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Abstrak 

 Tujuan penelitian adalah untuk mendeskripsikan strategi promosi dan 

kualitas pelayanan serta untuk mengetahui pengaruh srategi promosi dan kualitas 

pelayanan terhadap keputusan pembelian secara simultan dan parsial. Metode 

penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan jenis penelitian (explanatory 

research). Sampel penelitian ini adalah konsumen CV. Jaya Distribusindo Abadi 

dengan menggunakan rumus malhotra dihasilkan sebanyak 55 responden. Metode 

pengumpulan data menggunakan kuesioner. Metode analisis yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah analisis regresi berganda dengan bantuan SPSS 25.0 for 

windows. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: (1) secara simultan terdapat 

pengaruh signifikan antara strategi promosi, kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian di CV. Jaya Distribusindo Abadi. sedangkan secara parsial (2) Strategi 

promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di CV. Jaya 

Distribusindo Abadi. (3) kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian di CV. Jaya Distribusido Abadi. 

Kata kunci: Strategi promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian 
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Abstract 

 The purpose of the study was to describe promotion strategies and service 

quality and to determine the effect of promotion strategies and service quality on 

purchasing decisions simultaneously and partially. This research method uses 

quantitative methods with this type of research (explanatory research). The sample 

of this research is consumer CV. Jaya Distributionsdo Abadi using the malhotra 

formula produced as many as 55 respondents. Methods of data collection using a 

questionnaire. The analytical method used in this study is multiple regression 

analysis with the help of SPSS 25.0 for windows. The results of this study indicate 

that: (1) simultaneously there is a significant influence between promotion strategy, 

service quality on purchasing decisions at CV. Jaya Distributionsdo Abadi. while 

partially (2) the promotion strategy has a significant effect on purchasing decisions 

at CV. Jaya Distributionsdo Abadi. (3) service quality has a significant effect on 

purchasing decisions at CV. Jayadistribudo Abadi. 

Keywords: Promotion strategy and service quality on purchasing decisions 
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BAB 1  

PENDAHULUAN 

 

 

1.1. Latar Belakang 

 Membaiknya perekonomian masyarakat Indonesia telah mengubah pola 

konsumsi dari sebagian masyarakat. Perubahan yang terjadi dan membaiknya 

perekonomian di Indonesia secara makro telah menciptakan peluang bagi pelaku 

perusahaan. Saat ini persaingan yang semakin ketat membuat perusahaan selalu 

berinovasi dalam meningkatkan kemampuan pangsa pasarnya. Perusahaan yang 

ingin bertahan dalam industrinya, maka memerlukan penerapan strategi promosi 

yang efektif dan efisien. 

 Hayani (2012) menyatakan bahwa pemasaran sebagai salah satu kegiatan 

atau proses interaksi tentang pemenuhan keinginan serta kebutuhan konsumen yang 

berusaha dilakukan oleh perusahaan dengan sistem yang telah disesuaikan 

merupakan salah satu hal yang wajib diperhatikan bagi perusahaan-perusahaan 

yang ada saat ini jika ingin tetap bertahan diera persaingan ekonomi yang ketat. 

Keadaan pasar yang selalu berubah-ubah setiap saat, membuat perusahaan harus 

cepat tanggap akan keadaan yang ada dengan memperhatikan perkembangan yang 

dibutuhkan juga yang diinginkan oleh pasar itu sendiri. Melalui kegiatan 

pemasaran, perusahaan mempertahankan atau meningkatkan penjualannya, melalui 

keputusan pembelian konsumen. 
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 Proses keputusan konsumen bukanlah berakhir dengan pembelian, namun 

berlanjut hingga pembelian tersebut menjadi pengalaman bagi konsumen dalam 

menggunakan produk yang dibeli tersebut. Keputusan pembelian dalam arti yang 

umum adalah a decision is the selection of an option from two or more alternative 

choices yaitu suatu keputusan seseorang dimana memilih salah satu dari beberapa 

alternatif pilihan yang ada. Keputusan pembelian menurut Nugroho (2012) adalah 

proses pengintegrasian yang mengkombinasi sikap pengetahuan untuk 

mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif, dan memilih salah satu diantaranya. 

Keputusan pembelian adalah suatu keputusan seseorang dimana telah memilih 

salah satu dari beberapa alternatif pilihan yang ada dan proses integrasi yang 

mengkombinasi sikap pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 

alternatif dan memilih salah satu diantaranya. 

 CV. Jaya Distribusindo Abadi adalah distributor pelayanan kesehatan 

nasional yang didirikan pada tahun 2017. Manajemennya berorientasi pada 

pelayanan yang baik kepada client maupun principal. CV. Jaya Distribusindo Abadi 

berkantor pusat yang terletak di Buduran – Sidoarjo dan didukung oleh 30 jaringan 

kantor cabang di seluruh Indonesia. CV. Jaya Distribusindo Abadi memiliki visi 

untuk menjadi trading company dan perusahaan distribusi favorit terutama dalam 

hal pelayanan melalui manajemen yang solid dan professional. 

 Salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

adalah promosi pembelian, dimana promosi adalah suatu akitivitas komunikasi 

yang dilakukan oleh seseorang atau suatu perusahaan dengan masyarakat luas, 

dimana tujuannya adalah untuk memperkenalkan sesuatu (barang atau jasa) kepada 
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masyarakat dan sekaligus mempengaruhi masyarakat luas agar membeli dan 

menggunakan produk tersebut. Promosi adalah suatu kegiatan bidang marketing 

yang merupakan komunikasi yang dilaksanakan perusahaan kepada pembeli atau 

konsumen yang memuat pemberitaan, pembujukan, dan mepengaruhi segala 

sesuatu mengenai barang atau jasa yang dihasilkan untuk konsumen. 

 Beberapa hasil penelitian terdahulu, seperti penelitian dari Apriwati 

Sholihat (2018) yang menyatakan variabel promosi penjualan berpengaruh positif 

dan signifikan 5 terhadap keputusan pembelian dan penelitian dari Aptaguna (2016) 

yang menyatakan variabel kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan latar belakang permasalahan yang 

telah diuraikan, penelitian ini berjudul “PENGARUH STRATEGI PROMOSI 

DAN KUALIATAS PELAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN PADA CV. JAYA DISTRIBUSINDO ABADI, BUDURAN – 

SIDOARJO”. 
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1.2.  Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah diuraikan, maka 

ditemukan rumusan sebagai berikut. 

1. Bagaimana pengaruh strategi promosi dan kualitas pelayanan secara 

simultan terhadap keputusan pembelian? 

2. Bagaimana pengaruh strategi promosi terhadap keputusan pembelian? 

3. Bagaimana pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian? 

1.3. Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1.3.1. Tinjauan Penelitian 

Dari rumusan masalah, diperoleh tujuan dari penelitian sebagai 

berikut. 

1. Untuk mengetahui pengaruh strategi promosi dan kualitas pelayanan 

secara simultan terhadap keputusan pembelian 

2. Untuk mengetahui pengaruh strategi promosi terhadap keputusan 

pembelian 

3. Untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian. 
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1.3.2. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

  Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangsih 

pemikiran yang dapat dimanfaatkan untuk menguatkan teori yang 

sudah ada dan dapat menambah khasanah ilmu pengetahuan 

terutama yang berkaitan dengan pengaruh strategi promosi dan 

kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. Selain itu 

dapat di jadikan sebagai pertimbangan untuk menentukan 

langkah yang sebaiknya diambil dalam mengatur strategi-strategi 

pemasaran di masa yang akan datang dan dapat dijadikan sebagai 

bahan pertimbangan dalam hal strategi pemasaran terhadap CV. 

Jaya Distribusindo Abadi. 

2. Manfaat Praktis 

  Hasil penelitian ini diharapkan mampu menggungkapkan 

sejauh mana keefektivitasan strategi promosi dan kualitas 

pelayanan sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

bagi perusahaan. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

evaluasi dan memperbaiki sistem promosi dan kualitas pelayanan 

bagi perusahaan. 
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BAB V  

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1  Simpulan 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis 

pengaruh strategi promosi, kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian. Berdasarkan hasil pembahasan, dapat disimpulkan sebagai 

berikut: 

a. Berdasarkan pengujian pada uji F dapat disimpulkan bahwa secara 

simultan dapat pengaruh signifikan antara strategi promosi, kualitas 

pelayanan terhadap keputusan pembelian di CV. Jaya Distribusindo 

Abadi. 

b. Berdasarkan pengujian pada uji t dapat disimpulkan bahwa strategi 

promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di CV. 

Jaya Distribusindo Abadi. 

c. Berdasarkan pengujian pada t dapat disimpulkan bahwa kualitas 

pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di CV. 

Jaya Distribusido Abadi. 
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5.2 Keterbatasan 

a. Penelitian ini hanya menggunakan variabel strategi promosi, kualitas 

pelayanan dan keputusan pembelian. 

b. Jumlah responden yang didapat hanya 55 responden. 

5.3 Saran  

Beberapa keterbasan dapat mempengaruhi hasil penelitian dapat 

dijadikan bahan evaluasi untuk penelitian selanjutnya. Beberapa saran dari 

hasil penelitian ini adalah: 

a. Bagi perusahaan 

CV. Jaya Distribusindo Abadi perlu harus meningkatkan strategi 

promosi penjualan, kualitas pelayanan karyawan, kualitas dari produknya 

mengingat kompetitornya semakin banyak untuk itu perlu adanya 

peningkatan tersebut. 

b. Bagi penelitian selanjutnya  

1. Melakukan penambahan variabel kepuasan pelanggan. 

2. Dapat dilakukan penambahan responden agar penelitian didapatkan hasil 

yang memuaskan.  
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