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The This study tries to determine whether price, advertising, and service
quality have a partial or simultaneous impact on purchasing decisions at
PT Jumbo Power International Batam. 3,670 people constitute the study
population, all of whom are consumers. 150 respondents were taken as a
sample of 150 for this investigation. The saturated sampling technique
was used in this work as a sampling technique. This study employs a
questionnaire as one of its data collection methods. SPSS 25 program was
used to process this data. Quantitative research methodology was used.
The results showed that the price showed a t-count value of -6700 <97612.
has a negative and significant effect on price on purchasing decisions at
PT Jumbo Power International Batam, advertisements show a t-count
value of 10,155 <97612 a beneficial and important impact on consumer
decisions at PT Jumbo Power International Batam, and service quality
with a t-count value of 4,084 <97612 has a positive and significant effect
on purchasing decisions at PT Jumbo Power International Batam. price,
advertising, and service quality all have a simultaneous, positive and
significant effect on purchasing decisions at PT Jumbo Power
International Batam to buy a product or service. with the calculated F
value is 51.675 > 3.060.

1. PENDAHULUAN

Salah  satu  aspek  terpenting  yang
mengakibatkan pembelian barang atau jasa
oleh konsumen adalah keputusan pembelian.
Keputusan pembelian konsumen terkait erat
dengan unsur-unsur yang mempengaruhi
mereka  untuk  melakukan  pembelian.
Konsumen akan memeriksa berbagai pilihan
alternatif berdasarkan kriteria ini dan memilih
satu atau lebih yang diperlukan tergantung
pada pertimbangan. (Hariyadi, 2017). Harga,
iklan, dan kualitas layanan adalah beberapa
elemen yang mungkin  mempengaruhi
keputusan konsumen untuk membeli suatu
produk. (Brama Kumbara, 2021). Salah satu
faktor yang mempengaruhi suatu produk bisa
laku dipasaran dan menjadi perhatian utama
konsumen yaitu harga dengan harga yang lebih
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murah bisa membuat konsumen tertarik ingin
lebih mengenal, melihat produk dan mencoba
produk bisa ada kemungkinan konsumen lihat
ingin memiliki produk tersebut. penyesuaian
harga agar produk tersebut agar bisa
meningkatkan penjualan. Menurut penelitian
(Firmansyah, 2020) Salah satu komponen
bauran pemasaran adalah harga. Sikap nilai
yang diinginkan pasar sasaran pada produk dan
merek perusahaan juga dikomunikasikan
melalui harga. Dalam hal ini, harga adalah
faktor yang mempengaruhi pembelian. iklan
dan perusahaan perlu menyesuaikan dengan
media iklan yang efektif dan bisa diterima oleh
sasaran  produknya, dan  pemasangan
diusahakan tidak hanya sekali namun juga
berlanjut karena itu bisa menjadi nilai tambah
perusahaan untuk memperkenalkan
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produknya, sehingga juga bisa menghilangkan
keraguan konsumen untuk membeli produk
tersebut secara tidak langsung juga bisa lebih
meningkat penjualan perusahaan. Pengertian
iklan Menurut Dewan Periklanan Indonesia
(DPI) dalam Stephen et al., (2020), adalah
pesan komunikasi pemasaran atau komunikasi
publik tentang suatu produk yang didukung
oleh media yang terkenal dan diarahkan pada
pada masyarakat sebagai pengguna produk
atau seluruh komunitas Hal ini dimaksudkan
agar dengan menggunakan periklanan sebagai
media pemasaran, organisasi akan dapat
memberikan pemahaman yang lebih baik
kepada pelanggan potensial tentang produk
yang ditawarkan, serta membantu pelanggan
dalam membuat keputusan pembelian. Faktor
lain yang juga mempengaruhi penjualaan yaitu
kualitas pelayanan yang ditawarkan juga
belum  bisa memuaskan konsumen yang
berbelanja, ini juga yang membuat konsumen
sering memberikan keluhan ke manajemen
perusahaan yang mana mereka yang belanja
kurang mendapatkan pelayanan kurang
memuas dan mengecewakan, baik dari tim
pemasaran yang mereka dapatkan dan rasakan
kurang memuaskan, yang mana mereka terima
ketidakpuasan mereka terutama dari tim
penjualan kurang cepatnya memberikan
informasi harga kepada mereka sehingga
membuat mereka menunggu terlalu lama
sehingga menimbul  kekecewaan yang
berdampak hilang kepercayaan konsumen
berbelanja, maka dari itu perlu memperbaiki
kualitas pelayanan kepada konsumen karena
dari situ konsumen bisa nyaman untuk
membeli dan bisa saja konsumen membeli
ulang, karena kualitas pelayanan pada bidang
penjualan sangatlah krusial untuk diperhatikan
dan menjadi perbaikan sehingga ini bisa juga
mendorong minat konsumen untuk belanja dan
kenyamanannya untuk membeli ulang
kebutuhannya. Apalagi yang mempromosikan
produk dari  konsumen sendiri yang
mendapatkan pengalamannya sendiri yang
dibagikan kepada orang lain lebih bisa
meningkatkan keyakinan untuk membeli.
Pernyataan ini juga diungkapkan oleh (Winda
Evyanto, 2021) Layanan dapat digunakan
untuk memenangkan kepercayaan pelanggan,
dan perusahaan menempatkan nilai tinggi pada
kualitas layananan
2. KAJIAN PUSTAKA DAN
PENGEMBANGAN HIPOTESIS
Harga adalah seluruh jumlah uang yang
dibayarkan oleh produsen untuk barang atau
jasa yang telah dibeli dan dihargai oleh

pelanggan. Harga, menurut Kotler dan
Armstrong, adalah jumlah dari nilai-nilai yang
dibayar oleh konsumen dalam menerima
manfaat dalam penggunaan barang atau jasa.
Harga adalah satuan moneter dalam
pengukuran yang ditukarkan untuk memiliki
suatu barang atau jasa (Tjiptono, dalam (Sari,
2017)). Kemudian berdasarkan ungkapan
(Noviyanti et al., 2021) Harga merupakan
bagian yang berpengaruh secara langsung
terhadap proses yang menjadi penentu yang
mana seseorang akan memutuskan untuk
membeli.

Iklan (Promosi)

Terdapat beberapa faktor-faktor diantaranya

sebagai berikut : (Irawan & Pamungkas, 2019) :
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Faktor Internal

a. Tujuan Pemasaran Perusahaan
Memaksimalkan keuntungan; menjaga
perusahaan tetap hidup; menjangkau
pasar  yang luas; membangun
kepemimpinan yang efektif, menang
dalam persaingan, dan mempraktikkan
tanggung jawab sosial.

b. Strategi Bauran Pemasaran
Elemen bauran pemasaran lainnya,
seperti produk, distribusi, dan promosi,
harus terintegrasi dan saling membantu.

c. Biaya
merupakan komponen terpenting dalam
Identifikasi harga minimum yang harus
ditetapkan untuk menutupi biaya tetap
dan biaya variabel dan mencegah
kerugian bagi bisnis..

d. Organisasi

1) Manajemen harus memilih siapa di
dalam perusahaan yang
menetapkan harga.

2) Setiap perusahaan  menangani
masalah harga dengan caranya
sendiri.

3) Adaperusahaan  kecil,umumnya
harga ditetapkan oleh manajemen
puncak.

4) Kesulitan penetapan harga sering
kali dikelola oleh divisi atau
manajer lini produk dalam bisnis
besar.

5) Tenaga penjualan diizinkan untuk
tawar-menawar dengan pelanggan
untuk menetapkan kisaran harga
tertentu di pasar industri..

6) Penetapan  harga  merupakan
komponen penting dalam sektor
industri (seperti perusahaan
minyak dan pesawat luar angkasa),
dan Biasanya, setiap perusahaan



memiliki penetapan harga yang
menjadi tanggung jawab divisinya.
manajemen senior atau pemasaran.
7) Selain itu, manajer penjualan,
Harga dapat dipengaruhi oleh
manajer produksi, manajer
keuangan, dan akuntan.
Faktor Ekternal
Setiap bisnis harus memahami karakteristik
pasar dan kebutuhan yang harus dipenuhinya,
baik itu pasar persaingan sempurna, persaingan
monopolistik, oligopoli, atau monopoli. faktor
Periklanan adalah pesan dalam penyampaian
makna produk dengan kata-kata yang persuasif
paling penting untuk mengundang calon
konsumen barang dan jasa (Firmansyah, 2020).
Iklan merupakan sistem komunikasi dua arah
yang bisa mempengaruhi orang untuk membeli
produk yang ditawarkan. Sehingga iklan
menjadi pesan yang memberikan tawaran
sebuah produk yang menunjukkan keadaan
masyarakat dengan melalui media iklan.
terdapat lima indikator iklan yaitu (Habibah,
2018):

1. Mission, merupakan penetapakan tujuan
periklanan ~ yang  merucut  dalam
keputusan sebelumnya mengenai pangsa
pasar sasaran.

2. Money, anggaran periklan dibuat setelah
tujuan iklan ditentukan. Dengan dana
yang dikeluarkan harus tepat dan
feedback sesuai dengan apa yang
diharapkan.

3. message, merupakan pemilihan pesan
yang akan tersiratkan di dalam iklan,
yang prinsipnya pasar produk atau
manfaat utama yang ditawarkan merek.

4. media, merupakan pemilihan media
iklan untuk dapat bisa menyampaikan
pesan iklannya.

5.  meansurement merupakan evaluasi
eefektifitas periklanan yang dilakukan
perusahaan tersebut.

Kualitas Pelayanan

Kualitas bisa berarti lebih dari satu karena
beberapa orang dapat mengartikan secara
berbeda. Kualitas dapat mengandung arti
seperti kesesuaian apa yang dipakai dengan
yang dikeluarkan oleh pemenuhan kebutuhan
seorang pelanggan tersebut (Tjiptono, dalam
(Gunawan, 2021)). Dalam hal pemasaran
Kualitas merupakan kepuasan pelanggan.
Suatu produk berkualitas jika produk tersebut
akan memberi manfaat sepenuhnya untuk
konsumen, dengan artian apa Yyang
diekspektasikan oleh konsumen dalam suatu
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lain yang tidak berhubungan relevan.

Elastisitaskurangsignifikan permintaan.

a. Persaingan (porter)

Persaingan dipengaruhi oleh lima faktor utama

suatu industri:

1) Persaingan
bersangkutan

2) Produk Substitusi

3) Pemasok

4) Pelanggan dan

5) Ancaman-ancamanbaru

dalam industri yang

barang atau jasa. Zeithmal dan Bitner

(Ferliyan, 2019), mengatakan arti kualitas

pelayanan adalah apa yang disampaikan jasa

dengan baik atau sampai sangat baik yang akan
dibandingkan dengan ekspektasi pelanggan.

Ada lima peran berbeda yang dapat dimainkan

seseorang saat melakukan pembelian. (Daulay,

2017):

a. Pemrakarsa(Intiator)

b. Orang yang pertama kali mengenali
kebutuhan atau keinginan yang tidak
terpenuhi  adalah  pemrakarsa.  dan
menawarkan pembelian produk atau
layanan tertentu.

c. Pemberi Pengaruh (Influencer)

d. Adalah seseorang yang menawarkan
detail, saran, atau pendapat untuk
membantu klien membuat keputusan.

e. Pengambil keputusan (Decider) Orang
yang membuat keputusan tentang
pembelian mereka, seperti apakah akan
Apa yang harus dibeli, di mana membeli,

bagaimana cara
membeli,ataubagaimanamelakukannya.

f. Pembeli (Buyer)  Orang yang
melakukan pembelian secara

nyata.\Pemakai (User) Barang atau jasa
yang dibeli dikonsumsi atau digunakan
oleh orang yang telah membayarnya.



3. METODE PENELITIAN
Jenis penelitian yang dilakukan oleh peneliti
adalah deskriptif. Penelitian deskriptif adalah
salah satu desai penelitian yang memaparkan
suatu hal dengan memberikan ciri tertentu dari
sebuah fenomena dalam permasalahan yang
terjadi (Sugiyono, 2017).
Menurut Penelitian (Aswad et al., 2018)
Populasi adalah wilayah yang digeneralisasikan
dimana peneliti memiliki ciri-ciri tertentu dari
objek atau subjek penelitian melalui penelitian
dan kemudian mencapai suatu kesimpulan. Di
dalam penelitian ini populasi yang diambil
merupakan pembeli Pelumas di PT. Jumbo
Power Internasional. Pemilihan lokasi penelitian
pada PT. Jumbo Power Internasional
dikarenakan merupakan salah satu toko
perlengkapan sparepart yang telah mempunyai
konsumen dengan total 3,670 konsumen di kota
Batam . Tingkat kesalahan (e) dalam penelitian
ini adalah 8% saat menghitung jumlah sampel
menggunakan rumus Slovin: Rumus :

N

Keterangan :

n = Total sampel

N = Total populasi

d = Nilai presisi yang digunakan yaitu 8% atau
0,8

untuk mengetahui jumlah sampel yang ada di

penelitian ini yaitu dengan rumus n=
3,670

3,670 (8%)%+1

Jadi, total keseluruhan sampel adalah 150
konsumen untuk dijadikan sampel untuk
penelitian ini. Strategi pengambilan sampel
penelitian ini adalah digunakan peneliti yaitu
Non Probability Sampling.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Pengaruh

Uji Regresi Linear Berganda

Data harus terdistribusi normal, model harus
bebas dari heteroskedastisitas, dan semua model
Uji Regresi Linear Berganda

regresi yang memenuhi karakteristik ini
memenuhi kondisi ini. multikolinearitas antara
lain. Premis bahwa variabel independen
memiliki pengaruh parsial terhadap variabel
tertentu diuji dengan menggunakan analisis
regresi linier. (Sanusi, 2019: 134). Adapun
persamaan regresi linear berganda, antara lain:

Y=a+ blxl +

b2x2 + b3x3

Y=8,605 + -
507X + 805X + 300X

Y =Variabel Keputusan Pembelian

X1 = Variabel Harga

X2 = Variabel Iklan

X3 = Variabel Kualitas Pelayanan

A = Nilai konstanta

B = Nilai koefisien regresi (nilai peningkatan

ataupun penurunan) e = Error disturbance

Uji Koefisien Determinasi (R2)

Seberapa besar pengaruh suatu variabel bebas
terhadap  variabel lain  diukur  dengan
menggunakan  koefisien determinasi (R2)
(Sanusi, 2018: 136).

Uji Hipotesis Uji t

statistik t perlu menetapkan kekuatan masing-
masing independen (X1 ) pada variabel terikat
(Y) (Sanusi, 2019: 139).

Uji f

Uji F yaitu suatu uji untuk mengetahui
pengaruh variabel bebas yaitu (X1) dan (X2)
secara simultan terhadap variabel terikat
yaitu (Y) (Sanusi, 2018: 137). Tabel 2
terlihat bahwa nilai probabilitas untuk semua
pernyataan variabel X1, X2 dan Y lebih kecil
dibandingkan dengan nilai sig senilai 0.05.
Sehingga dapat disimpulkanbahwa semua
item pernyataan dinyatakan valid.

Y=a+ blx1l + b2x2 + b3x3

Y=8,605 + -507X + 805X + 300X

Tabel 1. Hasil Uji Heteroskedastistas

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Model
Std.

B Error Beta
(Constant) 8,605 |1,710
harga -507 |,076 -470
iklan ,805 ,079 ,730
Kualitas pelayanan |,300 |,073 ,263

Sumber : Pengolahan Data SPPS Versi 25, 2022

Dari olah tabel 1 di atas, bentuk
persamaan regresi linear berganda
memperoleh hasil : Variabel harga
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memiliki nilai Dari persamaan regresi
linier berganda yang dibagian atas dapat
dijelaskan sebagaiberikut:



Konstanta memiliki nilai 8,605 yang

kinerja memiliki nilai 8.605.

variabel harga dan iklan bernilai nol, maka

3. -0,507 yang menunjukkan variabel tersebut
akan  menaikkan variabel  keputusan
pembelian sebesar 0,507 jika harga naik
sebesar 1 poin (1 persen).

4. Variabel periklanan memiliki nilai 0,805 yang

menunjukkan bahwa peningkatan 1 poin
Uji Koefisien Determinasi (R?)

(1

berarti jika nilai
persen) pada variabel periklanan akan
menghasilkan peningkatan kinerja sebesar
0,805.
Dengan kata lain, jika variabel periklanan
tumbuh sebesar 1 poin (1persen) maka akan
meningkatkan variabel kinerja sebesar 0,805
karena variabel kualitas pelayanan bernilai
0,300.

Tabel 2. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary®
Model R R Adjusted | Std. Error
Square | R Square of the
Estimate
1 ,718%| 515 ,505| 1,88116

a. Predictors: (Constant), iklan, harga, kualitas pelayanan
b. Dependent Variable: keputusan pembelian

Sumber : Pengolahan Data SPPS Versi 25, 2022

Temuan koefisien determinasi (R2) ditunjukkan
pada Tabel 8, dan nilai koefisien determinasi
(R2) adalah 0,515. Dengan kata lain, 51,5 persen
keputusan pembelian dipengaruhi oleh harga dan

Uji t

iklan, dan 48,5% keputusan pembelian dalam
bisnis dipengaruhi oleh banyak variabel lain

yang tidak termasuk dalam penelitian ini, seperti

persaingan dan faktor lainnya.

Tabel 3. Hasil Uji t

Coefficients?

Model T Sig.

1 (Constant) 5,032 ,000
Harga -6,700 ,000
Iklan 10,155 ,000
Kualitas 4,084 ,000
pelayanan

Sumber : Pengolahan Data SPPS Versi 25, 2022

HO: Harga berpengaruh negatif dan cukup besar
terhadap keputusan pembelian PT Jumbo Power
International Batam. Hasil uji hipotesis parsial
(uji t) tabel dapat diamati menunjukkan bahwa
variabel harga memiliki nilai t-hitung sebesar -
6700 dan tingkat signifikansi 0,000. Perhitungan
t tabel adalah 1,97612.

Karena nilai signifikansi variabel harga adalah
Uji f

0,000 0,05 maka dianggap signifikan (nilai alfa).
Iklan tidak berpengaruh positif atau signifikan
terhadap pilihan pembelian PT Jumbo Power
International. Hasil uji hipotesis parsial (uji t)
tabel dapat ditunjukkan untuk menunjukkan
bahwa variabel iklan menunjukkan nilai t-hitung
sebesar 10,155 dengan tingkat signifikansi
0,000. Perhitungan t tabel adalah 1,97612.

Tabel 4. Hasil Uji f

ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 548,601 3 182,867 51,675 ,000P
Residual 516,659 146 3,539
Total 1065,260 149

a. Dependent Variable: keputusan pembelian
b. Predictors: (Constant), harga, iklan, kualitas pelayanan
Sumber : Pengolahan Data SPPS Versi 25, 2022
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Hasil uji ANOVA yang sering disebut dengan uji

F menunjukkan bahwa HO ditolak dan Ha3

disetujui karena nilai F hitung 51,675 > 3,060

Ftabel dengan df pembilang = 3 dan df penyebut

= 149 dan taraf signifikan = 0,000. menunjukkan

5. KESIMPULAN

Dari pembahasan diatas serta dari beberapa sumber

yang didapat yang diuraikan sebelumnya,

kesimpulannya yang bisa diambil yaitu:

Harga berpengaruh signifikan terhadap

keputusan pembelian PT Jumbo Power

International Batam sebesar 0.6% , Iklan

berpengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian PT Jumbo Power International

Batam sebesar 50.5%
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