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ABSTRAK

Setiap perusahaan pada umumnya menginginkan keberhasilan dalam
menjalani bisnisnya. Usaha-usaha untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan
perusahaan salah satunya melalui kegiatan pemasaran. Perusahaan yang
menerapkan konsep pemasaran perlu mencermati perilaku konsumen dan faktor-
faktor yang mempengaruhi keputusan pembeliannya dalam usaha-usaha
pemasaran sebuah produk yang dilakukan. Penelitian ini menganalisis pengaruh
merek, harga dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian alat tulis
kantor pada CV.Putra Ragil Persada. Penelitian ini merupakan penelitian kausal
komparatif (causal comparative research) dengan sampel 100 konsumen yang
pernah membeli produk dari CV.Putra Ragil Persada yaitu. Data yang didapatkan
lalu diuji dengan teknik analisis regresi linier berganda dan software SPSS versi
24. Hasil analisis data membuktikan bahwa (1)Hasil pengujian secara simultan
membuktikan bahwa terdapat pengaruh antara merek, harga dan kualitas
pelayanan terhadap keputusan pembelian,dengan nilai signifikan sebesar 0,000
(p>0,05); (2)Hasil uji variabel merek (X1) dapat dilihat dari hasil perhitungan SPSS
diperoleh berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian dengan
tingkat signifikasi 0,000 (p>0,05); (3)Hasil uji variabel harga (X2) berpengaruh
secara parsial terhadap keputusan pembelian dengan tingkat signifikasi 0,000
(p>0,05) berarti bahwa Ho ditolak dan H1 diterima; (4)Hasil uji variabel kualitas
pelayanan (Xs) berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian
dengan tingkat signifikasi 0,000 (p>0,05; (4)variabel harga (Xz) mempunyai nilai
beta sebesar 0,526 pengaruh dominan terhadap variabel keputusan pembelian

adalah variabel harga (X2).
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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Menurut survey dunia, jumlah penduduk di Indonesia menempati posisi
nomor empat di dunia. Hal ini dapat menjadi pasar atau wadah yang sangat
potensial bagi pengusaha untuk memasarkan produk yang dimiliki. Pengusaha
yang saling memasarkan produknya dapat menciptakan suatu persaingan bisnis
dimana perusahaan yang dapat menjual produknya sebanyak mungkin dan
menjaring konsumen sebanyak-banyaknya dapat menjadi pemenang

Perkembangan kegiatan-kegiatan usaha dewasa ini bergerak dengan pesat.
Salah satu dampak dari pesatnya dunia usaha saat ini adalah pelaku usaha saling
bersaing untuk mendapatkan pasar. Fenomena persaingan yang ada telah
membuat para pengusaha menyadari suatu kebutuhan untuk mengeksploitasi
sepenuhnya aset-aset mereka demi memaksimalkan kinerja perusahaan dan
mengembangkan keuntungan kompetitif. Secara umum dapat dikatakan bahwa
pemasaran sebagai pola pikir yang menyadari bahwa suatu perusahaan tidak
dapat bertahan tanpa adanya transaksi pembelian. Suatu barang atau jasa yang
diproduksi perusahaan kepada konsumen dapat bertahan dan bersaing dengan
perusahaan lain, ketika perusahaan tersebut dapat memasarkan barang atau jasa

tersebut dan konsumen dapat memutuskan untuk membeli barang atau jasanya.

Setiap perusahaan pada umumnya menginginkan keberhasilan dalam
menjalani bisnisnya. Usaha-usaha untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan
perusahaan salah satunya melalui kegiatan pemasaran, yaitu suatu proses sosial
yang di dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka inginkan
dan mereka butuhkan dengan menciptakan penawaran, dan secara bebas

mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain (Kotler, 2015).

Semakin ketatnya persaingan bisnis yang ada saat ini membuat perusahaan
dituntut untuk mencari alternatif-alternatif dalam hal menarik konsumen.
Perusahaan yang menerapkan konsep pemasaran perlu mencermati perilaku
konsumen dan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembeliannya dalam
usaha-usaha pemasaran sebuah produk yang dilakukan. Hal tersebut dikarenakan

dalam konsep pemasaran, salah satu cara untuk mencapai tujuan perusahaan



adalah dengan mengetahui apa kebutuhan dan keinginan konsumen atau pasar
sasaran serta memberikan kepuasan yang diharapkan secara lebih efektif dan
efisien dibandingkan para pesaing (Kotler, 2015). Mengingat kondisi persaingan
yang semakin ketat dalam upaya perusahaan mencari laba sebanyak mungkin
agar tetap bertahan di dunia usaha, maka perusahaan harus mampu mengatasi
faktor-faktor yang mempengaruhinya dan akhirnya mampu meningkatkan
penjualan produk melalui strategi, salah satunya adalah merek. Dalam
memenangkan penguasaan pasar, perusahaan harus memperhatikan pentingnya
memperkuat merek yang kokoh. Dengan kekuatan yang dihasilkan dari merek
maka perusahaan dapat menciptakan daya saing yang unggul di tengah
persaingan yang semakin kompetitif.

Merek adalah suatu nama, istilah, tanda, simbol, desain, atau kombinasi dari
semuanya yang dimaksudkan untuk mengidentifikasikan suatu barang atau jasa
dari satu penjual atau sekelompok penjual dan untuk membedakannya dari
kompetitor lain (Kotler dan Keller, 2012:241). Sehingga merek saat ini bukan
hanya sekedar sebagai identitas suatu produk ataupun sebagai pembeda dari
produk kompetitor. Merek dipandang sebagai sesuatu yang penting bagi sebuah
produk dimata masyarakat, sehingga merek dapat menjadi nilai tambah dalam
produk tersebut.

Perusahaan harus siap menghadapi pesaing yang siap merebut pangsa
pasar. Mereka harus selalu berusaha untuk memenuhi kepentingan konsumen
agar produk yang dimilikinya lebih unggul dari produk pesaingnya. Salah satu
strategi menghadapi masalah tersebut adalah dengan pemberian harga yang
berbeda dengan perusahaan pesaing agar konsumen tidak berpindah ke
perusahaan lain. Pemberian harga berbeda diberikan kepada konsumen untuk
menarik pembeli dan menjadikan pembeli lebih puas dengan produk tersebut.
Harga adalah jumlah uang yang harus dibayar pelanggan untuk produk itu (Kotler,
2012:132).

Selain pemberian harga yang berbeda dengan perusahaan pesaing, sebuah
perusahaan juga harus melihat bagaimana kualitas pelayanan yang dimiliki oleh
karyawan. Kualitas pelayanan adalah tingkat keunggulan yang diharapkan dan

pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan



pelanggan (Tjiptono, 2015:20). Banyak perusahaan yang memiliki perencanaan
tujuan yang matang agar dapat menarik konsumen dan dapat mempertahankan
posisi perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidup dengan berbagai
pengembangan ide-ide yang bervariatif dengan jaminan kualitasnya yang

membuat harapan terhadap minat konsumen.

Merek, harga dan kualitas pelayanan yang dimiliki oleh perusahaan sangat
berperan penting dengan keputusan konsumen untuk membeli. Konsumen juga
mengambil keputusan pembelian dengan membandingkan harga dengan
perusahaan lainnya dengan harapan mendapatkan produk berkualitas baik sesuai

dengan harganya.

Keputusan pembelian adalah perilaku pembelian konsumen akhir, baik
individu maupun rumah tangga yang membeli produk untuk dikonsumsi personal
(Kotler dan Amstrong, 2015:195-196). Tindakan pengambilan keputusan tersebut
meliputi keputusan tentang jenis dan manfaat produk, keputusan tentang bentuk
produk, keputusan tentang merek, keputusan tentang jumlah produk, keputusan
tentang penjualnya dan keputusan tentang waktu pembelian serta cara
pembayarannya (Kusumah, 2012). Semakin menarik merek, harga dan kualitas
pelayanan yang ditawarkan perusahaan, semakin tinggi pula minat konsumen
untuk menggunakan produk tersebut dan begitu sebaliknya. Jika merek, harga dan
kualitas pelayanan tidak sesuai dengan keinginan maka minat konsumen akan
menurun. Sehingga merek, harga dan kualitas pelayanan sangat berpengaruh

besar terhadap keputusan pembelian.

Persaingan antara perusahaan juga dialami oleh CV.Putra Ragil Persada,
Sebuah perusahaan yang merupakan memproduksi berbagai alat tulis kantor.
CV.Putra Ragil Persada meningkatkan strategi pemasaran yang lebih baik agar

konsumen tertarik untuk melakukan pembelian di perusahaan tersebut.

CV.Putra Ragil Persada menawarkan berbagai keperluan dan kebutuhan
konsumen dengan memberikan harga yang terjangkau. Dilihat dari harga yang
dimiliki, CV.Putra Ragil Persada merupakan salah satu perusahaan yang tidak
kalah dalam bersaing dengan perusahaan lainnya. Produk yang ditawarkan oleh
CV.Putra Ragil Persada tersebut sangat diketahui oleh masyarakat. Produk yang

dimiliki CV.Putra Ragil Persada menawarkan merek tersendiri dan memberikan



pelayanan yang baik. Pihak perusahaan berusaha memberikan pelayanan yang

terbaik kepada konsumen untuk memilih produk di CV.Putra Ragil Persada.

Berdasarkan uraian di atas, maka penulis berkeinginan mengambil judul
‘“PENGARUH MEREK, HARGA DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN ALAT TULIS KANTOR PADA CV. PUTRA RAGIL
PERSADA di SIDOARJO”.

LANDASAN TEORI

Dalam dunia usaha, pemasaran sangat diperlukan demi mengenalkan
maupun menjaga kelangsungan produk atau jasa, yang erat kaitannya dengan
kelangsungan hidup dan kestabilan perusahaan atau produsen. Oleh karena itu,
perusahaan harus kreatif dan inovatif dalam menerapkan strategi pemasaran.
Pengertian pemasaran menurut AMA (Asosiasi pemasaran Amerika) yang dikutip
oleh Kotler dan Keller (2012:5) mendefinisikan brand atau merek sebagai a name,
term, sign,symbol, or design, or a combination of them, intended to identify the
goods orservices of one seller or group of sellers and to differentiate them from
those of competitors. Jika diartikan, maka brand atau merek adalah suatu nama,
istilah,tanda, simbol, desain, atau kombinasi dari semuanya yang dimaksudkan
untuk mengidentifikasikan suatu barang atau jasa dari satu penjual atau
sekelompok penjual dan untuk membedakannya dari kompetitor lain.Menurut

Durianto (2014:4) indikator merek antara lain:
1. Kesadaran Merek.

Menunjukkan kesanggupan seorang calon pembeli untuk mengenali atau
mengingat kembali bahwa suatu merek merupakan bagian dari kategori produk

tertentu.
2. Asosiasi Merek.

Mencerminkan pencitraan suatu merek terhadap suatu kesan dalam
kaitannya dengan kebiasaan, gaya hidup, manfaat, atribut produk,

harga,pesaing,selebritis dan lain-lain.



3. Persepsi Merek.

Mencerminkan persepsi pelanggan terhadap keseluruhan kualitas suatu

produk berkenaan dengan maksud yang diharapkan.
4. Loyalitas Merek.

Mencerminkan tingkat kesetiaan konsumen terhadap suatu produk.
Konsumen akan loyal pada suatu merek jika produknya dapat memberikan
kepuasan. Menurut Kotler dan Amstrong (2012:345) harga dapat didefenisikan
secara sempit sebagai jumlah uang yang ditagihkan untuk suatu produk atau jasa.
Atau dapat didefenisikan secara luas harga sebagai jumlah nilai yang ditukarkan
konsumen untuk keuntungan memiliki dan menggunakan produk atau jasa yang
memungkinkan perusahaan mendapatkan laba yang wajar dengan cara dibayar
untuk nilai pelanggan yang diciptakannya.

Indikator harga menurut Mursid (2014:83-84) adalah sebagai berikut:
1. Harga yang kompetitif yaitu harga yang ditawarkan lebih kompetitif dari pesaing.

2. Kesesuaian harga dengan harga pasar yaitu kesesuaian harga dengan harga

pasar.

3. Kesesuaian harga dengan kualitas produk yaitu harga yang ditawarkan sesuai
dengan kualitas produk.

4. Angsuran yaitu pembayaran yang bisa diangsur sampai jangka waktu tertentu.
Menurut Goeth dan Davis dalam Tjiptono (2012:51), Kualitas merupakan

suatu kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk, jasa, manusia,
proses,dan lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan. Gronroos dalam
buku Daryanto (2014:135) mengemukakan bahwa pelayanan adalah suatu
aktivitas atau serangkaian aktivitas yang bersifat tidak kasat mata (tidak dapat
diraba) yang terjadi sebagai akibat adanya interaksi antara konsumen dengan

karyawan atau hal-hal lain yang disediakan oleh

perusahaan pemberian pelayanan yang di maksudkan untuk memecahkan

permasalahan konsumen atau pelanggan. Sedangkan berdasarkan Kamus Besar



Bahasa Indonesia, pelayanan didefinisikan sebagai kemudahan yang diberikan
sehubungan dengan jual beli barang atau jasa. Kualitas pelayanan berpusat pada

upaya pemenuhan kebutuhan dan

keinginan pelanggan serta ketetapan penyampaiannya untuk mengimbangi
harapan pelanggan. Menurut Lewis & Booms dalam Tjiptono (2012:157), Kualitas
pelayanan secara sederhana, yaitu ukuran seberapa bagus tingkat layanan yang

diberikan mampu sesuai dengan ekspektasi pelanggan.
Indikator kualitas pelayanan menurut Tjiptono, 2012:70 adalah sebagai
berikut:
1. Reliability (Keandalan).
2. Responsiveness (Daya Tanggap).
3. Assurance (Jaminan).
4. Empathy (Empati).
5. Tangible (Bukti Langsung).

Menurut Kotler (2012:166) keputusan pembelian adalah proses keputusan
pembelian terdiri dari lima tahap yang dilakukan oleh seorang konsumen sebelum
sampai pada keputusan pembelian dan selanjutnya pasca pembelian. Sejauh
mana sikap orang lain mengurangi alternatif yang disukai seseorang akan
bergantung pada dua hal, yaitu : (1) intensitas sikap negatif orang lain terhadap
alternatif yang disukai konsumen, (2) motivasi konsumen untuk menuruti keinginan
orang lain. Semakin gencar sikap negatif orang lain dan semakin dekat orang lain
tersebut dengan konsumen, konsumen akan semakin mengubah niat

pembeliannya.

Kotler dan Keller (2012:166) menggambarkan adanya lima tahapan dalam
suatu proses pembelian yang dijadikan indikator, antara lain:
1. Pengenalan Masalah.

2. Pencarian Informasi.



3. Evaluasi Alternatif.
4. Keputusan Pembelian.

5. Perilaku Pasca Pembelian.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini merupakan penelitian kausal komparatif (causal comparative
research) yaitu tipe penelitian dengan karakteristik masalah berupa hubungan
sebab akibat antara dua variabel atau lebih. Keunggulan dari penelitian kausal
komparatif adalah memungkinkan peneliti untuk meneliti sejumlah variabel yang
tidak bisa diteliti secara eksperimen serta memudahkan dalam identifikasi variabel
(Mudrajat Kuncoro, 2013:277).

Adapun penelitian ini menggunakan jenis data kuantitatif karena data yang
disajikan berhubungan dengan angka atau scoring. Data-data yang tersebut lalu
kemudian di analisis dan diolah ke dalam bentuk analisis statistik untuk menguiji
hipotesis yang menjelaskan hubungan antar variabel yang digunakan. Sumber
data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer atau data yang
diperoleh secara langsung dari responden tanpa perantara.

Populasi adalah wilayah generalisasi terdiri atas objek/subjek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu (Sugiyono, 2015:90). Populasi
dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli produk dari CV.Putra
Ragil Persada pada bulan desember 2018 yang berjumlah 100 orang.

Sampel adalah sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut (Sugiyono, 2015:91). Teknik sampling yang akan digunakan
pada penelitian ini adalah sampling jenuh, yaitu teknik penentuan sampel bila
semua anggota populasi di gunakan sebagai sampel. Hal ini sering dilakukan bila
jumlah populasi relatif kecil, kurang dari 100 orang, atau penelitian yang ingin
membuat generalisasi dengan kesalahan yang sangat kecil. Istilah lain sampel
jenuh adalah sensus dimana semua anggota populasi dijadikan sampel
(Sugiyono, 2015:96). Untuk itu, responden dalam penelitian ini adalah
keseluruhan dari populasi yaitu sejumlah 100 orang.

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan teknik pengumpulan data

sebagai berikut:



1. Kuesioner.

2. Dokumentasi.

3. Wawancara (Interview).

4. Instrumen Penelitian. Dalam penelitian ini, kuesioner yang digunakan adalah
kuesioner tertutup dan langsung sehingga responden tinggal memilih
jawaban yang telah tersedia untuk mendapatkan informasi dan kuesioner
diberikan secara langsung kepada responden. Pertanyaan tertutup
merupakan jawaban dari jenis pertanyaan tertutup yang sudah disediakan
lebih dulu oleh peneliti, responden tinggal memilih jawabannya. Penelitian ini
menggunakan skala likert, skala ini mengukur persetujuan atau
ketidaksetujuan responden terhadap serangkaian pernyataan yang mengukur
suatu obyek, yang nantinya dapat menggunakan scoring/nilai perbutir, dari

jawaban berkisar antara :

Keterangan Nilai
Sangat tidak setuju 1
Tidak setuju 2
Kurang Setuju 3
Setuju 4

Sangat setuju 5

Adapun analisis data dari data — data yang sudah diperoleh dalam penelitian
ini adalah sebagai berikut:
1. Uji Validitas
2. Uji Reliabilitas
3. Analisis Regresi Berganda
4. Ujit
5.UjiF
Pembahasan



1. Pengaruh merek, harga dan kualitas pelayanan secara simultan

terhadap keputusan pembelian

Hasil pengujian secara simultan telah membuktikan terdapat
pengaruh antara merek, harga dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian. Melalui hasil pengujian model secara bersama — sama
(simultan) diperoleh nilai fhiung Sebesar 142.133 lebih besar dari nilai fapel
sebesar 3,090, dengan nilai signifikan sebesar 0,000 (p>0,05) maka dapat
disimpulkan Ho ditolak dan H1 diterima. Artinya bahwa variabel merek (X1),
harga (X.), kualitas pelayanan (Xs) secara bersama — sama (simultan)
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Pengujian ini
secara statistik membuktikan bahwa merek, harga dan kualitas pelayanan
secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Artinya
bahwa ada pengaruh antara merek, harga dan kualitas pelayanan terhadap
keputusan konsumen untuk membeli alat tulis kantor pada CV.Putra Ragil
Persada.

2. Pengaruh merek secara parsial terhadap keputusan pembelian

Hasil uji variabel merek (X;) dapat dilihat dari hasil perhitungan
SPSS diperoleh thiung Untuk merek sebesar 3,996 lebih besar dari trapel
sebesar 1,660 dengan berpengaruh secara parsial terhadap keputusan
pembelian dengan tingkat signifikasi 0,000 (p>0,05) berarti bahwa Ho
ditolak dan H1 diterima sehingga variabel merek berpengaruh secara
parsial dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Hasil ini sesuai dengan penelitian sebelumnya Gloria Tengor (2016)
dengan judul “Pengaruh Merek, Desain dan Kualitas Produk Terhadap
Keputusan Pembelian IPHONE Studi Kasus Pada Mahasiswa STIE EBEN
HAEZAR Manado” dengan hasil analisis yaitu merek mempunyai pengaruh

positif terhadap keputusan pembelian.

Variabel merek berpengaruh terhadap keputusan pembelian
konsumen, itu dikarenakan pada zaman sekarang ini merek sangat berperan
dalam keputusan pembelian, disebabkan karena ketika seorang konsumen
sudah menyukai merek tersebut pasti dia akan senang dan membeli produk

dari merek tersebut dengan tidak berpikir dua kali.
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Hasil uji variabel harga (Xz) berpengaruh secara parsial terhadap
keputusan pembelian dengan hasil perhitungan SPSS diperoleh thiung untuk
harga sebesar 6,785 lebih besar dari tune Sebesar 1,660 dengan tingkat
signifikasi 0,000 (p>0,05) berarti bahwa Ho ditolak dan H1 diterima sehingga
variabel merek berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Hasil ini sesuai dengan penelitian sebelumnya oleh Elien Nira
Permatasari (2017) dengan judul “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Persepsi
Harga dan Lokasi terhadap Keputusan Pembelian pada Pelanggan
Minimarket (Studi Kasus pada Pelanggan Minimarket Alfamart Tayu Wetan,
Tayu, Pati, Jawa Tengah)” dengan hasil analisis yaitu persepsi harga

mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

Variabel harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian
konsumen. Itu disebabkan ketika harga yang ditawarkan perusahaan sesuai
dengan yang diinginkan konsumen, pasti itu akan baik bagi perusahaan,
karena pada saat konsumen merasa senang dengan harga yang ditawarkan
oleh perusahaan dengan begitu konsumen akan datang lagi untuk membeli
alat tulis kantor tersebut tanpa ragu-ragu atau merekomendasikan kepada
konsumen lainnya tentang alat tulis kantor yang di jual oleh perusahaan
CV.Putra Ragil Persada

Hasil uji variabel kualitas pelayanan (Xs) berpengaruh secara
parsial terhadap keputusan pembelian dengan dapat dilihat dari hasil
perhitungan SPSS diperoleh thiung Untuk kualitas pelayanan sebesar 4,240
lebih besar dari twwer Sebesar 1,660 dengan tingkat signifikasi 0,000
(p>0,05) berarti bahwa Ho ditolak dan H1 diterima sehingga variabel
kualitas berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Pengujian ini secara statistik membuktikan bahwa kualitas
pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Artinya bahwa
ada pengaruh antara variabel kualitas pelayanan terhadap keputusan

pembelian alat tulis kantor pada CV.Putra Ragil Persada.

Hasil ini sesuai dengan penelitian sebelumnya oleh Elien Nira

Permatasari (2017) dengan judul “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Persepsi
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Harga dan Lokasi terhadap Keputusan Pembelian pada Pelanggan
Minimarket (Studi Kasus pada Pelanggan Minimarket Alfamart Tayu
Wetan, Tayu, Pati, Jawa Tengah)” dengan hasil analisis yaitu kualitas

pelayanan mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

Hasil ini sesuai dengan teori menurut Kodu (2013) menunjukkan
bahwa adanya pelayanan yang berkualitas akan mendorong keputusan
pembelian konsumen. Selain itu, pelayanan yang berkualitas juga dapat
mendorong konsumen untuk menjalin ikatan yang kuat dengan

perusahaan.

3. Pengaruh Dominan antara Variabel merek, harga dan kualitas
pelayanan terhadap keputusan pembelian

Dari keempat variabel bebas yang terdiri dari merek (Xi), harga
(X2), kualitas pelayanan (X3) dapat diketahui bahwa variabel harga (X>)
mempunyai nilai B beta sebesar 0,526 yang merupakan nilai terbesar
diantara variabel bebas yang lain. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
variabel bebas yang mempunyai pengaruh dominan terhadap variabel
keputusan pembelian adalah variabel harga (X>).

Diantara variabel independen harga mempunyai koefisien regresi
terbesar sehingga harga mempunyai pengaruh yang dominan terhadap
keputusan pembelian di banding variabel independen lainnya. Dengan
demikian hipotesis yang mengatakan bahwa harga mempunyai pengaruh
dominan terhadap keputusan pembelian alat tulis kantor pada CV.Putra
Ragil Persada diterima.
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PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkan analisis data dan pembahasan hasil penelitian pada konsumen

CV.Putra Ragil Persada yang berkaitan dengan keputusan pembelian dapat

disimpulkan sebagai berikut:

1.

Merek, harga dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian alat tulis kantor pada CV.Putra
Ragil Persada.

Secara parsial merek dan harga mempunyai pengaruh signifikan terhadap
keputusan konsumen untuk membeli alat tulis kantor pada CV.Putra Ragil
Persada begitu juga kualitas pelayanan mempunyai pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian alat tulis kantor pada CV.Putra Ragil
Persada.

Variabel harga secara dominan memberikan pengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian alat tulis kantor pada CV.PutraRagil

Persada.

Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan terkait dengan keterbatasan penelitian ini,

selanjutnya dapat diusulkan saran yang akan bermanfaat sebagai berikut:

1.

Secara periodik, manajemen CV.Putra Ragil Persada dapat melakukan riset
konsumen maupun riset pasar. Dengan melakukan riset — riset tersebut
diharapkan akan sangat membantu agar lebih peka dalam membaca selera
konsumen, perubahan gaya hidup dan perubahan lingkungan pasar yang
terjadi. Perubahan — perubahan yang terjadi tersebut dapat ditangkap dan
dipahami oleh manajemen, sehingga dapat memiliki kemampuan adaptasi
secara cepat terhadap kondisi pasar sekaligus mengevaluasi kinerja serta
kualitas pelayanan agar lebih ditingkatkan lagi. Penelitian ini dapat dijadikan
sebagai gambaran dan dasar pengambilan keputusan bagi pihak CV.Putra
Ragil Persada dalam menetapkan strategi pemasaran dengan menggunakan

merek, harga dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian.



Penelitian ini dapat menjadi sumber referensi bagi penelitian selanjutnya, dan
menambah ilmu pengetahuan khususnya mengenai pengaruh merek, harga
dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian.

Manajemen perusahaan CV.Putra Ragil Persada sebaiknya biusa menambah

promosi dan pembelian secara online.
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