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Abstrak

Era persaingan bisnis yang semakin kompetitif, perusahaan dituntut untuk mampu memahami dan memenuhi kebutuhan serta
keinginan konsumen agar dapat mempertahankan eksistensinya di pasar. Keputusan pembelian memiliki peran penting dalam
sebuah perusahaan, mempertahankan mereka berarti meningkatkan kinerja keuangan dan mempertahankan kelangsungan
hidup perusahaan, hal ini menjadi alasan utama bagi sebuah perusahaan untuk menarik dan mempertahankan konsumennya.
Penelitian ini bertujuan untuk menjawab pertanyaan tentang pengaruh kualitas pelayanan, harga dan promosi terhadap
keputusan pembelian produk bahan bangunan (Studi Kasus Pada PT. Home Smart Medan). Metodologi penelitian yang
digunakan adalah penelitian kuantitatif dengan menggunakan Teknik pengambilan sampel menggunakan simple Accidental
Sampling dengan jumlah 100 responden. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner yang diolah menggunakan SPSS
versi 25. Analisis data menggunakan regresi linier berganda. Berdasarkan hasil penelitian secara parsial bahwa variabel
kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai t hitung 11.598 > t tabel
1.661 dan nilai signifikan 0,000 < 0,05, harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai
t hitung 3.442 >t tabel 1.661 dan nilai signifikan 0,001 < 0,05 dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian
dengan nilai t hitung 5.864 < t tabel 1.661 dan nilai signifikan 0,000 < 0,05 pada PT. Home Smart Medan. Dan secara simultan
menunjukan bahwa variabel kualitas pelayanan, harga dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian dengan nilai f hitung 59.020 > f tabel 2.70 dan nilai signifikan 0,000 < 0,05.

Kata kunci: Kualitas Pelayanan, Harga, Promosi, Keputusan Pembelian, Perilaku Konsumen

1. Latar Belakang

Era persaingan bisnis yang semakin kompetitif, perusahaan dituntut untuk mampu memahami dan
memenuhi kebutuhan serta keinginan konsumen agar dapat mempertahankan eksistensinya di pasar. Keputusan
pembelian konsumen dipengaruhi oleh berbagai faktor, di antaranya adalah kualitas pelayanan, harga, dan
promosi. Ketiga aspek ini menjadi kunci penting dalam menarik minat konsumen dan mendorong konsumen untuk
melakukan pembelian. PT. Home Smart Medan merupakan perusahaan yang bergerak di bidang penjualan
perabotan rumah tangga dan elektronik. Dalam menghadapi persaingan dari berbagai toko serupa baik offline
maupun online, Keperluan bahan bangunan di pasaran mengalami persaingan dengan perusahaan yang bergerak
di bidang yang sama. Meningkatnya permintaan bahan bangunan untuk infrastruktur dan perumahan
menyebabkan PT. Home Smart Medan berupaya untuk terus meningkatkan distribusi bahan bangunan ke berbagai
penyalur dan toko bangunan yang menjual stok dalam melayani pihak pelanggan.

Berdasarkan data internal perusahaan, terlihat adanya penurunan volume penjualan secara konsisten
selama lima tahun terakhir. Pada tahun 2020, volume penjualan tercatat sebesar Rp1.116.613.192, menurun
menjadi Rp1.080.753.594 pada tahun 2021, Rp1.079.121.865 pada 2022, Rp1.053.666.083 di tahun 2023, dan
Rp1.039.515.281 pada tahun 2024. Data ini menunjukkan bahwa terdapat penurunan kinerja penjualan yang perlu
segera dianalisis dan ditangani secara strategis. Terjadinya penurunan transaksi menandakan bahwa adanya
penurunan keputusan konsumen dalam melakukan pembelian, Fenomena ini sesuai dengan temuan data pra survei
yang dilakukan dengan membagikan kuesioner kepada 20 responden yakni konsumen PT. Home Smart Medan.
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Keputusan pembelian merupakan bukan sekedar mengetahui berbagai faktor yang akan mempengaruhi pembeli,
tetapi berdasarkan peranan dalam pembelian dan keputusan untuk membeli (Simamora, 2019). Keputusan
pembelian memiliki peran penting dalam sebuah perusahaan, mempertahankan mereka berarti meningkatkan
kinerja keuangan dan mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, hal ini menjadi alasan utama bagi sebuah
perusahaan untuk menarik dan mempertahankan mereka. Keputusan pembelian yang kini menjadi hal utama yang
harus diperhatikan oleh setiap perusahaan, hal tersebut menuntut PT. Home Smart Medan harus mampu
menawarkan pelayanan yang unggul, harga yang bersaing, serta strategi promosi yang tepat sasaran.

Menurut Tjiptono (2022) kualitas pelayanan adalah tingkat keunggulan yang diharapkan dan
pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan. Kualitas pelayanan
ditentukan oleh konsumen. Kualitas pelayanan yang baik akan juga menjadi salah satu yang perlu diterapkan untuk
mendukung adanya kepuasan konsumen. Kualitas pelayanan merupakan alat untuk mengukur sejauh mana
konsumen merasakan kepuasan atas pelayanan yang diberikan untuk mempengaruhi tingkat keputusan pembelian.
Didalam kualitas pelayanan sangat penting bagi pengguna bagaimana pelayanan bisa memberikan dan memuaskan
hati para konsumen. Namun, fenomena permasalahan yang kerap sering terjadi terhadap kualitas pelayanan adalah
pengguna mengalami kekecewaan dengan pelayanan yang ada PT. Home Smart Medan dikarenakan pelayanan
yang diberikan belom masuk kategori seperti yang di harapkan konsumen. Mulai dari tidak respon dalam melayani
para konsumen, kurang ramahnya sikap yang diberikan dan bagaimana menjaga perilaku pelayanan. Ini
merupakan permasalahan yang harus diperbaiki oleh PT. Home Smart Medan agar konsumen merasakan kepuasan
dan loyal terhadap PT. Home Smart Medan.

Berdasarkan data ulasan Komplain Kualitas Pelayanan kepada Konsumen PT. Home Smart Medan,
terdapat beberapa poin penting yang dapat disimpulkan dari keluhan konsumen, seperti pelayanan yang lambat
dan tidak profesional. Dalam hal ini tentu saja pelayanan dari PT. Home Smart Medan yang tidak memahami
kendala apa saja yang menjadi kebutuhan konsumen. Maka dari itu tentu saja ini menjadi tugas untuk pelayanan
yang ada di PT. Home Smart Medan bagaimana cara menanggapi konsumen dan berperilaku sebagaimana haknya
seorang karyawan dalam melayani konsumen dan menanggapi konsumen. Selain kualitas pelayanan, harga salah
satu bentuk penilaian pelanggan pada harga yang diberikan, harga yang terjangkau tentu diharapkan pelanggan
agar memberikan rasa puas sehingga pelanggan dapat memutuskan membeli atau menggunakan jasa tersebut.
Menurut Kotler dan Keller (2021), harga menjadi suatu yang penting pada pandangan konsumen karena konsumen
akan membandingkan dengan harga dari pesaing. Persepsi harga merupakan besaran nilai uang yang dibayarkan
pada sebuah produk atau layanan demi mendapatkan manfaat dari menggunakan produk/layanan tersebut.

Selain kualitas pelayanan dan harga, promosi juga merupakan salah satu faktor yang berpengaruh
terhadap keputusan pembelian dimana promosi sangat diperlukan untuk meningkatkan volume penjualan. Menurut
Sari (2020) promosi dipandang sebagai suatu informasi untuk mempengaruhi individu atau organisasi kepada
tindakan pembelian terhadap produk maupun jasa. Pentingnya promosi adalah salah satu aspek penting dalam
memenuhi kebutuhan pengguna dan dapat berdampak pada kepuasan pengguna dan akhirnya keputusan
pembelian. Dengan menjaga promosi dan memastikan kepuasan pelanggan perusahaan dapat membangun basis
pelanggan yang setia dan meningkatkan kesetiaan pengguna dalam jangka panjang. Akan tetapi fenomena
permasalahan yang timbul dari promosi tersebut adalah terjadinya promosi yang dinilai kurang efektif dalam
menjangkau konsumen potensial. Maka dari itu tentu saja ini menjadi tugas PT. Home Smart Medan untuk
bagaimana cara memberikan promosi, penyampaian promosi yang baik dan benar agar dapat lebih banyak
mencakau calon konsumen dan memberikan banyak promosi agar konsumen merasa puas dengan promosi yang
diberikan PT. Home Smart Medan. Kondisi ini menunjukkan pentingnya penelitian lebih lanjut untuk mengetahui
sejauh mana kualitas pelayanan, harga, dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen pada
perusahaan ini.

Pada penelitian Zahro Maftuhah Hasanah, Titin Hargyatni (2022) menyatakan bahwa kualitas pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan menurut penelitian Gilang Pratama
Hafidz dan Ririn Ulfianih Muslimah (2023) menunjukkan bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. pada penelitian Zahro Maftuhah Hasanah, Titin Hargyatni (2022)
menyatakan bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan menurut
penelitian Ageng Budi Lestari, Musfiana, Ruaida dan Raihani (2022) menunjukkan bahwa Harga tidak
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. pada penelitian Zahro Maftuhah Hasanah, Titin
Hargyatni (2022) menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
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Sedangkan menurut penelitian Aniafatul Aminah, Maduretno Widowati (2023) menunjukkan bahwa promosi tidak
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan Uraian dari latar belakang diatas dan didukung dengan adanya Research Gap yang
merupakan perbedaan hasil penelitian dari penelitian-penelitian terdahulu, maka penulis tertarik ingin melakukan
penelitian mengenai “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk
Bahan Bangunan (Studi Kasus pada PT. Home Smart Medan).” Adapun kerangka konseptual dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut:

( )
_ | Kualitas Pelayanan
(X1)
N / H1
( N
Harga H2 A Keputusan
(X2) Pembelian (Y)
\ J A
( ) H3
Promosi
(X3)
\ J
H4

Sumber: oleh penulis (2025)
Gambar 1. Kerangka Konseptual

Mengacu pada latar belakang belakang masalah, rumusan, dan tujuan penelitian maka peneliti dapat
menyatakan hipotesis sebagai berikut:
H1 : Kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Produk Bahan
Bangunan (Studi Kasus pada PT. Home Smart Medan)
H2 : Harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Produk Bahan Bangunan (Studi
Kasus pada PT. Home Smart Medan)
H3 : Promosi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Produk Bahan Bangunan (Studi
Kasus pada PT. Home Smart Medan)
H4 : Kualitas pelayanan, harga dan promosi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
Produk Bahan Bangunan (Studi Kasus pada PT. Home Smart Medan)

2. Metode Penelitian

Berdasarkan penelitian yang dilakukan penulis pada variabel yang akan diteliti, maka metode penelitian
ini adalah penelitian asosiatif yang bertujuan untuk menyajikan struktur, faktualitas dan ketepatan fakta
berdasarkan hubungan antar variabel. Pembelajaran (Sugiyono, 2021). Tujuan penelitian kuantitatif adalah untuk
mengembangkan dan menggunakan model matematika, teori dan / atau hipotesis yang berkaitan dengan fenomena
alam. Penelitian ini dilakukan pada PT. Home Smart Medan yang beralamat JI. Gatot Subroto No.102, Sei Putih
Bar., Kec. Medan Petisah, Kota Medan, Sumatera Utara 20118. Penelitian dilakukan mulai dari bulan Maret 2025
— Agustus 2025.

Populasi dalam penelitian ini adalah pelanggan yang berbelanja di PT. Home Smart Medan, dimana jumlah
populasinya tidak diketahui. Penelitian ini menggunakan metode non-probability sampling dan jumlah responden
ditentukan dengan menggunakan teknik accidental sampling. Accidental Sampling merupakan teknik penentuan
sampel secara kebetulan, yaitu siapa saja konsumen yang berkunjung di PT Home Smart. Disebabkan jumlah
populasinya tidak diketahui, maka peneliti menggunkan rumus Lemeshow untuk menghitung jumlah sampel yang
dibutuhkan. Adapun rumus Lameshow sebagai berikut:

Z2xP (1—P)
n = dz
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 1.962x0,5 (1-0,5)
n= 0,12

_ 3,8416x0,25
n= 0,12

0,9604
0,12

n = 96,04
Keterangan:
n = Jumlah sampel
z = Skor z kepercayaan 95% = 1,96
p = Maksimal Estimasi 0,5
d = Alpha (0,10) atau sampling eror 10%

Mengacu pada rumus Lameshow di atas, maka dengan ini adapun sampel dalam penelitian ini berjumlah
96 dibulatkan menjadi 100 responden, alasan peneliti menambahkan responden menjadi 100 ialah agar data lebih
representatif dan terhindar dari data bias. Adapun teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan
angket (kuesioner) yaitu sebuah daftar pertanyaan yang berisi sebuah pernyataan yang dan sebuah wawancara
ringan terhadap konsumen cat Mowilex. Teknik analisis data menggunakan uji kualitas data seperti uji validitas
dan uji reliabilitas, uji asumsi klasik terdiri dari uji normalitas, uji multikolenaritas dan uji heteroskedasititas,
selanjutnya uji regresi linear berganda, dan melakukan uji hipotesis terdiri dari uji simultan (uji-f) dan uji parsial
(iji-t), terakhir ialah uji determinasi (R?).

3. Hasil dan Diskusi

Hasil
Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas

Tabel 1. Hasil Uji Validitas Kualitas Pelayanan, Harga, Promosi dan Keputusan Pembelian
Item

Pernyataan r-hitung r-tabel Keterangan
X1.1 0.710 0,361 Valid
X1.2 0.520 0,361 Valid
X1.3 0.875 0,361 Valid
X1.4 0.786 0,361 Valid
X15 0.768 0,361 Valid
X1.6 0.970 0,361 Valid
X1.7 0.832 0,361 Valid
X1.8 0.737 0,361 Valid
X1.9 0.799 0,361 Valid

X1.10 0.641 0,361 Valid
X2.1 0.849 0,361 Valid
X2.2 0.520 0,361 Valid
X2.3 0.728 0,361 Valid
X2.4 0.864 0,361 Valid
X2.5 0.646 0,361 Valid
X2.6 0.762 0,361 Valid
X2.7 0.646 0,361 Valid
X2.8 0.849 0,361 Valid
X3.1 0.605 0,361 Valid
X3.2 0.613 0,361 Valid
X3.3 0.757 0,361 Valid
X3.4 0.843 0,361 Valid
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Perlnt;erlrt]aan r-hitung r-tabel Keterangan
X35 0.545 0,361 Valid
X3.6 0.629 0,361 Valid
X3.7 0.732 0,361 Valid
X3.8 0.728 0,361 Valid
Y.l 0.710 0,361 Valid
Y.2 0.520 0,361 Valid
Y.3 0.875 0,361 Valid
Y.4 0.786 0,361 Valid
Y5 0.768 0,361 Valid
Y.6 0.970 0,361 Valid
Y.7 0.832 0,361 Valid
Y.8 0.737 0,361 Valid
Y.9 0.799 0,361 Valid
Y.10 0.641 0,361 Valid

Sumber: Olahan Data SPSS (2025)

Mengacu pada Tabel 1. Diketahui bahwa nilai corrected item total correlation berada > 0,361, maka
dinyatakan seluruh item pernyataan valid/sah.

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas Kualitas Pelayanan, Harga, Promosi dan Keputusan Pembelian

Variabel Nilai Cronbach Alpha Keterangan
Kualitas Pelayanan (X1) 0,914 Reliabel/Handal
Harga X2) 0,815 Reliabel/Handal
Promosi (X3) 0,823 Reliabel/Handal
Keputusan Pembelian (Y) 0,961 Reliabel/Handal

Sumber: Olahan Data SPSS (2025)

Mengacu pada Tabel 2. di atas diketahui bahwa nilai cronbach’s alpha berada > 0,60 maka dinyatakan
seluruh item pernyataan reliabel/andal.

Hasil Uji Normalitas
Tabel 3. Hasil Uji Kolmogorove-Smirnov
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized

Residual

N 100

ab Mean 2.46624902

Normal Parameters Std. Deviation 036
Absolute .035

Most Extreme Differences Positive -.036
Negative .036

Kolmogorov-Smirnov Z ,065
Asymp. Sig. (2-tailed) ,2004

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.
Sumber: Olahan Data SPSS (2025)

Mengacu pada Tabel 3. di atas diketahui bahwa hasil uji kolmogorove-smirnov memiliki nilai signifikasi
sebesar 0,200 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa data yang di uji berdistribusi normal.
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Hasil Uji Heteroskedasitisitas

Tabel 4. Hasil Uji Gletsjer Heteroskedasitistas
Coefficients?

Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
1 (Constant) .687 1.619 424 672
Kualitas Pelayanan .024 .032 .078 767 445
Harga .019 .040 .049 A77 634
Promosi .004 .036 011 110 913

a. Dependent Variable: Abs_RES
Sumber: Olahan Data SPSS (2025)

Mengacu pada Tabel 4. di atas hasil uji Glejser di atas, nilai signifikansi dari ketiga variabel independen
tersebut > dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas.

Hasil Uji Multikolinearitas
Tabel 5. Hasil Uji Multikolienaritas
Coefficients?

Collinearity Statistics

Model

1 (Constant) Tolerance VIF
Kualitas Pelayanan .998 1.002
Harga 997 1.003
Promosi .998 1.002

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Olahan Data SPSS (2025)

Mengacu pada Tabel 5. diketahui bahwa hasil uji multikolinearitas untuk variabel kualitas pelayanan,
harga dan promosi > 0,10 dan VIF < 10 maka penelitian ini dinyatakan terbebas dari masalah multikolinearitas.

Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Tabel 6. Hasil Uji Regresi Linear Berganda
Unstandardized Coefficients

Model B Std. Error

1 (Constant) 2.286 2.714
Kualitas Pelayanan .614 .053
Harga 231 .067
Promosi .352 .060

Sumber: Olahan Data SPSS (2025)

Mengacu Tabel 6. maka dapat dijelaskan bahwa persamaan regresinya adalah sebagai berikut:
Y =2.286 + 0,614X1 + 0,231X2 + 0,352X3 + ¢
Keterangan:

1. Nilai Konstanta (a) = 2.286
Konstanta sebesar 2.286 menunjukkan bahwa apabila variabel kualitas pelayanan, variabel
harga dan promosi (0) maka nilai keputusan pembelian sebesar 2.286.

2. Koefisien regresi (X1) p1 =0,614
Koefisien regresi variabel kualitas pelayanan (X1) sebesar 0,614 menunjukkan bahwa jika
kualitas pelayanan meningkat 1 satuan, maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar
0,614 satuan, dengan asumsi variabel lain konstan.

3. Koefisien regresi (X2) p2 = 0,231
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Koefisien regresi variabel harga (X2) sebesar 0,231 menunjukkan bahwa jika harga meningkat
1 satuan, maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,231 satuan, dengan asumsi
variabel lain konstan.

4. Koefisien regresi (X3) B3 = 0,352
Koefisien regresi variabel promosi (X3) sebesar 0,352 menunjukkan bahwa jika promosi
meningkat 1 satuan, maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,352satuan, dengan
asumsi variabel lain konstan.

Hasil Uji Parsial (Uji-t)
Tabel 7. Hasil Uji Parsial (Uji-t)

t Sig.

Model
1 (Constant) 842 402
Kualitas Pelayanan 11.598 .000
Harga 3.442 .001
Promosi 5.864 .000

Sumber: Olahan Data SPSS (2025)

Mengacu pada Tabel 7. dapat diketahui bahwa angka-angka variabel bebas saling
mempengaruhi variabel terikat.

1. Ujit pada Variabel Kualitas pelayanan (X1)
Uji t terhadap kualitas pelayanan (X1) didapatkan nilai thitung sebesar 11,598 dengan nilai
signifikansi sebesar 0,000. Nilai thitung > ttabel (11,598 > 1,661) atau signifikansi lebih kecil
dari 0,05 (0,000 < 0,05). Dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya variabel kualitas
pelayanan (X1) secara parsial mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y)
pada PT. Home Smart Medan.

2. Uji t pada Variabel Harga (X2)
Uji t terhadap harga (X2) didapatkan nilai t hitung sebesar 3,442 dengan nilai signifikansi
sebesar 0,001. Nilai thitung > ttabel (3,442 > 1,661) atau signifikansi lebih besar dari 0,05
(0,001 < 0,05). Dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya variabel harga (X2)
secara parsial mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) pada
PT. Home Smart Medan.

3. Uji t pada Variabel Promosi (X3)
Uji t terhadap promosi (X3) didapatkan nilai t hitung sebesar 5,864 dengan nilai signifikansi
sebesar 0,000. Nilai t hitung > t tabel (5,864 > 1,661) atau signifikansi lebih besar dari 0,05
(0,000 < 0,05). Dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Artinya variabel promosi (X3)
secara parsial mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) pada PT. Home Smart
Medan.

Hasil Uji Simultan (Uji-F)
Tabel 8. Hasil Uji Simultan (Uji-F)

ANOVA?
Sum of Mean = Sig.
Model Squares Square
1 Regression 1110.604 3 370.201 59.020 .000°
Residual 602.156 96 6.272
Total 1712.760 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Pelayanan, Harga
Sumber: Olahan Data SPSS (2025)

Mengacu pada Tabel 8. Diketahui bahwa nilai hasil F-hitung > F-tabel (59,020 > 2,70) dan didapatkan
nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Dari analisis diatas dapat disimpulkan bahwa secara bersama-
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sama (simultan) variabel bebas yang terdiri dari kualitas pelayanan (X1), harga (X2) dan promosi (X3)
berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y) pada PT. Home Smart Medan.

Hasil Uji Determinasi
Tabel 9. Hasil Uji Determinasi

Model Summary®
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .805? 648 .637 2.504
a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Pelayanan, Harga
b. Dependent Variable: Keputusan pembelian
Sumber: Olahan Data SPSS (2025)

Mengacu pada Tabel 9. diketahui bahwa nilai koefisien determinasi (adjusted R square) diperoleh nilai
sebesar 0,637. Hal ini berarti 63,7% keputusan pembelian yang dipengaruhi oleh variabel kualitas pelayanan (X1),
harga (X2) dan promosi (X3), sedangkan 36,3% keputusan pembelian pada PT. Home Smart Medan dipengaruhi
oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Diskusi
Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian yang diperoleh mengenai pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
PT. Home Smart Medan adalah dari hasil uji hipotesis secara parsial yang dilakukan menunjukkan bahwa nilai
thitung kualitas pelayanan sebesar 11,598 dan ttabel dengan o = 5% diketahui sebesar 1,661. Dengan demikian
thitung lebih besar dari ttabel (11,598 > 1,661) dan nilai signifikansi sebesar 0,000 (lebih kecil dari 0,05) artinya
HO ditolak dan Ha diterima. Berdasarkan hasil tersebut, didapat kesimpulan bahwa HO ditolak dan Ha diterima,
hal ini menunjukkan bahwa secara parsial kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian pada PT. Home Smart Medan. Hasil analisis ini menunjukkan bahwa kualitas pelayanan
memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Karena dapat kita lihat data tabulasi sebelumnya
menyatakan bahwa terdapat beberapa indikator kualitas pelayanan yang belum optimal, hasil regresi menunjukan
bahwa kualitas pelayanan secara keseluruhan tetap memberikan pengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian, sehingga berdampak kepada tingkat keputusan pembelian yang tinggi dengan kualitas pelayanan yang
diberikan. Ini menggambarkan bahwa semakin tinggi kualitas pelayanan yang diberikan PT. Home Smart Medan
kepada pelanggan maka akan semakin tinggi pula tingkat keputusan pembelian pada PT. Home Smart Medan.

Dari hasil beberapa indikator pada variabel kualitas pelayanan, PT. Home Smart Medan harus
memperhatikan indikator mana saja yang akan dipertahankan, beberapa indikator untuk dipertahankan yaitu
Keandalan (Reliability), Ketanggapan (Responsiveness), Jaminan (Asurance), Empati (Empathy), Berwujud
(Tangibles) dan Privacy (privasi). kualitas pelayanan merupakan komponen yang berpengaruh langsung terhadap
peningkatan keputusan pembelian pada PT. Home Smart Medan. Selain itu kualitas pelayanan juga merupakan
nilai dari suatu jasa, karena akan berpengaruh terhadap keberhasil suatu perusahaan. Hasil penelitian ini sejalan
dengan salah satu teori. Menurut Regata (2019), kualitas pelayanan yang baik pada perusahaan dapat sangat
mempengaruhi kepuasan pelanggan dan berujung pada peningkatan keputusan pembelian. Hasil penelitian ini juga
sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh (Hafidh Okta Wibowo, Saptani Rahayu 2021; Siti Romelah,
Dewi Urip Wahyuni 2022; Zihan Andriani, Satria Mirsya Affandy Nasution 2023) yang menyatakan bahwa
kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan dari hasil penelitian diatas, maka
penulis dapat menyimpulkan bahwa ada kesesuaian antara hasil penelitian dan teori dengan pendapat dan
penelitian terdahulu, yakni kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
pada PT. Home Smart Medan
Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian yang diperoleh mengenai pengaruh harga terhadap keputusan pembelian PT. Home
Smart Medan adalah dari hasil uji hipotesis secara parsial yang dilakukan menunjukkan bahwa nilai thitung harga
sebesar 3,442 dan ttabel dengan a = 5% diketahui sebesar 1,661. Dengan demikian thitung lebih besar dari ttabel
(3,442 >1,661) dan nilai signifikansi sebesar 0,001 (lebih kecil dari 0,05) artinya HO ditolak dan Ha diterima.
Berdasarkan hasil tersebut, didapat kesimpulan bahwa HO ditolak dan Ha diterima, hal ini menunjukkan bahwa
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secara parsial harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian PT. Home Smart Medan. Hasil analisis ini
menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Karena dapat
kita lihat bahwa data tabulasi sebelumnya menyatakan bahwa terdapat beberapa indikator harga yang belum
optimal, hasil regresi menunjukan bahwa harga secara keseluruhan tetap memberikan pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, sehingga berdampak kepada tingkat keputusan pembelian yang tinggi dengan
memberikan harga yang terjangkau. Ini menggambarkan bahwa semakin tinggi harga suatu barang maka akan
semakin rendah pula tingkat keputusan pembelian pada PT. Home Smart Medan. Dari hasil beberapa indikator
pada variabel harga, PT. Home Smart Medan harus memperhatikan indikator mana saja yang akan ditingkatkan,
beberapa indikator untuk ditingkatkan yaitu indikator Keterjangkauan Harga, Daya Saing Harga, Kesesuaian
Harga Dengan Kualitasnya dan Kesesuaian Harga Dengan Manfaat. Harga juga merupakan salah satu komponen
penting karena harga juga akan menjadi pertimbangan bagi pelanggan, sehingga pelanggan perlu melakukan
pertimbangan khusus untuk menentukan harga tersebut.

Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan salah satu teori. Menurut Kotler dan Keller (2016) Harga
merupakan bentuk penilaian konsumen terhadap barang atau jasa yang dijual dan bentuk emosional yang
tersosialisasi mengenai apakah harga sesuai dengan kualitas barang. Harga menjadi suatu yang penting pada
pandangan konsumen karena konsumen akan membandingkan dengan harga dari pesaing. Harga besaran nilai
uang yang dibayarkan pada sebuah produk atau layanan demi mendapatkan manfaat dari menggunakan
produk/layanan tersebut. Hasil penelitian ini juga sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh (Hafidh
Okta Wibowo, Saptani Rahayu 2021; Siti Romelah, Dewi Urip Wahyuni 2022; Zihan Andriani, Satria Mirsya
Affandy Nasution 2023) yang menyatakan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan dari hasil penelitian diatas, maka penulis dapat menyimpulkan bahwa ada kesesuaian antara hasil
penelitian dengan penelitian terdahulu, yakni harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian pada PT. Home Smart Medan

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian yang diperoleh mengenai pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian PT. Home
Smart Medan adalah dari hasil uji hipotesis secara parsial yang dilakukan menunjukkan bahwa nilai thitung
promosi sebesar 5,864 dan ttabel dengan a = 5% diketahui sebesar 1,661. Dengan demikian thitung lebih kecil
dari ttabel (5,864 > 1,661) dan nilai signifikansi sebesar 0,000 (lebih kecil dari 0,05) artinya HO ditolak dan Ha
diterima. Berdasarkan hasil tersebut, didapat kesimpulan bahwa HO ditolak dan Ha diterima, hal ini
menunjukkan bahwa secara parsial promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada PT. Home Smart
Medan. Hasil analisis ini menunjukkan bahwa promosi memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian.
Karena dapat kita lihat data tabulasi sebelumnya menyatakan bahwa terdapat beberapa indikator promosi yang
belum optimal, hasil regresi menunjukan bahwa promosi secara keseluruhan tetap memberikan pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian, sehingga berdampak kepada tingkat keputusan pembelian yang tinggi
dengan promosi yang diberikan, Ini menggambarkan bahwa semakin baik promosi yang dilakukan maka akan
semakin tinggi pula tingkat keputusan pembelian konsumen pada PT. Home Smart Medan dan begitu sebaliknya
jika promosi yang dilakukan kurang baik makan akan semakin rendah pula tingkat keputusan pembelian pada
PT. Home Smart Medan. Dari hasil beberapa indikator pada variabel promosi, PT. Home Smart Medan harus
meningkatkan indikator mana saja yang akan ditingkatkan, beberapa indikator untuk ditingkatkan Pesan
Promosi, Media Promosi, Waktu promosi, dan Frekuensi promosi.

Promosi merupakan komponen yang berpengaruh langsung terhadap peningkatan penjualan. Selain itu
promosi juga merupakan nilai dari suatu produk maupun jasa, karena akan berpengaruh terhadap kesuksesan
perusahaan. Promosi juga akan menjadi pertimbangan bagi konsumen untuk berbelanja kembali di PT. Home
Smart Medan, maka dari itu PT. Home Smart Medan perlu melakukan pertimbangan khusus untuk menentukan
promosi yang akan dilakukan. Hasil penelitian ini sejalan dengan salah satu teori. Menurut Kotler & Armstrong
(2016), promosi penjualan,yang merupakan salah satu alat bauran promosi, adalah insentif jangka pendek untuk
mendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau layanan. Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil
penelitian yang dilakukan oleh (Hafidh Okta Wibowo, Saptani Rahayu 2021; Siti Romelah, Dewi Urip Wahyuni
2022; Zihan Andriani, Satria Mirsya Af fandy Nasution 2023) yang menyatakan bahwa promosi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan dari hasil penelitian diatas, maka penulis dapat
menyimpulkan bahwa ada kesesuaian antara hasil penelitian dengan penelitian terdahulu, yakni promosi secara
parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian PT. Home Smart Medan
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Pengaruh Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian yang diperolen mengenai pengaruh kualitas pelayanan, harga dan promosi secara
bersamaan terhadap keputusan pembelian PT. Home Smart Medan adalah hasil uji hipotesis secara simultan yang
menunjukkan bahwa dari hasil uji ANOVA (Analysis Of Variance) menunjukkan nilai Fhitung sebesar 59,020
dengan tingkat signifikansi lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05), sedangkan Ftabel diketahui sebesar 2,70.
Berdasarkan hasil tersebut dapat diketahui bahwa Fhitung lebih besar dari Ftabel (59,020 > 2,70), sehingga HO
ditolak dan Ha diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa kualitas pelayanan, harga dan promosi secara simultan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian PT. Home Smart Medan. Keputusan pembelian adalah
sesuatu yang timbul setelah menerima rangsangan dari produk / jasa yang dilihatnya, lalu muncul keinginan untuk
menggunakannya, (Kotler, 2021). Untuk meningkatkan keputusan pembelian tergantung dari kualitas pelayanan,
harga dan promosi, dimana harga merupakan komponen penting bagi pelanggan, sebelum memutuskan untuk
berbelanja di PT. Home Smart Medan, akan membandingkan harga dengan promosi yang diberikan. kualitas
pelayanan merupakan bentuk penilaian yang dirasakan. Keputusan pembelian diperngaruhi oleh beberapa faktor
yaitu kualitas pelayanan, harga dan promosi. Pelanggan yang yakin atau memiliki kepercayaan tinggi terhadap
kualitas produk yang diberikan, kualitas pelayanan yang diberikan baik, dan promosi yang berkesan baik kepada
pelanggan sehingga dapat meningkatkan keputusan pembelian PT. Home Smart Medan

4. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian maka dapat ditarik sebuah kesimpulan sebagai berikut bahwa Kualitas
pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Artinya, semakin baik pelayanan yang
diberikan, semakin tinggi pula keputusan pembelian. Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Harga yang kompetitif dan sesuai dengan manfaat akan mendorong keputusan pembelian. Promosi
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Promosi yang menarik dan tepat waktu akan meningkatkan
ketertarikan konsumen untuk membeli. Ketiga variabel secara simultan juga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Maka dengan ini dapat diberikan beberapa rekomendasi saran ialah Kualitas pelayanan yang
diberikan PT. Home Smart Medan kepada pelanggan sudah memberikan pelayanan yang baik namun pihak PT.
Home Smart Medan tetap terus meningkatkan Kualitas pelayanan agar pelanggan tetap dapat berbelanja pada PT.
Home Smart Medan. Harga yang diberikan kepada pelanggan diharapkan lebih terjangkau dibandingkan toko lain
sehingga dapat meningkatkan daya saing dan meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Promosi yang
dirasakan masih kurang baik sehingga dapat menurun nya keputusan pembelian, maka dari itu PT. Home Smart
Medan harus meningkatkan promosi dengan menggunakan media sosial dan content agar PT. Home Smart Medan
dapat lebih dikenal calon pelanggan
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