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ABSTRAK 

 

DINI FIJRIAH, Pengaruh Kualitas Pelayanan, Promosi Penjualan, dan 

Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk di PT. Rindu Palembang. 

(Dibawah bimbingan Ibu Lusia Nargis, S.E.,M.Si dan Bapak Herlan  

Junaidi, S.E.,M.P). 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: (1) Pengaruh kualitas pelayanan, 

promosi penjualan, dan harga terhadap keputusan pembelian. (2) Pengaruh 

kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. (3) Pengaruh promosi 

penjualan terhadap keputusan pembelian. (4) Pengaruh harga terhadap keputusan 

pembelian. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan 

metode kuantitatif. Populasi pada penelitian ini adalah retailer PT. Rindu 

Palembang yang membeli produk di PT. Rindu Palembang. Teknik pengambilan 

sampling yang digunakan adalah random sampling dengan jumlah sampel 

sebanyak 84 retailer. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner yang 

telah diuji validitas dan reliabilitas. Teknik analisis yang digunakan dalam 

penelitian untuk menjawab hipotesis adalah regresi linear berganda. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa: (1) Kualitas pelayanan, promosi penjualan, 

dan harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan dengan 

hasil pengujian diperolah F hitung sebesar 88,729 dengan signifikan 0,000. (2) 

Kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan 

hasil uji parsial diperoleh t hitung kualitas pelayanan sebesar  5,376 dengan 

signifikan 0,000. (3) Promosi penjualan berperngaruh terhadap keputusan 

pembelian. Berdasarkan hasil uji parsial diperoleh t hitung sebesar 7,610 dengan 

signifikan 0,000. (4) Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan 

hasil t hitung sebesar 1,749 dan signifikan 0,000.  

 

Kata Kunci : Kualitas Pelayanan,    Promosi Penjualan,   Harga,   Keputusan     

  Pembelian 
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ABSTRACT 

 

DINI FIJRIAH, The Effect of Services Quality, Sales Promotion, and Prices 

on Product Purchasing Decisions at PT. Rindu Palembang. (Under the 

guidance of Mrs. Lusia Nargis, S.E.,M.Si and Mr. Herlan Junaidi, S.E.,M.P). 

 

This study aims to determine: (1) The effect of service quality, sales promotion, 

and price on purchasing decisions. (2) The effect of service quality on purchasing 

decisions. (3) The effect of sales promotion on purchasing decisions. (4) The 

effect of price on purchasing decisions. The research method used in this study 

uses quantitative methods. The population in this study are retailers of PT. Miss 

Palembang who buys products at PT. I miss Palembang. The sampling technique 

used was random sampling with a total sample of 84 retailers. The data collection 

technique uses a questionnaire that has been tested for validity and reliability. 

The analysis technique used in research to answer the hypothesis is multiple 

linear regression. The results of this study indicate that: (1) Service quality, sales 

promotion, and price affect purchasing decisions. This is evidenced by the test 

results obtained F count of 88.729 with a significance of 0.000. (2) Service 

quality influences purchasing decisions. Based on the results of the partial test 

obtained t count service quality of 5.376 with a significance of 0.000. (3) Sales 

promotions have an effect on purchasing decisions. Based on the results of the 

partial test obtained t count of 7.610 with a significance of 0.000. (4) Price has an 

effect on purchasing decisions with t count results of 1.749 and a significant 

value of 0.000. 

 

Keywords: Service Quality, Sales Promotion, Price, Purchase Decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Persaingan dunia bisnis saat ini berkembang semakin ketat dan membuat 

perusahaan berusaha mencari strategi yang cepat dan tepat dalam memasarkan 

produknya. Oleh karena itu, perusahaan bersaing secara kompetitif dalam hal 

strategi bisnis untuk mencapai tujuan perusahaan serta memahami apa yang 

terjadi di pasar dan apa yang menjadi keinginan konsumen. 

Tujuan kegiatan pemasaran adalah mempengaruhi pelanggan untuk 

bersedia membeli barang atau jasa perusahaan di saat mereka membutuhkan. Hal 

ini sangat penting bagi perusahaan untuk memahami bagaimana tingkah laku 

pelanggan sehingga perusahaan dapat mengembangkan produk, menentukan 

harga, mempromosikan dan mendistribusikan produknya secara lebih baik. 

Perkembangan industri alat elektronik begitu cepat seiring dengan 

kemajuan teknologi dan tingginya tingkat persaingan diantara perusahaan 

elektronik lainnya dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Barang 

elektronik merupakan salah satu kebutuhan konsumen yang digunakan untuk 

menunjang aktivitas sehari-hari yang kemudian didistribusikan sehingga bisa 

memenuhi kebutuhan konsumen. Barang-barang elektronik yang sering digunakan 

oleh konsumen untuk menunjang aktivitasnya sehari-hari diantaranya adalah 

audio, lemari  es,  televisi,  mesin  cuci,  magicom  dan  blender.   
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 Semakin banyak permintaan masyarakat akan barang-barang elektronik, 

menyebabkan bisnis elektronik saat ini banyak ditemukan di berbagai tempat. 

Dari mulai bisnis pembuatan barang elektronik, toko elektronik sampai bisnis 

kredit elektronik banyak ditemukan di sekitar. Banyaknya bisnis elektronik yang 

bermunculan seperti ini, karena kebutuhan masyarakat akan barang elektronik 

juga semakin meningkat. 

 PT. Rindu Palembang merupakan distributor yang bergerak di bidang 

produk elektronik yang tentunya aktivitas dilakukan adalah mendistribusikan 

barang atau produk elektronik ke retailer atau pengecer, seperti kabel listrik, 

lampu, magicom, blender, mesin cuci, AC, televisi, dan lemari es. 

Usaha PT. Rindu Palembang memiliki jumlah penjualan setiap tahunnya, 

yang dapat dilihat pada Tabel 1.1 di bawah ini: 

Tabel 1.1 

Data Penjualan PT. Rindu Palembang Tahun 2019 - 2021 

Tahun Jumlah Penjualan (Rp) 

2019 58.156.965.907 

2020 254.894.559.910 

2021 253.060.703.351 

     Sumber: Data Internal Perusahaan (2022) 

Berdasarkan Tabel 1.1 menunjukkan bahwa penjualan PT. Rindu 

Palembang pada tahun 2020 meningkat sangat pesat daripada tahun sebelumnya 

sebesar Rp254.894.559.910. Namun, pada tahun 2021 jumlah penjualan di PT. 

Rindu Palembang mengalami penurunan sebesar Rp253.060.703.351. Hal ini 
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menjadikan PT. Rindu Palembang melakukan berbagai strategi pemasaran seperti 

memberikan pelayanan yang terbaik bagi retailer sehingga retailer merasa 

nyaman. Dalam memberikan pelayanan kepada retailer, PT. Rindu Palembang 

menyediakan fasilitas seperti ruangan yang rapi dan bersih, karyawan 

berpenampilan menarik, dan tempat duduk yang nyaman serta luas. Menurut 

Tjiptono (Indrasari, 2019:16) kualitas pelayanan adalah suatu keadaan dinamis 

yang berkaitan dengan produk, jasa, sumber daya manusia, serta proses dan 

lingkungan yang setidaknya dapat memenuhi yang diharapkan. Menurut Lupiyadi 

(Aditia, 2019:10) terdapat lima dimensi SERVQUAL, yaitu berwujud (tangible), 

reliabilitas (reliability), ketanggapan (responsiveness), jaminan dan kepastian 

(assurance), empati (empathy). Konsep ini juga dapat menjadi variabel berguna 

dalam menganalisis yang berkaitan dengan perilaku konsumen dimana keputusan 

pembelian termasuk didalamnya. Salah faktor yang menentukan tingkat 

keberhasilan dan kualitas perusahaan adalah kemampuan perusahaan dalam 

memberikan pelayanan kepada pelanggan. 

Tidak hanya memberikan pelayanan yang baik, PT. Rindu Palembang 

memberikan harga yang terjangkau kepada retailer untuk dapat menarik perhatian 

retailer, pasalnya kebanyakan retailer sering membandingkan harga produk satu 

dengan produk lainnya. Kebijakan harga sangat menentukan dalam pemasaran 

sebuah produk, karena harga adalah salah satunya unsur bauran pemasaran yang 

memberikan pendapatan bagi perusahaan. Melalui penetapan harga yang tepat, 

sebuah perusahaan dapat memperoleh keuntungan yang dapat mendukung biaya 

produksi, biaya distribusi, dan biaya promosi. Menurut Abdurrahman (2015:109) 
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harga merupakan sejumlah uang yang berfungsi sebagai alat ukur untuk 

mendapatkan barang atau jasa. Menurut Kotler dan Keller (Indrasari, 2019:60) 

terdapat empat dimensi dari harga, yaitu keterjangkauan harga, kesesuaian harga 

dengan produk, kesesuaian harga dengan manfaat, dan daya saing harga. 

Perusahaan harus menyadari bahwa konsumen menginginkan harga yang pantas, 

dimana konsumen merasa bahwa pengorbanan yang mereka keluarkan berupa 

biaya sebanding dengan manfaat yang mereka peroleh. 

Strategi lain yang dilakukan oleh PT. Rindu Palembang untuk 

meningkatkan awareness pada retailer adalah melakukan promosi penjualan. 

Promosi penjualan penting dilakukan agar produk atau jasa dikenal oleh 

masyarakat luar, meningkatkan penjualan, dan untuk menarik perhatian retailer. 

Menurut Laksana (Adillah, 2020:12) promosi adalah suatu komunikasi dari 

penjual dan pembeli yang berasal dari informasi yang tepat dengan tujuan untuk 

merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal suatu 

produk menjadi mengenal produk. Menurut Tjiptono dan Chandra (2014:543) 

secara garis besar terdapat tiga klasifikasi utama dari promosi penjualan, yaitu 

promosi konsumen (consumer promotions), promosi dagang (trade promotions), 

dan promosi wiraniaga (salesforce promotions). 

PT. Rindu Palembang melakukan promosi penjualan melalui media 

promosi offline maupun online. Untuk promosi online, PT. Rindu Palembang 

memasarkan produk melalui media sosial salah satunya aplikasi WhatsApp. 

Sedangkan untuk offline, PT. Rindu Palembang melakukan promosi secara 

langsung ke retailer-retailer. 
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Menurut Indrayanti (Kinanti, 2019:18) dengan kualitas pelayanan yang 

baik, akan mendorong konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk. Hal 

ini mempunyai arti bahwa semakin perusahaan melakukan pelayanan yang baik 

maka akan berdampak pada keputusan pembelian. Sedangkan harga merupakan 

faktor utama yang dipertimbangkan dalam pengambilan keputusan pembelian. 

Seseorang pasti akan mencari harga yang paling murah dengan membandingkan 

perusahaan satu dan perusahaan lain. Selain itu menurut Setyaningrum (Kinanti, 

2019:17) tujuan promosi adalah menginformasikan akan adanya produk baru dan 

mengingatkan kembali para konsumen akan keberadaan produk baru. Strategi 

pemasaran melalui kualitas pelayanan, promosi penjualan, dan harga bisa menjadi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Menurut Kotler dan Keller (Indrasari, 2019:70) keputusan pembelian 

adalah proses dimana konsumen membuat keputusan untuk membeli berbagai 

produk dan merek yang terdiri dari urutan kejadian, yaitu pengenalan kebutuhan, 

pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca 

pembelian.  

Selain kualitas pelayanan, promosi penjualan, dan harga, terdapat faktor-

faktor lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian produk di PT. Rindu 

Palembang secara tidak langsung seperti, kualitas produk atau citra merek yang 

tidak dianalisis dalam penelitian ini. 

Berdasarkan uraian di atas diketahui bahwa jumlah pendapatan per tahun 

PT. Rindu Palembang pada tahun 2021 mengalami penurunan sehingga 

perusahaan akan meningkatkan strategi-strategi pemasaran kepada retailer. 
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Melihat hal ini, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul 

“Pengaruh Kualitas Pelayanan, Promosi Penjualan, dan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk di PT. Rindu Palembang.   

 

1.2 Perumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijabarkan, maka rumusan masalah 

penelitian ini adalah: 

1. Bagaimana pengaruh kualitas pelayanan, promosi penjualan, dan harga 

secara simultan terhadap keputusan pembelian produk di PT. Rindu 

Palembang? 

2. Bagaimana pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 

produk di PT. Rindu Palembang? 

3. Bagaimana pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian 

produk di PT. Rindu Palembang? 

4. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian produk di PT. 

Rindu Palembang? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian yang ingin dicapai oleh peneliti dalam penelitian ini 

adalah untuk mengetahui, menganalisis, dan membuktikan: 

1. Pengaruh kualitas pelayanan, promosi penjualan, dan harga secara 

simultan terhadap keputusan pembelian produk di PT. Rindu Palembang. 
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2. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian produk di PT. 

Rindu Palembang. 

3. Pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian produk di PT. 

Rindu Palembang. 

4. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian produk di PT. Rindu 

Palembang. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian yang peneliti lakukan mudah-mudahan dapat bermanfaat bagi 

peneliti sendiri, maupun bagi para pembaca atau pihak-pihak lain yang 

berkepentingan: 

1. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat sebagai bahan masukan dan 

pertimbangan dalam menarik konsumen dan sebagai bahan evaluasi 

perusahaan. 

2. Bagi Peneliti 

Memberikan kesempatan peneliti untuk mengaplikasikan ilmu dan teori 

yang dipelajari selama dibangku kuliah dan dapat menambah wawasan dan 

pengetahuan yang akan digunakan di dunia kerja. 

3. Bagi Program Studi Manajemen 

Penelitian diharapkan dapat menjadi sumber referensi bagi peneliti lain 

untuk dijadikan sebagai bahan pertimbangan dalam penelitian selanjutnya 

yang terkait dengan topik yang dibahas dalam penelitian ini. 
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