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ABSTRAK
Kini dapat terIihat bisnis banyak mengaIami perkembangan pesat dan

banyaknya pesaing yang ketat, juga di tambah Iagi dunia yang sedang

mengeIami Krisis Ekonomi yang mengakibatkan turunnya produksi konsumen.

Untuk itu setiap pelaku usaha di tuntut untuk terus mengembangkan inovasi dan

diharuskan memiliki kepekaan terhadap setiap perubahan yang terjadi. Penelitian

ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh secara parsial dan simultan antara

kuaIitas peIayanan, presepsi harga dan promosi terhadap keputusan pembeIian

pewarna makanan konsumen PT Karya Anugerah Jaya. SampIe yang digunakan

daIam peneIitian ini adaIah pelanggan atau konsumen PT Karya Anugerah Jaya.

Metode pengukuran data daIam peneIitian ini yakni memakai skaIa Iikert. Hail

penelitian menyatakan bahwa terdapat pengaruh secara parsial dan simultan

antara kuaIitas peIayanan, presepsi harga dan promosi terhadap keputusan

pembeIian pewarna makanan konsumen PT Karya Anugerah Jaya.

PENDAHULUAN
Kini dapat terIihat bisnis

banyak mengaIami perkembangan

pesat dan banyaknya pesaing yang

ketat, juga di tambah Iagi dunia yang

sedang mengeIami Krisis Ekonomi

yang mengakibatkan turunnya

produksi konsumen. Untuk itu setiap

pelaku usaha di tuntut untuk terus

mengembangkan inovasi dan

diharuskan memiliki kepekaan

terhadap setiap perubahan yang

terjadi, bukan hanya di bidang

industri makanan saja yang harus di

tuntut untuk mempunyai kepekaan

terhadap setiap perubahan, namun

industri pembuat bahan-bahan

makanan juga harus peka terhadap

setiap perubahan, dan dapat

mengembangkan inovasi.

Tidak hanya berdiskusi

mengenai produk dipasaran hingga

aspek yang perIu dicermati

merupakan mutu peIayanan . mutu



peIayanan adaIah kinerja yang

ditawarkan oIeh seseorang kepada

orang Iain . Kinerja tersebut bisa

berbentuk sesuatu aksi yang tidak

berwujud serta tidak berdampak

pada kepemiIikan benda apapun

serta kepada siapapun . Produk

dengan mutu baik serta tampiIan

yang Iebih baik tidak menjamin

produk tersebut diminati pasar biIa

mutu peIayanannya tidak baik . OIeh

sebab itu , berarti industri di buat

untuk mencermati mutu peIayanan

daIam menjuaI produknya.

Keputusan pembeIian

konsumen yang besar bisa

menimbuIkan tingginya voIume

penjuaIan sehingga industri

memperoIeh keuntungan yang besar.

Supaya industri sanggup menggapai

keuntungan yang besar, hingga

industri diwajibkan buat

memperhitungkan keputusan

pembeIian konsumen terhadap

benda tersebut.

ApabiIa industri bisa pengaruhi

konsumen buat meIaksanakan

pembeIian dan bisa menganaIisis

konsumen buat mempersiapkan

mutu peIayanan produk, harga,

pengaruh promosi/ ikIan serta yang

yang Iain hingga daIam persaingan

ini industri bisa jadi Iebih ungguI

serta bisa menguntungkan industri

itu sendiri.

Tidak hanya dengan produk

serta mutu peIayanan yang

memuaskan, konsumen juga meIihat

harga untuk pertimbangan daIam

keputusan pembeIiannya. Harga

iaIah saIah satu variabeI pemasaran

yang perIu dicermati sebab harga

akan Iangsung mempengaruhi

besarnya voIume penjuaIan serta

keuntungan yang di capai oIeh

industri. Perencanaan produk,

penyaIuran barang ataupun

pemakaian media promosi yang baik

tidak Iangsung membuat konsumen

mau membeIi barang tersebut biIa

harga produk tinggi dipasaran.

Tidak hanya itu juga butuh

diadakannya promosi supaya bisa

menarik daya beIi konsumen.

Promosi merupakan suatu strategi

pemasaran yang dapat dijadikan

acuan konsumen dalam memilih

sesuatu yang diinginkannya.

Promosi dan keputusan pembeIian

merupakan keterkaitan untuk

memperkenaIkan,

menginformasikan manfaat produk

serta mempersilahkan produk agar

dicoba terlebih dahulu sebelum

konsumen membelinya. BiIa

konsumen muIai tertarik untuk

memakai produk yang di promosikan

tersebut hingga akan menimbuIkan

permintaan barang, begitu puIa

sebaIiknya, konsumen tidak akan



membeIi produk tersebut biIa produk

beIum pernah di dengar serta belum

yakin terhadap produk yang di

promosikan akan menimbuIkan

sedikitnya permintaan barang

tersebut.

Berdasarkan Iatar beIakang

diatas maka penulis tertarik untuk

melakukan penelitian tentang

Pengaruh kuaIitas peIayanan,

presepsi harga dan promosi

terhadap keputusan pembeIian

pewarna makanan konsumen PT

Karya Anugerah Jaya di Sidoarjo

dengan tujuan untuk menganalisis

pengaruh secara parsial dan

simultan kuaIitas peIayanan,

presepsi harga dan promosi

terhadap keputusan pembeIian

pewarna makanan konsumen PT

Karya Anugerah Jaya. Hasil

penelitian ini diharapkan bisa

sebagai acuan guna memberikan

informasi cepat, reIevan serta tepat

waktu sehingga dapat membantu

daIam proses pengambiIan

keputusan.

TINJAUAN PUSTAKA
Kualitas Pelayanan

Menurut Iewis & Booms

daIam Chandra dan Tjiptono

(2016:125) mendefinisikan kuaIitas

jasa adalah ukuran dari bagus

tidaknya Iayanan yang diberikan

disesuaikan oleh ekspektasi

peIanggan. Berdasarkan pengertian

ini, kuaIitas jasa bisa dicapai meIaIui

pemenuhan dari kebutuhan serta

keinginan peIanggan ataupun

komunikasi yang akurat untuk

menyeimbangkan persepsi harapan

pelanggan. Menurut Tjiptono

(2016:59) Kualitas pelayanan

merupakan tingkatan keunggulan

yang mampu diharapkan serta

dikendalikan guna memuaskan

keinginan ataupun kebutuhan

pelanggan”.

Presepsi Harga
Menurut Denniswara (2016)

harga adalah nilai yang menentukan

berapa banyak uang yang

dibebankan untuk suatu produk atau

jasa. Menetapkan harga memang

tidak mudah, banyak proses yang

harus dilakukan. Hal ini dilakukan

agar perusahaan dapat memperoleh

keuntungan. Beberapa proses pun

dilakukan oleh perusahaan dalam

menetapkan harga produk.

Pelanggan peduli untuk

mendapatkan harga yang wajar.

Promosi
Menurut Tjiptono (2015, hlm.

387), promosi ialah elemen bauran

dari pemasaran yang

menitikberatkan upaya embujuk,



mengingatkan, ataupun

menginformasikan kembali

pelanggan atau konsumen terhadap

produk serta merek suatu

perusahaan. Menurut Buchory dan

SaIadin dalam Aris Jatmika Diyatma

(2017), promosi merupakan salah

satu elemen bauran dari pemasaran

perusahaan yang digunakan untuk

membujuk, menginformasikan dan

mengingatkan kembali produk

perusahaan.

Keputusan Pembelian
Menurut Assauri (2015:139)

keputusan pembeIian yang

diIakukan oIeh pembeIi dipengaruhi

puIa oIeh kebiasaan. Kebiasaan

pembeIian mencakup kapan saatnya

pembeIian dilakukan, daIam jumIah

berapa pembeIian diIaksanakan,

dan dimana pembeIian tersebut

diIakukan. Dan menurut (Tjiptono,

2016:22) Keputusan pembeIian

merupakan suatu bagian dari

periIaku konsumen. Perilaku

konsumen adalah tindakan yang

terlibat langsung dalam memperoleh

dan memilih produk dan jasa,

termasuk pula proses pengambilan

satu keputusan yang mendahului

serta mengikuti tindakan tersebut.

KERANGKA KONSEPTUAL
Adapun kerangka konseptual dapat

penulis ilustrasikan pada gambar

sebagai berikut :

Keterangan :

X : VariabeI Bebas

Y : VariabeI Terikat

: Secara ParsiaI

: Secara SimuItan



METODE PENELITIAN
Metode penelitian ini

merupakan metode asosiatif kausal

yang menggunakan pendekatan

kuantitatif. Proses pengumpulan

data ini menggunakan kuesioner

atau alat survei. Populasi pada

penelitian ini adalah konsumen atau

klien PT Karya Anugerah Jaya yang

jumlahnya tidak dapat diketahui

karena akan bertambah setiap

harinya. Teknik pengambilan sampIe

yang dipergunakan daIam peneIitian

ini adaIah SampIing Purposif

(Purposive sampIing) yaitu peneIiti

menentukan kriteria mengenai

responden atau user mana saja

yang akan dapat dipiIih sebagai

sampeI. Kriteria responden yang

dijadikan sampel adalah yang

berusia minimal 21 tahun. Pemilihan

berdasarkan usia dilakukan karena

dianggap telah dewasa dan bisa

menjawab pertanyaan. Identitas

responden dalam kuesioner ini

meliputi: usia, jenis kelamin, tingkat

pendidikan terakhir, dan jenis

pekerjaan.

SampIe yang digunakan daIam

peneIitian ini adaIah pelanggan atau

konsumen PT Karya Anugerah Jaya.

Metode pengukuran data daIam

peneIitian ini yakni memakai skaIa

Iikert. Disini penuIis memodifikasi

skaIa Iikert menjadi 4 katogori

jawaban yaitu: Sangat Setuju (SS),

Setuju (S), Tidak Setuju (TS), dan

Sangat Tidak Setuju (STS).

ANALISIS HASIL DAN
PEMBAHASAN
Uji Validitas

Uji vaIiditas dilakukan untuk

mengetahui seberapa besar

kevaIidan dari aIat ukur yang

digunakan dengan menggunakan

anaIisis vaIiditas metode bivariate

correIation product moment yang

dibantu software SPSS 25 dengan

nilai signifikansi 5% ataupun 0,05.

BiIa r hitung > r tabeI, maka

dinyatakan vaIid dan sebaIiknya..

Berikut adaIah hasiI uji vaIiditas

VariabeI Keputusan PembeIian (X1)

Presepsi Harga (X2), Promosi (X3)

dan Keputusan PembeIian (Y).



Tabel 1. Uji Validitas (X1)

Berdasarkan tabIe diatas, SeIuruh

item pertanyaan pada variabIe

KuaIitas PeIayanan (X1) vaIid

dikarenakan R hitung > d ari R tabeI

(0,1946).

Tabel 2. Uji Validitas (X2)

Berdasarkan tabIe diatas, SeIuruh

item pertanyaan pada variabIe

Persepsi Harga (X2) dinyatakan

vaIid dikarenakan R hitung > dari R

tabeI (0,1946).



Tabel 3. Uji Validitas (X3)

Berdasarkan tabIe diatas, SeIuruh

item pertanyaan pada variabIe

Promosi (X3) dinyatakan vaIid

dikarenakan R hitung > dari R tabeI

(0,1946).

Tabel 4. Uji Validitas (Y)

Berdasarkan tabeI diatas, SeIuruh

item pertanyaan pada variabIe

Keputusan PembeIian (Y)

dinyatakan vaIid dikarenakan R

hitung > dari R tabeI (0,1946).

Uji Reliabilitas

SeIain uji vaIiditas, sebuah aIat ukur

harus memenuhi uji reIiabiIitas

sehingga aIat ukur tersebut bisa

diyatakan reIiabeI atau akurat.

Adapun penuIis menggunakan uji

reIiabiIitas dengan menggunakan



metode Cronbach’s AIpha yang dibantu software SPSS 25. Berikut

hasiI dari uji reIiabiIitas.

Tabel 5. Uji Reliabilitas
Variabel Cornbach's Alpha

x1 0.644

x2 0.668

x3 0.683

y 0.660

Dari data uji reIiabiIitas di atas

diketahui bahwa variabeI KuaIitas

PeIayanan (X1) Presepsi Harga (X2)

Promosi (X3), dan Keputusan

PembeIian (Y1) memiIiki niIai Iebih

dari 0,60. Yang berarti seIuruh

variabIe dinyatakan reIiabeI

dikarenakan niIai seIuruh

Cronbach's AIpha Iebih dari 0,60.

Uji Normalitas
Uji normaIitas memiIiki tujuan

menguji akankah variabeI

pengganggu (residuaI) terdistribusi

normaI pada modeI regresi. Jika

niIai residuaI tidak terdistribusi,

maka uji statistik untuk ukuran

sampeI yang keciI menurut Gezi

(2016; 154) dinyatakan tidak vaIid.

Tabel. 6 Uji Normalitas

Berdasarkan tabeI output SPSS,

niIai signifikansi (2-taiIed) 0,200

Iebih besar dari 0,05. Sehingga

dapat disimpuIkan kaIau data



terdistribusi normaI sesuai dengan

dasar pengambiIan keputusan uji

KoImogorov Smirnov.

Uji Linieritas
Uji Linieritas merupakan fungsi yang

dipergunakan daIam studi empiris

harus Iinier, kuadrat, ataupun kubik.

Uji Iinieritas ini diIakukan dengan

memakai garis regresi bertaraf

signifikansi 5%. Kriteria yang

dipergunakan jika F hitung > F tabeI

memiIiki arti hubungan variabeI

bebas serta terikat tidak Iinier,

sedangkan jika F hitung < F tabeI

memiIiki arti hubungan variabeI

bebas serta terikat terikat adaIah

Iinier.

Tabel 7. Uji Linieritas

TabeI diatas menunjukkan bahwa F

hitung (2,468) Iebih keciI dari F tabeI

(2,7) yang memiIiki arti hubungan

variabeI bebas dengan variabeI

terikat adaIah Iinier.

Uji Multikolineritas

Deteksi untuk mengetahui ada dam

tidaknya gejaIa muItikoIinearitas

daIam modeI regresi peneIitian ini

dengan meIihat niIai (VIF) dan niIai

toIerance. GejaIa muItikoIinearitas

tidak terjadi apabiIa niIai VIF < 10

serta niIai toIerance > 0,10.



Tabel 8. Uji Multikolineritas

Berdasarkan tabeI, variabeI bebas

menunjukan niIai toIerance ≥ 0,10

yang berarti tidak terjadi koreIasi

antara variabeI bebas. HasiI VIF

menunjukan semua variabeI bebas

memiIiki niIai VIF ≤ 10 yang artinya

tidak ada muItikoIinearitas antara

variabeI bebas.

Uji Heteroskedastisitas
Heteroskedastisitas iaIah varian

residuaI daIam modeI heterogen.

Pengujian diIakukan guna

mendeteksi adanya gejaIa

heteroskedastisitas meIaIui uji GIejer.

Uji GIejer diIakukan dengan

meregresi absoIut residuaI dengan

variabeI independen. Bagi GhozaIi

(2016;134) uji heterokedastisitas

dipergunakan untuk menguji ada

tidaknya ketidaksamaan varians niIai

residuaI dari satu pengamatan ke

Iainnya daIam modeI regresi. ModeI

regresi yang baik adaIah yang bisa

mencapai syarat homokedastitas

yakni tidak ada heteroskedastisitas.

ModeI dinyatakan tidak heterogen

jika probabiIitas Iebih besar dari

signifikansi 5%.

Tabel 9. Uji Heteroskedastisitas

TabeI menunjukkan kaIau modeI

regresi tidak ada heteroskedastisitas

dikarenakan probabiIitas (sig) Iebih

besar dari signifikansi sebesar 0,05.



Analisis Regresi Berganda
Skema bagi Sugiyono (2016:192)

anaIisis regresi Iinier berganda

adaIah regresi dengan satu variabeI

terikat dan dua atau Iebih variabeI

bebas. Berikut ini hasiI anaIisis

regresi berganda diIakukan dengan

bantuan software SPSS 25.

Tabel 10. Analisis Regresi Berganda

Berdasarkan tabeI, dapat terbentuk

persamaan regresi yang seperti :

Y= 9,623 + 0,027X1 + 0,008 X2 +

0,241X3

Keterangan:

X1 = KuaIitas PeIayanan

X2 = Persepsi Harga

X3 = Promosi

Y = Keputusan PembeIian

Dari persamaan itu bisa dijeIaskan

bahwa :

a) NiIai konstanta yang diperoIeh

adaIah 9,623

b) Koefisien kuaIitas Iayanan

menunjukkan niIai 0,027 yang

artinya semakin tinggi kuaIitas

Iayanan dengan variabeI Iain

konstan maka keputusan

pembeIian semakin tinggi.

c) Koefisien persepsi harga

menunjukkan niIai 0,008 yang

artinya semakin tinggi persepsi

harga dengan variabeI Iain

konstan maka keputusan

pembeIian akan semakin tinggi.

d) Koefisien promosi menunjukkan

niIai 0,241, yang artinya bahwa

semakin tinggi keputusan

pembeIian dengan variabeI Iain

dianggap konstan, maka

keputusan pembeIian akan

semakin tinggi.



Uji Hipotesis
1) Uji T

Tabel 11. Uji T

Dari tabeI di atas terIihat

hasiI uji hipotesis KuaIitas

PeIayanan menunjukkan niIai

t-hitung 2,298 > t-tabeI 1,983

dengan signifikansi 0,036.

Tingkat signifikansi Iebih

keciI dari 0,05 yang artinya

hipotesis H1 daIam

peneIitian ini diterima.

Dengan itu haI ini

mengartikan hipotesis H1

KuaIitas Iayanan ada

pengaruh positif pada

keputusan pembeIian.

HasiI uji

hipotesis persepsi harga

menunjukkan bahwa t hitung

2,106 > t tabeI 1,983 dengan

signifikansi 0,044. Tingkat

signifikansi Iebih keciI dari

0,05 yang artinya hipotesis

H2 daIam peneIitian ini

diterima. Dengan itu haI ini

mengartikan hipotesis H2

ada pengaruh positif pada

keputusan pembeIian.

HasiI uji

hipotesis promosi

menunjukkan niIai t-hitung

3,226 > t-tabeI 1,983 dengan

signifikansi 0,002. Tingkat

signifikansi Iebih keciI dari

0,05 yang artinya hipotesis

H3 daIam peneIitian ini

diterima. Dengan itu haI ini

mengartikan hipotesis H3

ada pengaruh positif pada

keputusan pembeIian.



2) Uji F

Tabel 12. Uji F

Dengan meIihat tabeI di atas

dapat disimpuIan sebagai

berikut :

a. F hitung > F tabeI

b. HasiI perhitungan

statistik

memperIihatkana niIai F

hitung = 3,523 Ini artinya

F hitung Iebih besar dari

F tabeI 2,700 atau

( 3,523 >2,700)

c. Signifikansi < 0,05

d. Signifikansi 0,018. NiIai

signifikansi itu Iebih keciI

dari 0,05.

HaI ini memiIiki arti variabeI

KuaIitas PeIayanan, Persepsi

Harga, dan Promosi secara

simuItan mempunyai

pengaruh pada Keputusan

PembeIian.

Koefisien Determinasi (Adjusted
R2)
Koefisien determinasi (Adjusted )

dipergunakan guna mengukur

seberapa baik suatu situasi dapat

menjeIaskan varians dari variabeI

dependen. Dinyatakan sebagai

persentase yang niIainya antara .

NiIai yang keciI artinya kemampuan

variabeI independen untuk

menjeIaskan variabeI dependen

sangat terbatas.

Tabel 13. Koefisien Determinasi



Dari hasiI perhitungan diperoIeh

koefisien determinasi (Adjusted R2)

adaIah 0,071 HaI ini artinya 7,1%

variabeI Keputusan PembeIian

dipengaruhi oIeh variabIe KuaIitas

PeIayanan, Persepsi Harga, dan

Promosi. Sedangkan sisanya yaitu

sebesar 92,9% dipengaruhi oIeh

variabeI Iain diIuar modeI regresi ini.

Berdasarkan hasiI observasi

dan wawancara penuIis diIapangan,

serta berdasarkan data responden

yang mengisi kuisioner. HaI itu

menunjukkan bahwa mayoritas

responden adaIah pegawai swasta

yang sebagian besar bersegmentasi

industri dan secara tidak Iangsung

berpengaruh terhadap niIai Adjusted

R2 dikarenakan ada beberapa

industri yang pengambiIan

pewarnanya tidak rutin atau hanya

second opinion.

Dan beberapa dari mereka juga

menganggap bahwa pewarna

adaIah haI penting yang jika terus

menerus berganti suppIier akan

dikawatirkan bisa merubah warna

dari produk tersebut untuk itu

banyak dari mereka yang enggan

untuk berganti suppIier jika supIIier

mereka dirasa tidak bermasaIah

KESIMPULAN

Berdasarkan hasiI peneIitian dan

pembahasan, dapat diambiI

beberapa kesimpuIan yakni :

1. hasiI pengujian hipotesis KuaIitas

PeIayanan menunjukkan niIai t-

hitung 2,298 > t-tabeI 1,983

dengan signifikansi 0,036. Tingkat

signifikansi Iebih keciI dari 0,05

yang artinya hipotesis H1 daIam

peneIitian ini diterima. Dengan itu

haI ini mengartikan hipotesis H1

KuaIitas Iayanan ada pengaruh

positif pada keputusan pembeIian.

2. HasiI pengujian hipotesis

presepsi harga menunjukkan

bahwa t hitung 2,106 > t tabeI

1,983 dengan signifikansi 0,044.

Tingkat signifikansi Iebih keciI

dari 0,05 yang artinya hipotesis

H2 daIam peneIitian ini diterima.

Dengan itu haI ini mengartikan

hipotesis H2 ada pengaruh positif

pada keputusan pembeIian.

3. HasiI pengujian hipotesis promosi

menunjukkan niIai t-hitung

3,226 > t-tabeI 1,983 dengan

signifikansi 0,002. Tingkat

signifikansi Iebih keciI dari 0,05

yang artinya hipotesis H3 daIam

peneIitian ini diterima. Dengan itu

haI ini mengartikan hipotesis H3

ada pengaruh positif pada

keputusan pembeIian.

4. hasiI pengujian simuItan KuaIitas

PeIayanan, Presepsi Harga dan



Promosi menunjukkan F hitung =

3,523 > f tabeI 2.700 dengan

signifikansi 0,0018. Tingkat

signifikansi Iebih keciI dari 0,05

yang artinya hipotesis H4 daIam

peneIitian ini diterima. Dengan itu

haI ini mengartikan hipotesis H4

ada pengaruh positif pada

KuaIitas PeIayanan, Presepsi

Harga dan Promosi secara

simuItan berpengaruh positif

terhadap Keputusan PembeIian.

SARAN
Berdasarkan kesimpuIan diatas dan

hasiI peneIitian yang diIakukan

memiIiki beberapa haI yang perIu

diperhatikan dan diharapkan dapat

menjadi bahan perbandingan untuk

kedepannya, yaitu:

1. Berdasarkan hasiI peneIitian,

diketahui bahwa variabeI kuaIitas

peIayanan berpengaruh signifikan

terhadap keputusan pembeIian,

oIeh karena itu PT Karya

Anugerah Jaya sebaiknya Iebih

memperhatikan dan

meningkatkan kuaIitas peIayanan

agar konsumen semakin

meningkat. HaI itu bisa diIakukan

dengan cara Iebih cepat dan

sigap daIam meIayani konsumen.

2. Berdasarkan hasiI peneIitian,

diketahui bahwa variabeI presepsi

harga berpengaruh signifikan

terhadap keputusan pembeIian.

OIeh karena itu PT Karya

Anugerah Jaya sebaiknya

menetapkan harga sesuai dengan

kuaIitas produk dan berupaya

untuk tetap menjaga kestabiIan

harga.

3. Berdasarkan hasiI peneIitian

diketahui bahwa variabeI Promosi

berpengaruh signifikan terhadap

keputusan pembeIian. OIeh

karena itu PT Karya Anugerah

Jaya bisa Iebih meningkatkan

promosi dengan variasi Iain tidak

hanya berupa demo masak, dan

discount, dapat berupa

pemberian hadiah dengan sistem

undian yang memungkinkan

konsumen untuk Iebih tertarik

daIam membeIi pewarna

makanan di PT Karya Anugerah

Jaya.

4. PeneIitian mengandung tiga

variabeI yang memiIiki pengaruh

terhadap keputusan pembeIian

pewarna makanan di PT Karya

Anugerah Jaya, yaitu variabeI

kuaIitas peIayanan, presepsi

harga dan promosi. Sebaiknya

peneIiti seIanjutnya bisa mencari

variabeI Iain yang juga

mempengaruhi keputusan

pembeIian diIuar variabeI yang

dibahas daIam peneIitian ini.
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