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Revised [12 Februari 2023] Keputusan Pembelian Toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu., Penelitian ini bertujuan

Accepted [20 Februari 2023] untuk mengetahui Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Strategi Marketing Terhadap Keputusan
Pembelian Toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu.Penelitian dilakukan pada bulan
September sampai desember 2022. Sampel penelitian ini adalah konsumen Toko One Point
Computer Shop Kota Bengkulu. yang berjumlah 130 orang. Teknik pengambilan sampel adalah
probability sampling, Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif
dengan analisis Regresi Linear Berganda menggunakan SPSS 24 for windows.Berdasarkan
Hasil regresi linear berganda diperoleh bentuk persamaan sebagai berikut : Y =1.295 + 0,685
(x1)+ 0,100 (Xy), Hasil penelitian dan Hipotesis dalam penelitian ini menunjukkan bahwa Kualitas
Pelayanan (X;) dan Strategi Marketing (X;) berpengaruh positif dan signifikan baik secara parsial
maupun simultan terhadap keputusan pembelian(Y) pada Toko One Point Computer Shop Kota
Bengkulu.
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o . ABSTRACT
This is an open access article | ‘The ile of this research is the effect of Service Quality and Marketing Strategy on the
under the CC-BY-SA license Purchasing Decisions at One Point Computer Shop Bengkulu City. This study aims to know the
effect of service quality and marketing strategy on the purchasing decision at one point computer
@ ®© shop Bengkulu city. The research was conducted from September to December 2022. The
N—ararrem sample of this research is consumers of One Point Computer Shop Bengkulu City with the total
number 130 people. The sampling technique used is probability sampling. The method used
inthis study is a quantitative method with Multiple Linear Regression analysis using SPSS 24 for
windows. Based on the results of multiple linear regression, the following equation is obtained: Y
=1.295 + 0.685 (X1) + 0.100 (X2), the research results and hypotheses in this study indicate that
service quality (X1) and marketing Strategy (X2) has a positive and significant effect both partially
and simultaneously on purchasing decisions (Y) at the One Point Computer Shop Bengkulu City.

PENDAHULUAN

Era globalisasi yang terjadi saat ini ,persaingan bisnis antar perusahaan semakin ketat baik
domestik maupun internasional. Perusahaan yang ingin berkembang dan mendapatkan keunggulan
kompetitif haruslah mampu memberikan produk berupa barang dan jasa yang berkualitas kepada
konsumen. Era persaingan bisnis yang begitu kuat dan ketat seperti sekarang ini, menuntut semua
perusahaan untuk lebih agresif dan berani dalam mengambil keputusan serta menerapkan strategi
perusahaan yang benar-benar unggul dalam persaingan dunia usaha dan bisnis (Swastha dan Irawan
2013).

Pada saat ini persaingan dalam dunia usaha dalam memperebutkan pangsa pasar semakin rumit
dikarenakan semakin luasnya persaingan menyebabkan para pengusaha harus dapat mengantisipasi
kondisi pasar. Oleh karena itu untuk menghadapi kondisi ini, pengusaha dituntut untuk melakukan
segmentasi pasar dan memahami perilaku konsumen sebagai upaya untuk meningkatkan penjualannya
(Heliawan dan Wisnu, 2019).

Perilaku konsuen adalah proses dan aktivitas ketika seseorang berhubungan dengan pencarian,
pemilihan, pembelian, penggunaan, serta pengevaluasian produk dan jasa demi memenuhi kebutuhan
dan keinginan (Matsaini, 2013). Schiffman dan Kanuk (2015) mengatakan Perilaku konsumen
menggambarkan cara individu mengambil keputusan untuk memanfaatkan sumber daya mereka yang
tersedih (waktu, uang, Usaha) guna membeli barang-barang yang

berhubungan dengan konsumsi. Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2015) perilaku konsumen
merupakan hal-hal yang mendasari konsumen untuk membuat keputusan pembelian.

Produk yang dibeli oleh konsumen adalah suatu proses yang diawali dengan kesadaran pembeli
adanya masalah kebutuhan. Kebutuhan timbul karena perbedaan antara keadaan yang sesungguhnya
dengan keadaan yang diinginkan. kebutuhan menentukan penilaian, pemikiran, kecenderungan,
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keinginan untuk berbuat dan tindakan konsumen. Kebutuhan akan diekspresikan dalam perilaku
pembelian, sehingga dengan mengenali kebutuhan konsumen maka dapat memprediksikan perilaku
(Prasetijo 2015).

Rangkuti (2013) menjelaskan bahwa perilaku konsumen adalah proses seorang pelanggan dalam
membuat keputusan membeli, juga untuk menggunakan dan mengonsumsi barang-barang dan jasa yang
dibeli, juga termasuk faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian dan menggunakan produk.
Sementara itu, Wibowo dan Supriadi (2013) mengatakan bahwa perilaku konsumen adalah perilaku yang
ditunjukkan konsumen dalam mencari, menukar, menggunakan, menilai, mengatur barang atau jasa
yang dianggap mampu memuaskan kebutuhan mereka.

Wibowo dan Supriadi (2013) menjelaskan bahwa faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen
yang ditinjau dari faktor eksternal faktor eksternal merupakan faktor yang meliputi pengaruh keluarga,
kelas sosial, kebudayaan, strategi marketing, dan kelompok referensi dan faktor internal yang
mempengaruhi perilaku konsumen, yaitu motivasi, sikap, gaya hidup, kepribadian, dan belajar.

Perilaku pembelian konsumen terdapat faktor-faktor yang mempengaruhinya. Setyobudi (2014)
menjelaskan bahwa terdapat tiga faktor yang mempengaruhi pilihan konsumen. Faktor pertama adalah
konsumen individual, artinya pilihan untuk membeli suatu produk dengan merek tertentu dipengaruhi oleh
hal-hal yang ada pada diri konsumen. Kebutuhan, persepsi terhadap karakteristik merek, sikap, kondisi
demografis, gaya hidup dan karakteristik kepribadian individu akan mempengaruhi pilihan individu itu
terhadap berbagai alternatif merek yang tersedia.

Menurut Kartajaya (2010) persepsi kualitas merupakan dimensi ekuitas merek, konsumen akan
memiliki persepsi baik atau buruk terhadap kualitas suatu produk, dan akan cenderung memberikan
respon positif ataupun negatif terhadap produk. Semakin positif persepsi konsumen terhadap suatu
produk maka akan semakin baik pula persepsinya pada merek produk itu sendiri.

Tjiptono (2015) menjelaskan bahwa persepsi kualitas merupakan penilaian konsumen terhadap
keunnggulan atau superioritas produk secara keseluruhan. Oleh karena itu, persepsi kualitas didasarkan
pada evaluasi subyektif konsumen terhadap kualitas produk. Seorang konsumen dalam memilih suatu
produk akan sangat dipengaruhi oleh penilaian kualitas produk tersebut. Persepsi kualitas menjadi hal
yang hampir selalu dipertimbangkan oleh konsumen dalam membuat suatu keputusan pembelian.
Karena untuk mendapatkan manfaat yang diinginkin dari suatu produk, persepsi kualitas merupakan
salah satu hal yang penting untuk dipertimbangkan.

Hasil penelitian Cahyadi (2015) menemukan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh terhadap
perilaku konsumen dan kualitas pelayanan juga berpengaruh perilaku konsumen yang dimediasi dengan
kepuasan konsumen. Penelitian Mauludi (2018) menemukan bahwa ada pengaruh yang signifikan antara
kualitas pelayanan dan strategi pemasaran secara bersama sama tehadap kepuasan.

Tjiptono (2015), mendefinisikan kualitas pelayanan berfokus pada pada upaya pemenuhan
kebutuhan dan keinginan pelanggan, serta ketepatan penyampaiannya untuk mengimbangi harapan
pelanggan. Konsep kualitas sendiri sebenarnya bersifat relatif, yaitu tergantung dari perspektif yang
digunakan untuk menentukan ciri-ciri dan spesifikasi. Pada dasarnya terdapat tiga orientasi kualitas yang
seharusnya konsisten satu sama lain, yaitu: Persepsi konsumen, produk/jasa dan proses.

LANDASAN TEORI

Strategi pemasaran yaitu serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi
arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan,
acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan
keadaan persaingan yang selalu berubah (Assauri, 2013). Kotler dan Keller, (2015) menjelaskan bahwa
strategi pemasaran adalah logika pemasaran yang digunakan oleh perusahaan dengan harapan agar
unit bisnis dapat mencapai tujuan perusahaan.

Toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu merupakan toko penjualan produk komputer yang
beralamat di Kecamatan Gading Cempaka di Kota Bengkulu. Fenomena yang terjadi dalam memasarkan
produknya Toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu tentunya harus menghadapi persaingan
persaingan dengan toko sejenis yang ada di Kota Bengkulu. Berdasarkan laporan data penjualan Toko
One Point Computer Shop Kota Bengkulu dari tahun 2018 sampai dengan tahun 2020 mengalami
fluktuasi. Berdasarkan laporan data penjualan Toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu “dari tahun
2018 sampai dengan tahun 2020 mengalami fluktuasi. Lebih jelasnya dapat terlihat pada table 1.
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Tabel 1.0mset Penjur;tlan Toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu TaTlun 2018 S.D Tahun
2020

No_|

1 Januari 67.235.000 27.872.500 61.170.500
2 Februari 40.212.000 24.907.500 23.226.000
3 Maret 45.415.000 28.431.500 15.382.500
4 April 36.078.000 29.846.500 21.038.500
5 Mei 19.918.000 32.205.500 7.865.000

6 Juni 24.987.000 21.310.000 22.979.000
7 Juli 55.542.000 37.207.500 46.065.500
8 Agustus 49.329.000 29.275.000 19.804.500
9 September 49.307.000 35.044.000 111.804.500
10 Oktober 59.845.000 38.944.500 225.959.818
11 November 90.818.000 27.872.500 8.865.000
Jumlah 538.687.000 332.916.500 563.804.818

Sumber : Toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu

Berdasarkan data omset penjualan Toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu di atas, terlihat
dari tahun 2018 ke tahun 2019 terjadi penurunan omset penjualan dan pada tahun 2020 terjadi kenaikan
omset penjualan kembali. Hasil wawancara pra survey dengan pemilik Toko One Point Computer Shop
Kota Bengkulu terjadinya fluktuasi penjualan ini dikarenakan tingginya tingkat persaingan dalam
penjualan produk dan dikarenakan Toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu belum melakukan
strategi marketing melalui pemasaran secara besar besaran.

Dari hasil wawancara Toko One Point Computer Shop Keputusan pembelian dalam Toko One
Point Computer Shop adanya gaya hidup masyarakat yang semakin tinggi juga merupakan salah satu
pengaruh bagi masyarakat untuk mempertimbangkan keputusan pembelian terhadap suatu produk.
Masyarakat dan gaya hidup tinggi cendrung lebih hati-hati dalam memutuskan pembelian suatu produk
apa yang akan mereka beli. Semakin tinggi gaya hidup masyarkat maka semakin tinggi pula kriteria
mereka dalam memilih produk. Gaya hidup masyarakat di pengaruhi oleh adanya modernisasi contohnya
adanya merek-merak mahal yang kurang disediakan di Toko One Point Computer Shop.

Hasil wawancara dengan konsumen Toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu Ibu Neni, Ibu
Siti dan Ibu Ayu mengatakan bahwa pelayanan yang diberikan Toko One Point Computer Shop Kota
Bengkulu masih dianggap lambat yang disebabkan karyawan kurang paham aplikasi yang terinstal dari
berbagai jenis dan spesifikasi setiap laptop yang sesuai dengan kebutuhan konsumen, yang mana akan
bepengaruh kepada keputusan pembelian.

Hasil wawancara dengan konsumen Toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu Bapak Donin
Hendra, Bapak Yahya dan Bapak Umar mengatakan bahwa kurangnya strategi marketing secara luas
yang dilakukan oleh Toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu sehingga tidak banyak diketahui
oleh masyarakat di Provinsi Bengkulu secara luas, khususnya konsumen di Kota Bengkulu. Sementara
itu, hasil wawancara dengan Bapak Perdana Saputra mengatakan belum pernah mendegar sebelumnya
tentang Toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu ini dan belum pernah melihat promosi yang
dilakukan oleh Computer Shop Kota Bengkulu terkait produk yang di tawarkanya yang mana akan
bepengaruh kepada keputusan pembelian.

Berdasarkan fenomena inilah, maka penulis tertarik untuk mencoba melakukan kajian tentang
pengaruh Kualitas Pelayanan dan Strategi Marketing terhadap keputusan pembelian konsumen Toko
One Point Computer Shop Kota Bengkulu.

Adapun hipotesis secara empiris yang akan dibuktikan dalam penelitian ini adalah.
H1 : Diduga Kualitas Pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian toko one point
computer shop kota Bengkulu.

H2 . Diduga Strategi Marketing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian toko one point
computer shop kota Bengkulu.

H3 : Diduga kualitas Pelayanan dan Strategi Marketing berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian toko one point computer shop kota Bengkulu.
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Kerangka Konseptual
Gambar 1.Kerangka Konseptual
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Keterangan:
X1 = Variabel Kualitas Pelayanan
X2 = Variabel Strategi Marketing
Y = Variabel Keputusan Pembelian

=3 = Menunjukkan Pengaruh Variabel Terhadap Variabel Terpengaruh

METODE PENELITIAN

Metode Analisis

Sehubungan dengan penelitian mengenai kualitas Pelayanan dan Strategi Marketing berpengaruh
positif terhadap keputusan pembelian toko one point computer shop Kota Bengkulu, JI. Mahakam Raya,
Lkr.Barat, Kec.Gading Cempaka. Dengan waktu yang dibutuhkan oleh penelitian pada bulan September
sampai Desember 2022.

Berdasarkan hasil dari perhitungan jumlah sampel dengan menggunakan pendapat Hair, et al
(2009:33), maka total jumlah responden di dalam penelitian yang mengangkat judul Pengaruh kualitas
Pelayanan dan Strategi Marketing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian toko one point
computer shop kota Bengkulu ini adalah sebanyak 130 orang Responden.

Penelitan dengan menggunakan pendekatan kuantitatif, dengan metode observasi dan
wawancara, populasi dalam penelitian ini adalah konsumen toko toko one point computer shop kota
Bengkulu yang berjumlah 130 orang, teknik yang digunakan adalah non probability sampling.

Metode pengumpulan data yang digunakan adalah koesioner dalam bentuk skala likert. Teknik
analisis data yang digunakan adalah statistic deskriptif dan inferensial. Statistik inferensial menggunakan
analisis jalur.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil

Teknik analisis data menggunakan regresi linear berganda untuk mengetahui seberapa besar
pengaruh variabel bebas, yaitu kualitas Pelayanan (X1), dan Strategi Marketing (X2) terhadap keputusan
pembelian (Y) produk pada toko one point computer shop kota Bengkulu. Analisis yang digunakan untuk
mengetahui seberapa besar pengaruh lebih dari satu variabel bebas terhadap satu variabel terikat
(Ahmadi, 2000:156), yaitu:

Y=a+bl1x1+b2x2 +e

Dari rumus diatas didapat bahwa:
Y = keputusan pembelian

a = Konstanta

b = Koefisien Variabel x

x1 = Kualitas Pelayanan

X2 = Strategi Marketing

e = Standard Error
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Pengujian Hipotesis
Uji = T (Uji Parsial)

Uji hipotesis ini dilakukan dengan cara membandingkan nilai t hitung dengan nilai t tabel tingkat
keyakinan 95% atau a = 0,05. Uji -t digunakan untuk menguji apakah varibel bebas mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap nilai variabel terikat dengan rumus hipotesis:

£ == (Sugiyono, 2013)

shi

Keterangan :

t = nilai t-hitung

bi = nilai koefisien regresi
sbhi = standar error

Kriteria pengujian :

Jika tsign < (0=0.05) maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya secara parsial ada pengaruh siginifikan
Variabel Kualitas Pelayanan (X1) dan Strategi Maketing (X2) terhadap Variabel Keputusan Pembelian (Y).
Jika tsign > (0=0.05) maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya secara parsial tidak ada pengaruh siginifikan
variabel Variabel Kualitas Pelayanan (X1) dan Strategi Maketing (X2) terhadap Variabel Keputusan
Pembelian (Y).

Uji = f (simultan)

Uji F digunakan untuk melihat secara bersama-sama signifikansi pengaruh variebel bebas yaitu
Kualitas Pelayanan (X1) dan Strategis Marketing (X2) terhadap variabel terikat yaitu keputusan pembelian
(Y). pada taraf keyakinan 95% atau a =0.05. Dengan rumus sebagai berikut.

_ R1 /K .
f= (1-F) (n—k—-1) (Sugiyono, 2013)
Keterangan :

F =rasio

R = koefisien korelasi berganda
K = jumlah variabel bebas
N = jumlah sampel yang digunakan

Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda yang akan dibahas dalam penelitian ini sehingga penulis bisa
menggambarkan mengenai tanggapan responden (Kualitas Pelayanan dan Strategi Marketing) terhadap
keputusan pembelian produk pada toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu. Berdasarkan
estemasi regresi linier berganda dengan menggunakan program SPSS Versi 24,0For Windows,maka
diperoleh tabel dibawah ini :

Tabel 2 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients?

1 (Constant) 1.295 .901 1.437 .153
TOTAL_X1 .685 .028 .882 24.823 .000
TOTAL_X2 .100 .035 .103 2.897 .004

a. Dependent Variable: TOTAL_Y

Sumber: Output SPSS 24

Dari perhitungan hasil diatas didapatkan persamaan regresinya adalah sebagai berikut :
Y =1.295 + 0,685 (X;) + 0,100 (X2)
Berdasarkan persamaan regresi diatas, maka dapat dijelaskan sebagai berikut :
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1.Nilai Konstanta 1.295 mempunyai arti bahwa apabila variabel Kualitas Pelayanan (¥X;) dan Strategi
Marketing (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) sama dengan nol, maka variabel keputusan pembelian
akan tetap yaitu 1.295.

2.Koefisien Regresi X, sebesar 0,685 mempunyai makna jika nilai variabel kualitas pelayanan (¥;) naik
satu satuan maka nilai keputusan pembelian (Y) akan menurun sebesar 0,685 dengan asumsi variabel
kualitas pelayanan (¥;) dianggap tetap.

3.Koefisien Regresi X;, sebesar 0,100 mempunyai makna jika nilai variabel Strategi Marketing (X;) naik
satu satuan maka nilai keputusan pembelian (Y) akan menurun sebesar 0,100 dengan asumsi variabel
strategi marketing (3{;) dianggap tetap.

Hasil penelitian dalam penelitian yang paling dominan mempengaruhi variabel Keputusan Pembelian ()
adalah (X1), Variabel kualitas pelayanan 0,685 variabel (X2) Strategi Marketing adalah sebesar 0,100.

Koefisien Determinasi (R2)

Untuk mengetahui besarnya presentase sumbangan pengaruh variabel bebas kualitas pelayanan
(X1), dan strategi marketing (X2) terhadap variabel terikat Keputusan Pembelian (Y) maka dari
perhitungan computer menggunakan SPSS 24,0 didapatkan uji koefisien determinasi dapat dilihat pada
tabel sebagai berikut :

2
Tabel 3 Nilai Koefisien Determinasi (FL )
Model Summary®

1 .9512 .905 . 1.13056

a. Predictors: (Constant), TOTAL_X2, TOTAL_X1
b. Dependent Variable: TOTAL_Y
Sumber: Output SPSS 24,0

Berdasarkan tabel 4.12 dapat diketahui nilai koefisien determinasi Adjusted (R2) diperoleh nilai
sebesar 0.905 Nilai ini mempunyai arti bahwa variabel kualitas pelayanan dan strategi marketing
terhadap variabel Keputusan Pembelian memberikan sumbangan sebesar 0.905 atau 9,05% terhadap
Keputusan Pembelian Pada toko One point computer shop Kota Bengkulu. Pada produk di toko One
point computer shop Kota Bengkulu sedangkan sisanya sebesar 95% atau 0.95% dipengaruhi oleh
variabel lain yang tidak masuk dalam model penelitian ini.

Uji Hipotesis
Pengujian Hipotesis Dengan Uji T

Untuk menguji pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat digunakan uji t dapat
dilihat pada tabel sebagai berikut :

Tabel 4 Hasil Pengujian Hipotesis dengan Uji t

Coefficients?

1 (Constant) 1.295 .901 1.437 .153
TOTAL X1 .685 .028 .882 24.823 .000
TOTAL_X2 .100 .035 .103 2.897 .004

a. Dependent Variable: TOTAL_Y

Sumber: Output SPSS 24
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Melalui perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan program SPSS,i maka perbandingan
antara jumlah sampel (n) = 130, jumlah variabel (k) = 3, df = (n-k) = 130 — 3 =127 diperoleh tiabe =
1.97882. Setiap variabel sebagai berikut :

1. Kualitas Pelayanan (Xl) yaitu Thie> tiabel (24.823 >1.97882) dan (sig & = 0,00 < 0,050), hal tersebut

menyatakan bahwa adanya pengaruh kualitas pelayanan (Xl) terhadap keputusan pembelian (Y) Pada
toko one point computer shop Kota Bengkulu.

2. Strategi Marketing (X2) yaitu Fhit> tiapel (2.897>1.97346) dan (sig a - 0,04 < 0,050), hal tersebut
menyatakan bahwa adanya pengaruh strategi marketing (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) Pada
toko one point computer shop Kota Bengkulu.

Pengujian Hipotesis Dengan Uji F

Dalam penelitian ini pengujian hipotesis dimaksudkan untuk mengukur besarnya pengaruh kualitas
pelayanan (X1) dan strategi marketing (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) maka digunakan uji f.
Pada peneitian ini diketahui jumlah sampel (n) adalah 130 dan jumlah parameter (k) adalah 3 sehingga di
peroleh, dfl = k-1 =3 -1 = 2, df2 = n-k = 130 - 3= 127. Untuk menguiji pengaruh variabel bebas secara
parsial terhadap variabel terikat digunakan uji F sebagai berikut :

Tabel 5 Hasil Pengujian Hipotesis dengan Uji F

NOVA?
1 Regression (1552.564 2 776.282 607.336 000
Residual 162.328 127 1.278
Total 1714.892 129

a. Dependent Variable: TOTAL_Y
b. Predictors: (Constant), TOTAL_X2, TOTAL_X1
Sumber: Output SPSS 24,0

Berdasarkan tabel uji hipotesis dengan uji F diatas diperoleh Fh'ﬂ"—mE sebesar 607.336 dengan nilai
Frabel sebesar 3.07 yaitu (607.336 >3.07) dan (sig ® = 0.000 < 0,050), maka dengan demikian dapat

disimpulkan bahwa H3 diterima artinya secara simultan variabel kualitas pelayanan (Xl), dan strategis
marketing (Xz2) berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) pada toko one point
computer shop Kota Bengkulu.

Pembahasan

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data mentah yang dilakukan pada konsumen toko
one point computer shop Kota Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 130 orang responden
yang telah diuji sehingga dapat diketahui pengaruh kualitas pelayanan (X1) dan strategi marketing (X2)
Berpengaruh Secara Signifikan Terhadap Keputusan Pembelian toko one point computer shop Kota
Bengkulu.

Pengaruh kualitas pelayanan (X;) Terhadap Keputusan Pembelian(Y)

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data yang dilakukan pada toko toko one point
computer shop Kota Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 130 orang responden yang telah
di uji sehingga dapat diketahui pengaruh variabel kualitas pelayanan (X1) terhadap keputusan pembelian
(Y) pada toko one point computer shop Kota Bengkulu.Dari hasil uji terhadap variabel kualitas pelayanan,

menunjukan thitung > ttabel (24.823 >1.97882) dan (sig & = 0,00 < 0,050), hal tersebut menyatakan
adanya pengaruh variabel kualitas pelayanan (X1) secara positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y) pada pada toko one point computer shop Kota Bengkulu.

Hasil penelitian pada variabel kualitas pelayanan adalah terdapat pengaruh yang positif terhadap
Keputusan Pembelian pada toko one point computer shop Kota Bengkulu. Artinya apabila kualitas
pelayanan meningkat keputusan pembelian pada toko one point computer shop Kota Bengkulu akan
meningkat. Hal ini dari hasil penelitian yang dilakukan bahwa kualitas pelayanan sangat mendukung
dalam peningkatan Keputusan Pembelian bagi konsumen terutama dalam hal peningkatan kualitas
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pelayanan produk dengan baik atau ramah dan cepat sehingga meningkatkan Keputusan Pembelian
toko one point computer shop Kota Bengkulu.Hal ini tergambar dalam penelitian Tjiptono (2015) bahwa
kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap Keputusan pembelian, sehingga semakin baik
pelayanan berfokus pada pada upaya pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan yang diterima
oleh responden maka semakin cepat responden melakukan proses Keputusan Pembelian sebuah
produk.

Pengaruh strategi Marketing (X2) Terhadap Keputusan Pembelian(Y)

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data yang dilakukan pada toko toko one point
computer shop Kota Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 130 orang responden yang telah
di uji sehingga dapat diketahui pengaruh variabel strategis marketing (X2) terhadap keputusan pembelian
(Y) pada toko one point computer shop Kota Bengkulu.

Dari hasil uji terhadap variable strategi marketing, menunjukan thitung > ttabel (2.897>1.97346)

dan (sig ® = 0,04 < 0,050), hal tersebut menyatakan adanya pengaruh variabel strategis marketing (X2)
secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) pada toko one point computer shop Kota
Bengkulu.Hasil penelitian pada variabel strategis marketing adalah terdapat pengaruh yang positif
terhadap Keputusan Pembelian pada toko one point computer shop Kota Bengkulu. Artinya apabila
strategi marketing meningkat keputusan pembelian pada toko one point computer shop Kota Bengkulu
akan meningkat hal ini dari hasil penelitian yang dilakukan bahwa strategis marketing sangat mendukung
dalam peningkatan Keputusan Pembelian bagi konsumen terutama dalam hal peningkatan proses
pemasaran atau promosi untuk meningkatkan penjualan dan penghasilan sehingga meningkatkan
Keputusan Pembelian toko one point computer shop Kota Bengkulu.Hal ini tergambar dalam penelitian
(Kotler dan Keller, 2012) bahwa strategi marketing berpengaruh positif terhadap Keputusan pembelian,
sehingga semakin pasar pasarannya diterima oleh responden maka semakin cepat responden
melakukan proses Keputusan Pembelian sebuah produk.

Pengaruh Kualitas Pelayanan (X;) dan Strategis Marketing (X2) Terhadap Keputusan
Pembeliaan(Y)

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data yang dilakukan pada toko one point computer
shop Kota Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 130 orang responden yang telah di uji
sehingga dapat diketahui pengaruh variabel kualitas pelayanan (X1) dan strategi marketing (X2) terhadap
keputusan pembelian (Y) pada toko one point computer shop Kota Bengkulu.

Kualitas pelayanan (X1) dan strategis marketing (X2) memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian

(Y), hal ini terlihat pada uji F yang menyatakan nilai Fhitung > Ftabel , yaitu (607.336 >3.07) dan (sig & =
0.000 < 0,050), maka dengan demikian dapat disimpulkan bahwa H3 diterima artinya secara bersamaan
variabel kualitas pelayanan (Xi) dan strategi marketing (X2) memiliki pengaruh yang positif signifikan
terhadap Keputusan Pembelian (Y) Pada toko one point computer shop Kota Bengkulu.Dari hasil
penelitian yang dilakukan menunjukan bahwa Kualitas pelayanan (X1) dan strategis marketing (X2)
memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y). Hal ini ditunjukan dari Koefisien Korelasi dan
Determinasi bahwa penelitian ini mempunyai nilai pengaruh sebesar R = 0.951 dan determinasi R2 =
0.905 dimana dalam penelitian ini ada variabel yang tidak diteliti sebesar 95 atau 0,95% .

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

1. Kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang positif terhadap Keputusan Pembelian pada toko One
Point Computer Shop Kota Bengkulu. Hal ini menggambarkan bahwa daya tanggap, jaminan dan
empati yang diberikan konsumen, yang membuat konsumen nyaman, semakin kualitas pelayanan
produk dengan baik atau ramah dan cepat akan meningkatkan keputusan pembelian.

2. Strategi marketing memiliki pengaruh yang positif terhadap Keputusan Pembelian pada toko One
Point Computer Shop Kota Bengkulu. Hal ini menggambarkan bahwa kegiatan promosi atau
pemasaran produknya meluas dapat meningkatkan keputusan pembelian.

3. Secara bersama-sama kualitas pelayanan dan strategi marketing memiliki pengaruh yang positif
terhadap Keputusan Pembelian pada toko One Point Computer Shop Kota Bengkul.

Saran
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1. Kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang positif terhadap Keputusan Pembelian pada toko One
Point Computer Shop Kota Bengkulu. Hal ini menggambarkan bahwa daya tanggap, jaminan dan
empati yang diberikan konsumen, yang membuat konsumen nyaman, semakin kualitas pelayanan
produk dengan baik atau ramah dan cepat akan meningkatkan keputusan pembelian.

2. Strategi marketing memiliki pengaruh yang positif terhadap Keputusan Pembelian pada toko One
Point Computer Shop Kota Bengkulu. Hal ini menggambarkan bahwa kegiatan promosi atau
pemasaran produknya meluas dapat meningkatkan keputusan pembelian.

3. Secara bersama-sama kualitas pelayanan dan strategi marketing memiliki pengaruh yang positif
terhadap Keputusan Pembelian pada toko One Point Computer Shop Kota Bengkulu
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