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ABSTRAK

Kini dapat terlihat bisnis banyak mengalami perkembangan pesat dan
banyaknya pesaing yang ketat, juga di tambah lagi dunia yang sedang
mengelami 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
kualitas pelayanan, presepsi harga dan promosi terhadap keputusan pembelian
pewarna makanan konsumen PT Karya Anugerah Jaya. Sample yang digunakan
dalam penelitian ini adalah pelanggan atau konsumen PT Karya Anugerah Jaya.
Metode pengukuran data dalam penelitian ini yakni memakai skala likert. Hail
penelitian menyatakan bahwa terdapat pengaruh secara parsial dan simultan
antara kualitas pelayanan, presepsi harga dan promosi terhadap keputusan

pembelian pewarna makanan konsumen PT Karya Anugerah Jaya.

PENDAHULUAN terjadi, bukan hanya di bidang

Kini dapat terlihat bisnis industri makanan saja yang harus di

banyak mengalami perkembangan
pesat dan banyaknya pesaing yang
ketat, juga di tambah lagi dunia yang
sedang mengelami Krisis Ekonomi
yang mengakibatkan turunnya
produksi konsumen. Untuk itu setiap
pelaku usaha di tuntut untuk terus
mengembangkan inovasi dan
memiliki

diharuskan kepekaan

terhadap setiap perubahan yang

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 perlu  dicermati

merupakan mutu pelayanan . mutu



pelayanan adalah kinerja yang
ditawarkan oleh seseorang kepada
orang lain . Kinerja tersebut bisa
berbentuk sesuatu aksi yang tidak
berwujud serta tidak berdampak
pada kepemilikan benda apapun
serta kepada siapapun . Produk
dengan mutu baik serta tampilan
yang lebih baik tidak menjamin
produk tersebut diminati pasar bila
mutu pelayanannya tidak baik . Oleh
sebab itu , berarti industri di buat
untuk mencermati mutu pelayanan
dalam menijual produknya.
Keputusan pembelian
konsumen yang besar Dbisa
tingginya
sehingga industri

menimbulkan volume

penjualan

memperoleh keuntungan yang besar.

Supaya industri sanggup menggapai

keuntungan yang besar, hingga

industri diwajibkan buat
memperhitungkan keputusan
pembelian  konsumen  terhadap

benda tersebut.

Apabila industri bisa pengaruhi
konsumen buat melaksanakan
pembelian dan bisa menganalisis
konsumen buat mempersiapkan
mutu pelayanan produk, harga,
pengaruh promosi/ iklan serta yang
yang lain hingga dalam persaingan
ini industri bisa jadi lebih unggul
serta bisa menguntungkan industri

itu sendiri.

Tidak hanya dengan produk
serta mutu  pelayanan  yang
memuaskan, konsumen juga melihat
harga untuk pertimbangan dalam
keputusan pembeliannya. Harga
ialah salah satu variabel pemasaran
yang perlu dicermati sebab harga
akan langsung mempengaruhi
besarnya volume penjualan serta
keuntungan yang di capai oleh
Perencanaan

industri. produk,

penyaluran barang ataupun
pemakaian media promosi yang baik
tidak langsung membuat konsumen
mau membeli barang tersebut bila
harga produk tinggi dipasaran.
Tidak hanya itu juga butuh
diadakannya promosi supaya bisa
menarik daya beli konsumen.
Promosi merupakan suatu strategi
pemasaran yang dapat dijadikan
acuan konsumen dalam memilih
sesuatu yang diinginkannya.
Promosi dan keputusan pembelian
merupakan keterkaitan untuk
memperkenalkan,
menginformasikan manfaat produk
serta mempersilahkan produk agar
dicoba terlebih dahulu sebelum
konsumen membelinya. Bila
konsumen mulai tertarik untuk
memakai produk yang di promosikan
tersebut hingga akan menimbulkan
permintaan barang, begitu pula

sebaliknya, konsumen tidak akan



membeli produk tersebut bila produk
belum pernah di dengar serta belum
yakin terhadap produk yang di
promosikan akan  menimbulkan
sedikitnya permintaan barang
tersebut.

Berdasarkan latar belakang

diatas maka penulis tertarik untuk

melakukan penelitian tentang
Pengaruh kualitas pelayanan,
presepsi harga dan  promosi
terhadap  keputusan  pembelian

pewarna makanan konsumen PT
Karya Anugerah Jaya di Sidoarjo
dengan tujuan untuk menganalisis

pengaruh  secara parsial dan

simultan kualitas pelayanan,
presepsi harga dan  promosi
terhadap  keputusan  pembelian

pewarna makanan konsumen PT
Karya  Anugerah Jaya. Hasil
penelitian ini  diharapkan bisa
sebagai acuan guna memberikan
informasi cepat, relevan serta tepat
waktu sehingga dapat membantu
dalam proses pengambilan

keputusan.

TINJAUAN PUSTAKA
Kualitas Pelayanan

Menurut lewis & Booms
dalam Chandra dan Tjiptono
(2016:125) mendefinisikan kualitas
jasa adalah ukuran dari bagus

tidaknya layanan yang diberikan

disesuaikan oleh ekspektasi
pelanggan. Berdasarkan pengertian
ini, kualitas jasa bisa dicapai melalui
pemenuhan dari kebutuhan serta
keinginan pelanggan ataupun
komunikasi yang akurat untuk
menyeimbangkan persepsi harapan
pelanggan. Menurut
(2016:59)

merupakan tingkatan keunggulan

Tjiptono

Kualitas pelayanan

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, him.
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
Saladin dalam Aris Jatmika Diyatma
(2017), promosi merupakan salah
satu elemen bauran dari pemasaran
perusahaan yang digunakan untuk
membujuk, menginformasikan dan
kembali

mengingatkan produk

perusahaan.

Keputusan Pembelian

Menurut Assauri (2015:139)
keputusan pembelian yang
dilakukan oleh pembeli dipengaruhi
pula oleh kebiasaan. Kebiasaan

pembelian mencakup kapan saatnya

Kualitas Pelayanan
(xy)

Presepsi Harga

pembelian dilakukan, dalam jumlah
berapa pembelian dilaksanakan,
dan dimana pembelian tersebut
dilakukan. Dan menurut (Tjiptono,
2016:22)

merupakan suatu bagian dari

Keputusan  pembelian

perilaku konsumen. Perilaku
konsumen adalah tindakan vyang
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 :

Keputusan Pembelian
(¥
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Keterangan :
X : Variabel Bebas
Y : Variabel Terikat

—>» : Secara Parsial

-=-% :Secara Simultan



METODE PENELITIAN
Metode

merupakan metode asosiatif kausal

penelitian ini

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 sample
yang dipergunakan dalam penelitian
ini  adalah  Sampling  Purposif
(Purposive sampling) yaitu peneliti
menentukan kriteria mengenai
responden atau user mana saja
yang akan dapat dipilih sebagai
sampel. 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.

Sample yang digunakan dalam
penelitian ini adalah pelanggan atau
konsumen PT Karya Anugerah Jaya.
Metode pengukuran data dalam
penelitian ini yakni memakai skala
likert. Disini penulis memodifikasi
skala likert 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 validitas dilakukan untuk
mengetahui seberapa besar
kevalidan dari alat ukur yang
digunakan dengan menggunakan
analisis validitas metode bivariate
correlation product moment yang
dibantu software SPSS 25 dengan
nilai signifikansi 5% ataupun 0,05.
Bila r hitung > r tabel, maka
dinyatakan valid dan sebaliknya..
Berikut adalah hasil uji validitas
Variabel Keputusan Pembelian (X1)
Presepsi Harga (X2), Promosi (X3)

dan Keputusan Pembelian (Y).



Tabel 1. Uji Validitas (X1)

Correlations
Kualitas
X1.1 ¥1.2 ¥1.3 X14 Pelayanan
1.4 Pearson 1 367 2637 118 417
Corralatian
Sig. (2-tailed) an1 Lali:) 243 aon
M 100 100 100 100 100
xi2 Pearson 3367 1 126 =075 5617
Correlatian
Sig. (2-tailed) 001 212 458 aop
M 100 100 100 100 100
X113 Pearson 2637 126 1 187" a3e"
Correlatian
Sig. [ 2-tailed) a0E 21z 048 ano
M 100 100 100 100 100
®14 Fearson 118 -.075 197" 1 4"
Correlatian
Sig. (2-tailed) 243 458 048 ano
M 100 100 100 100 100
Kisalitas Fearson T4 S617 aag” 458" i
Pelayanan Cornelatian
Sig. (2-tailed) ano a0 aon ann
M 100 100 100 100 100
=*, Carrelatian is signilicant &l the 0,07 lavel {2-tsiled).
*. Cormalation is significant &t the 0.05 level (2-tailed).
Sumber: Data SPEE
Berdasarkan table diatas, Seluruh dikarenakan R hitung > d ari R tabel
item pertanyaan pada variable (0,1946).
Kualitas Pelayanan (X1) valid
Tabel 2. Uji Validitas (X2)
Correlations
X2 ¥22 x2a x24 Persapsi Harga
x2A Pearson Correlation 1 3T 2047 3447 721
Big. 1 2-tailed) [l] a03 [l] aon
5] 100 100 100 100 100
X232 Pearson Correlation ar” 1 3917 2587 722"
Big. 12-tailed) a0 a0 1o a0
i} 100 100 100 100 100
x2a Pearson Correlation 2947 391" 1 398" GET"
Big. 12-tailed) a03 Q00 Q00 a0
M 100 100 100 100 100
nzd Pearson Correlation 44" 268" 3gs” 1 T0E”
Big. 12-tailed) aonn a0 aonn aonn
M 100 100 100 100 100
Fersapsi Harga Fearson Correlation 727" 7" A&7 FOE” i
Big. 12-tailed) aonn Q00 aonn Q00
M 100 100 100 100 100
“*. Carrelation is significant at the 0.07 level (2-ailed).
Sumber: Dats SPES
Berdasarkan table diatas, Seluruh valid dikarenakan R hitung > dari R

item pertanyaan pada variable tabel (0,1946).
Persepsi Harga (X2) dinyatakan



Tabel 3. Uji Validitas (X3)

Correlations
X31 X3.2 X33 X34 Promosi
X3A Pearson Correlation 1 5457 3807 2637 7357
Sig. (2-tailed) 000 000 008 000
N 100 100 100 100 100
X3z Pearson Correlation 5457 1 2687 3107 6927
Sig. (2-tailed) 000 .007 .002 .000
N 100 100 100 100 100
X33 Pearson Correlation 3807 2687 1 3927 739"
Sig. (2-tailed) 000 .007 .000 .000
N 100 100 100 100 100
X34 Pearson Correlation 2637 3107 3927 1 J11°
Sig. (2-tailed) 008 002 .000 .000
N 100 100 100 100 100
Promosi Pearson Correlation 7357 692" 7397 TJ117 1
5ig. (2-tailed) 000 .000 .000 .000
N 100 100 100 100 100
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-failed).

Sumber: Data SPSS

Berdasarkan table diatas, Seluruh

dikarenakan R hitung > dari R tabel

item pertanyaan pada variable (0,1946).
Promosi (X3) dinyatakan valid
Tabel 4. Uji Validitas (Y)
Correlations
Keputusan
Al W2 3 4 Fembelian
hal Fesmson Correlstion | 1 141 L3307 333 G609
Sig. (2-tailed) .183 .001 .001 .000
N 100 100 100 100 100
Y2 Pearson Correlstion | .141 1 .129 - 104 419”0
Sig. (2-tailed) .183 202 301 000
N 100 100 100 100 100
¥3 Pesrson Cormrelation | 3307 .120 1 227 725
Sig. (2-tailed) .001 202 026 000
N 100 100 100 100 100
4 Pearson Correlation | .333° - 104 222 1 G616
Sig. (2-tsiled) .001 301 026 000
N 100 100 100 100 100
Keputuzan | Pearson Correlation | 609 ag” 725 B16° 1
Pembelian | Sig. (2-tailed) .00a 000 000 .000
N 100 100 100 100 100
**_ Comelation is significant at the 0.01 lewvel [2-tsiled)
*. Comelation is significant st the 005 level (2-tailad).

Sumber: Data P55

Berdasarkan tabel diatas, Seluruh

item pertanyaan pada variable
Keputusan Pembelian (Y)
dinyatakan valid dikarenakan R

hitung > dari R tabel (0,1946).
Uji Reliabilitas

Selain uji validitas, sebuah alat ukur

harus memenuhi uji reliabilitas

sehingga alat ukur tersebut bisa

diyatakan reliabel atau akurat.

Adapun penulis menggunakan uji
reliabilitas

dengan menggunakan



metode Cronbach’s Alpha yang

dibantu software SPSS 25. Berikut

hasil dari uji reliabilitas.

Tabel S. Uji Reliabilitas

Variabel Cornbach's Alpha

x1 0.644

x2 0.668

x3 0.683

y 0.660
Dari data uji reliabilitas di atas Uji Normalitas
diketahui bahwa variabel Kualitas Uji normalitas memiliki tujuan
Pelayanan (X1) Presepsi Harga (X2) menguiji akankah variabel
Promosi (X3), dan Keputusan pengganggu (residual) terdistribusi

Pembelian (Y1) memiliki nilai lebih

dari 0,60. Yang berarti seluruh
variable dinyatakan reliabel
dikarenakan nilai seluruh

Cronbach's Alpha lebih dari 0,60.

Tabel. 6 Uji Normalitas

normal pada model regresi. Jika
nilai residual tidak terdistribusi,
maka uji statistik untuk ukuran

sampel yang kecil
(2016; 154) dinyatakan tidak valid.

One-3ample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
M 100
Mormal Parameters™* Mean .0000000
Std. Deviation 1.051200358
Most Extreme Differences Absolute 089
Puositive 052
Megative -.099
Test Statistic 089
Asymp. Sig. (2-tailed) 200
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. lilliefors Significance Correction.

Sumber: Data SP5S

tabel SPSS,

0,200

Berdasarkan output

nilai signifikansi (2-tailed)

lebih besar dari

dapat

disimpulkan

kalau

menurut Gezi

0,05. Sehingga

data



terdistribusi normal sesuai dengan
dasar pengambilan keputusan uji

Kolmogorov Smirnov.

Uji Linieritas

Uji Linieritas merupakan fungsi yang
dipergunakan dalam studi empiris
harus linier, kuadrat, ataupun kubik.

Uji linieritas ini dilakukan dengan

bertaraf

yang
dipergunakan jika F hitung > F tabel

memakai garis regresi

signifikansi  5%.  Kriteria

memiliki arti  hubungan variabel
tidak

sedangkan jika F hitung < F tabel

bebas serta terikat linier,

memiliki arti hubungan  variabel
bebas serta terikat terikat adalah

linier.

Tabel 7. Uji Linieritas

ANOQVA Table
Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
Keputusan | Between | (Combined) 16.841 7 2.406 2116 | .04
Pembelian * | Groups 9
Persepsi linearity .0o7 1 .0o7 006 |.93
Harga 7
Deviation from | 16.834 6 2.808 2.488 | .02
linearity 9
Within Groups 104599 92 ]|1.137
Total 121.440 99

Sumber: Data SPSS3

Tabel diatas menunjukkan bahwa F
hitung (2,468) lebih kecil dari F tabel
(2,7) yang memiliki arti hubungan
variabel

variabel bebas dengan

terikat adalah linier.

Uji Multikolineritas

Deteksi untuk mengetahui ada dam

tidaknya gejala multikolinearitas
dalam model regresi penelitian ini
dengan melihat nilai (VIF) dan nilai
tolerance. Gejala multikolinearitas
tidak terjadi apabila nilai VIF < 10

serta nilai tolerance > 0,10.



Tabel 8. Uji Multikolineritas

Coefficients?
Correlations Collinearity Statistics
Model Zero-order | Partial Part | Tolerance |VIF
1 Kualitas Pelayanan 038 030 028 822 1216
Persepsi Harga .0og -.011 -0 | 823 1.215
Promaosi 314 313 312 999 1.001
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Data SPSS5
Berdasarkan tabel, variabel bebas Uji Glejer dilakukan  dengan

menunjukan nilai tolerance = 0,10
yang berarti tidak terjadi korelasi
VIF

menunjukan semua variabel bebas

antara variabel bebas. Hasil
memiliki nilai VIF < 10 yang artinya
tidak ada multikolinearitas antara
variabel bebas.

Uji Heteroskedastisitas

Heteroskedastisitas ialah  varian
residual dalam model heterogen.
Pengujian dilakukan guna
mendeteksi adanya gejala

heteroskedastisitas melalui uji Glejer.

meregresi absolut residual dengan
variabel independen. Bagi Ghozali
(2016;134)

dipergunakan untuk menguji

uji  heterokedastisitas
ada
tidaknya ketidaksamaan varians nilai
residual dari satu pengamatan ke
lainnya dalam model regresi. Model
regresi yang baik adalah yang bisa
mencapai syarat homokedastitas
yakni tidak ada heteroskedastisitas.
Model dinyatakan tidak heterogen
jika probabilitas lebih besar dari

signifikansi 5%.

Tabel 9. Uji Heteroskedastisitas

Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Madel B Std. Error Beta 1 Sig.
1 {Constant) 2.383 .979 2434 |.017
Kualitas .005 .060 010 .09z |.927
Pelayanan
Persepsi Harga -.093 052 -.197 -1.788].077

Promosi -.041

049

-.083 -.828 |.410

a. Dependent Variable: Abs_Res

Sumber: Data SPSS

Tabel

regresi tidak ada heteroskedastisitas

menunjukkan kalau model

dikarenakan probabilitas (sig) lebih

besar dari signifikansi sebesar 0,05.



Analisis Regresi Berganda terikat dan dua atau lebih variabel

Skema bagi Sugiyono (2016:192) bebas. Berikut ini hasil analisis
analisis regresi linier berganda regresi berganda dilakukan dengan
adalah regresi dengan satu variabel bantuan software SPSS 25.

Tabel 10. Analisis Regresi Berganda

Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coeflicients
Madel B Std. Ermor Beta 1 Sig.
1 | (Constant) 9623 1.497 6.428 000
Kualitas Pelayanan 027 082 032 2.298 036
Persepsi Harga 008 080 011 2.106 044
Promosi 241 075 313 3.226 002
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data SP55
Berdasarkan tabel, dapat terbentuk layanan dengan variabel lain
persamaan regresi yang seperti : konstan maka keputusan
Y= 9,623 + 0,027X1 + 0,008 X2 + pembelian semakin tinggi.
0,241X3 c) Koefisien persepsi harga
Keterangan: menunjukkan nilai 0,008 yang
X1 = Kualitas Pelayanan artinya semakin tinggi persepsi
X2 = Persepsi Harga harga dengan variabel lain
X3 = Promosi konstan maka keputusan
Y = Keputusan Pembelian pembelian akan semakin tinggi.
Dari persamaan itu bisa dijelaskan d) Koefisien promosi menunjukkan
bahwa : nilai 0,241, yang artinya bahwa
a) Nilai konstanta yang diperoleh semakin tinggi keputusan
adalah 9,623 pembelian dengan variabel lain
b) Koefisien kualitas  layanan dianggap konstan, maka
menunjukkan nilai 0,027 yang keputusan pembelian akan

artinya semakin tinggi kualitas semakin tinggi.



Uji Hipotesis
1) UjiT

Tabel 11. Uji T

Coefficients?®

Standardized
Unstandardized Coefiicients Coeflicients

Model B Sid. Error Beta T Sig.

1 (Constant) 9.623 1.497 6.428 000
Kualitas Pelayanan 027 .0z 032 2295 036
Persepsi Harga 003 A0&0 011 2106 044
Promaosi 241 075 313 3.228 002

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data SPSS3
Dari tabel di atas terlihat signifikansi lebih kecil dari
hasil uji hipotesis Kualitas 0,05 yang artinya hipotesis

Pelayanan menunjukkan nilai
t-hitung 2,298 > t-tabel 1,983
dengan 0,036.
Tingkat lebih
kecil dari 0,05 yang artinya

signifikansi

signifikansi

hipotesis H1 dalam
penelitian ini diterima.
Dengan itu hal ini
mengartikan hipotesis H1
Kualitas layanan ada
pengaruh positif pada
keputusan pembelian.

Hasil uji
hipotesis persepsi harga

menunjukkan bahwa t hitung
2,106 > t tabel 1,983 dengan

signifikansi  0,044. Tingkat

H2 dalam penelitian ini
diterima. Dengan itu hal ini
mengartikan hipotesis H2
ada pengaruh positif pada

keputusan pembelian.

Hasil uji
hipotesis promosi
menunjukkan nilai t-hitung
3,226 > t-tabel 1,983 dengan
signifikansi  0,002. Tingkat
signifikansi lebih kecil dari

0,05 yang artinya hipotesis
H3 dalam penelitian ini
diterima. Dengan itu hal ini
mengartikan  hipotesis H3
ada pengaruh positif pada

keputusan pembelian.




2) UjiF

Tabel 12. Uji F
ANOVA?®
Madel Sum of Squares | DF Mean Sguare [F Sig.
1 Regression 12.043 3 4.014 3.523 018"
Residual 109.397 98 1.140
Total 121.440 a3
a_Dependent Variable: Keoutusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Promosi, Persepsi Harga, Kualitas Pelayanan

Sumber: Data SP55

Dengan melihat tabel di atas
dapat
berikut :
a. F hitung > F tabel
b. Hasil
statistik

memperlihatkana nilai F

disimpulan sebagai

perhitungan

hitung = 3,523 Ini artinya
F hitung lebih besar dari
F tabel 2,700
(3,523 >2,700)
Signifikansi < 0,05
Signifikansi 0,018. Nilai
signifikansi itu lebih kecil
dari 0,05.

Hal ini memiliki arti variabel

atau

Kualitas Pelayanan, Persepsi

Harga, dan Promosi secara
simultan mempunyai
pengaruh pada Keputusan

Pembelian.

Koefisien Determinasi (Adjusted
R2)

Koefisien determinasi (Adjusted )
dipergunakan guna mengukur
seberapa baik suatu situasi dapat
menjelaskan varians dari variabel
dependen. Dinyatakan  sebagai
persentase yang nilainya antara
Nilai yang kecil artinya kemampuan
untuk

variabel independen

menjelaskan variabel dependen

sangat terbatas.

Tabel 13. Koefisien Determinasi

Model Summary®

Adjusted R | 5td. Emor of the
Model |R R Sguare Square Estimate
1 35 099 071 1.067

A Predictors: (Constant), Promosi, Persepsi Harga, Kualitas Pelayvanan

Sumber: Data SPSS

b. Dependent Varable: Keputusan Pembelian




Dari hasil perhitungan diperoleh
koefisien determinasi (Adjusted R2)
adalah 0,071 Hal ini artinya 7,1%
variabel Keputusan  Pembelian
dipengaruhi oleh variable Kualitas
Pelayanan, Persepsi Harga, dan
Promosi. Sedangkan sisanya yaitu
sebesar 92,9% dipengaruhi oleh
variabel lain diluar model regresi ini.
Berdasarkan hasil observasi
dan wawancara penulis dilapangan,
serta berdasarkan data responden
yang mengisi kuisioner. Hal itu
menunjukkan  bahwa  mayoritas
responden adalah pegawai swasta
yang sebagian besar bersegmentasi
industri dan secara tidak langsung
berpengaruh terhadap nilai Adjusted
R2 dikarenakan ada beberapa
industri yang pengambilan
pewarnanya tidak rutin atau hanya
second opinion.
Dan beberapa dari mereka juga
menganggap bahwa pewarna
adalah hal penting yang jika terus
menerus berganti supplier akan
dikawatirkan bisa merubah warna
dari produk tersebut untuk itu
banyak dari mereka yang enggan
untuk berganti supplier jika supllier

mereka dirasa tidak bermasalah

KESIMPULAN

2. Hasil

Berdasarkan hasil penelitian dan
pembahasan, dapat diambil
beberapa kesimpulan yakni :

1. hasil pengujian hipotesis Kualitas
Pelayanan menunjukkan nilai t-
hitung 2,298 > t-tabel 1,983
dengan signifikansi 0,036. Tingkat
signifikansi lebih kecil dari 0,05
yang artinya hipotesis H1 dalam
penelitian ini diterima. Dengan itu
hal ini mengartikan hipotesis H1
Kualitas layanan ada pengaruh
positif pada keputusan pembelian.

pengujian hipotesis
presepsi harga menunjukkan
bahwa t hitung 2,106 > t tabel
1,983 dengan signifikansi 0,044.
Tingkat signifikansi lebih kecil
dari 0,05 yang artinya hipotesis
H2 dalam penelitian ini diterima.
Dengan itu hal ini mengartikan
hipotesis H2 ada pengaruh positif
pada keputusan pembelian.

3. Hasil pengujian hipotesis promosi
menunjukkan nilai
3,226 > t-tabel 1,983 dengan
signifikansi 0,002.
signifikansi lebih kecil dari 0,05

t-hitung

Tingkat

yang artinya hipotesis H3 dalam
penelitian ini diterima. Dengan itu
hal ini mengartikan hipotesis H3
ada pengaruh positif pada

keputusan pembelian.

4. hasil pengujian simultan Kualitas

Pelayanan, Presepsi Harga dan



Promosi menunjukkan F hitung =
3,523 > f tabel 2.700 dengan
signifikansi 0,0018. Tingkat
signifikansi lebih kecil dari 0,05
yang artinya hipotesis H4 dalam
penelitian ini diterima. Dengan itu
hal ini mengartikan hipotesis H4
ada pengaruh positif pada
Kualitas Pelayanan, Presepsi
Harga dan Promosi secara
simultan  berpengaruh  positif

terhadap Keputusan Pembelian.

SARAN
Berdasarkan kesimpulan diatas dan
hasil penelitian yang dilakukan
memiliki beberapa hal yang perlu
diperhatikan dan diharapkan dapat
menjadi bahan perbandingan untuk
kedepannya, yaitu:

1. Berdasarkan hasil penelitian,
diketahui bahwa variabel kualitas
pelayanan berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian,
oleh karena itu PT Karya
Anugerah Jaya sebaiknya lebih
memperhatikan dan
meningkatkan kualitas pelayanan
agar konsumen semakin
meningkat. Hal itu bisa dilakukan
dengan cara lebih cepat dan
sigap dalam melayani konsumen.

2. Berdasarkan hasil penelitian,
diketahui bahwa variabel presepsi

harga berpengaruh signifikan

terhadap keputusan pembelian.
Oleh karena itu PT Karya
Anugerah Jaya sebaiknya
menetapkan harga sesuai dengan
kualitas produk dan berupaya
untuk tetap menjaga kestabilan

harga.

. Berdasarkan hasil penelitian

diketahui bahwa variabel Promosi
berpengaruh signifikan terhadap
keputusan  pembelian.  Oleh
karena itu PT Karya Anugerah
Jaya bisa lebih meningkatkan
promosi dengan variasi lain tidak
hanya berupa demo masak, dan
discount, dapat berupa
pemberian hadiah dengan sistem
undian yang memungkinkan
konsumen untuk lebih tertarik
dalam membeli pewarna
makanan di PT Karya Anugerah

Jaya.

. Penelitan  mengandung tiga

variabel yang memiliki pengaruh
terhadap keputusan pembelian
pewarna makanan di PT Karya
Anugerah Jaya, yaitu variabel
kualitas  pelayanan, presepsi
harga dan promosi. Sebaiknya
peneliti selanjutnya bisa mencari
variabel lain yang juga
mempengaruhi keputusan
pembelian diluar variabel yang

dibahas dalam penelitian ini.
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