhtiar Mandiri Palembang? 

2. Apakah diskon dapat mempengaruhi secara parsial terhadap keputusan 

pembelian produk elektronik Pada CV. Ikhtiar Mandiri Palembang?  

3. Apakah promosi dapat mempengaruhi secara parsial terhadap Keputusan 

pembelian produk elektronik pada CV. Ikhtiar Mandiri Palembang? 
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4. Apakah pelayanan dapat mempengaruhi secara parsial terhadap keputusan 

pembelian produk elektronik Pada CV. Ikhtiar Mandiri Palembang? 

 

1.3 Tujuan Penelitian  

Tujuan penulis Pengaruh diskon, promosi dan pelayanan terhadap keputusan 

pembelian produk elektronik Pada CV. ikhtiar Mandiri Palembang adalah: 

1. Untuk mengetahui diskon, promosi dan pelayanan berpengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian produk elektronik Pada CV. ikhtiar 

Mandiri Palembang  

2. Untuk mengetahui diskon dapat mempengaruhi secara parsial terhadap 

keputusan pembelian produk elektronik Pada CV. ikhtiar Mandiri 

Palembang 

3. Untuk mengetahui promosi dapat mempengaruhi secara parsial terhadap 

keputusan pembelian produk elektronik Pada CV. ikhtiar Mandiri 

Palembang 

4. Untuk mengetahui pelayanan dapat mempengaruhi secara parsial terhadap 

keputusan pembelian produk elektronik Pada CV. ikhtiar Mandiri 

Palembang 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Selain tujuan, penulisan skripsi ini juga memiliki manfaat penelitian, antara 

lain: 
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1. Akademis  

Agar dapat memperkaya penelitian mengenai pengaruh diskon, promosi dan 

pelayanan terhadap keputusan pembelian produk elektronik Pada CV. ikhtiar 

Mandiri Palembang, diharapkan dapat memberi masukan dalam pengembangan 

kemajuan toko elektronik  CV. ikhtiar Mandiri Palembang 

2. Bagi penulis  

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan pengetahuan penulis 

mengenai diskon, promosi dan pelayanan terhadap keputusan pembelian 

produk elektronik Pada CV. ikhtiar Mandiri Palembang 

3. Bagi perusahaan  

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi nyata 

terhadap permasalahan diskon, promosi dan pelayanan terhadap keputusan 

pembelian produk elektronik Pada CV. ikhtiar Mandiri Palembang
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