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Abstract: This study aims to determine the effect of discounts, product quality, service
quality and price on purchasing decisions at Samana Mart. The data collection technique used
in this study was in the form of a questionnaire with a Likert scale measuring instrument,
where the respondents were selected as 100 Samana Mart consumers. The data analysis
technique used in this study is the Multiple Linear Regression Model, known as SPSS
Statistics. The variables used in this study are discounts, product quality, service quality, price
and purchasing decisions. The results of this study indicate that discounts have a positive and
significant effect on purchasing decisions with the result (4,354) with a t-count value greater
than t-table (1,660). Product quality has a negative influence on purchasing decisions with the
results of t-count (0.641) greater than t-table (1.661). Service quality has a positive but not
significant effect on purchasing decisions with the results of t-count (1.795) greater than t-
table (1.661). Price has a positive and significant influence on purchasing decisions with the
results of t-count (3.491) greater than t-table (1.661)
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Seiring  berjalannya  waktu  perubahan
disegala bidang mulai terjadi, bahkan pola
pikir masyarakat juga ikut mengalami
perubahan  diketik ~ Semakin  banyak
permintaan masyarakat akan barang-barang
elektronik, menyebabkan bisnis elektronik
saat ini banyak ditemukan di berbagai
tempat. Dari mulai bisnis pembuatan barang
elektronik, toko elektronik, bisnis jasa
reparasi barang elektronik, samapi bisnis
kredit elektronik banyak ditemukan di sekitar
kita. Banyaknya bisnis elektronik yang
bermunculan saat ini, karena kebutuhan
masyarakat akan barang elektronik juga
semakin meningkat. Dalam memasarkan
produk, Diskon, Kualitas Produk, Kualitas
Pelyanan dan Harga merupakan hal yang
sangat penting dalam pemasaran, Samana
Mart merupakan toko elektronik yang
menjual kebutuhan rumah tangga dan
khsusnya barang elektronik, seperti sound,
tv, kipas angin, aircoditioner dan barang
elektronik  lainnya.  Toko ini  juga
menawarkan pelayanan yang ramah dan juga
harga yang kompetitif dan berani bersaing
dengan toko serupa yang ada di tempat lain.

Menurut Sofjan Assauri dalam Aru
Fico Septanto (2017) Kualitas produk
merupakan kemampuan suatu produk
terhadap fungsinya, meliputi kehandalan,
daya tahan, ketepatan, kemudahan operasi,
dan perbaikan produk, serta atribut bernilai
lainnya.Diskon menurut Ibrahim Putra et.al

(2018) bahwa  diskon merupakan
pengurangan harga suatu produk dari harga
normal dalam satu periode tertentu.

Sedangkan Moenir dalam Febriano Clinton
Polla et.al (2018) mengemukakan bahwa
kualitas  pelayanan ~ adalah  proses
pemenuhan kebutuhan melalui aktivitas
orang lain secara langsung. Berdasarkan hal
tersebut adapun fenomena yang diambil
dalam rencana penelitian ini yaitu, kondisi
penjualan yang tidak stabil atau naik turun,
hal itu ditunjukan dengan trend penjualan
selama lima tahun terakhir menunjukkan
bahwa penjualan barang elektronik selama
5 tahun terakhir mengalami fluktuasi dari
tahun 2017 sampai 2021. Pada tahun 2021
mengalami penjualan yang paling tinggi
sebesar Rp 1.550.212.240 dan penjualan
terendah pada tahun 2019 sejumlah Rp
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1.422.856.800. Peningkatan penjualan yang
paling signifikan terjadi pada tahun 2020
sebesar 0.07% dan pada tahun sebelumnya
yaitu 2019 terjadi penurunan sebesar -0.07%.
Dari penjelasan tersebut sebagai perusahaan
seharusnya merencanakan untuk
mempertahankan dan juga meningkatkan
penjualannya, dimana perusahaan harus
mengenal konsumen dengan baik agar
konsumen memputuskan untuk membeli
produk elektronik di Samana Mart.

METODE
Pada penelitian ini analisis data
menggunakan metode kuantitatif. utuk

pengolahan data digunakan alat olahan

data SPSS. Sumber data yang digunakan

berupa data primer dan data sekunder.

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh

konsumen atau pelanggan dari Samana Mart.

Sampel penelitian adalah sebagian
populasi yang diambil sebagai sumber data
dan dapat mewakili seluruh populasi.
Menurut Hair (2010) untuk metode penetuan
sampel digunakan dengan menentukan
jumlah variabel independent dikalikan
dengan 25, variabel independent dalam
penelitian ini sebanyak 4, maka dengan
metode Hair 4 X 25 = 100.

Teknik  pengumpulan  data
digunakan dalam penelitian ini
sebagai berikut :

1. Menurut Sugiyono (2015) observasi
merupakan kegiatan pemuatan penelitian
terhadap suatu objek. Dilihat dari
pelaksanaan, jenis observasi yang
digunakan pada peneliti adalah observasi
non-partisipan. Dalam  melakukan
observasi, peneliti  memilih  serta
mencatat hal-hal yang berkaitan dengan
penelitian

2. Dokumentasi adalah ditujukan untuk
memperoleh data langsung dari tempat
penelitian meliputi buku- buku yang
relevan, peraturan-peraturan, laporan
kegiatan, foto-foto, film documenter,
data yang relevan penelitian.

Kuisioner, Cara pengumpulan data
dengan menggunakan daftar Pertanyaan
disebarkan  kepada  responden  untuk

yang
adalah
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mngambil keterangannya terhadap suatu
yang dialami yang berhubungan dengan
diskon, kualitas produk, kualitas pelayanan,

harga dan Saluran distribusi terhadap
keputusan pembelian.
HASIL

Hasil uji Reliabilitas pengukuran
reliabilitas dalam penelitian ini dilakukan

dengan teknik one shot. Menurut Ghozali
dalam Luh Fatma Sudhyanti (2017) one
shot adalah pengukuran yang dilakukan
hanya sekali saja. Kemudian hasilnya
dibandingkan dengan pertanyaan lain atau
mengukur  korelasi  antar  jawaban
pertanyaan dengan melihat uji statistik
cronbach alpha. Suatu konstruk variabel
dikatakan reliable jika memberikan nilai

cronbach alpha>0,60

Uji t digunakan untuk menguji
apakah variabel independen
berpengaruhterhadap variabel dependen

secara individu. Pengambilan keputusan
inidilakukan  berdasarkan perbandingan
nilai signifikansi dari nilai thitungmasing-
masing koefisien regresi dengan tingkat
signifikansi yang telahditetapkan yaitu
sebesar 5% (o = 0,05). Jika signifikansi
thitung lebih besar dari o maka
keputusannya adalah menerima hipotesis
nol (HO) artinya variabel tersebut tidak
berpengaruh terhadap variabel dependen,
sedangkan jika signifikansinya lebih kecil
dari a maka keputusannya
menolak Ho artinya variabel independen
berpengaruh terhadap variabel
dependen (Ghozali,2010) dalam Puspitarini
(2013).

Berdasarkan tabel diatas, diperoleh
hasil pengujian secara parsial yang
dilakukan dalam penelitiajn ini adalah
sebagai berikut :

1. Hasil statistik uji t untuk variabel
X1diperoleh nilai t hitung sebesar
4354 dan t tabel 1.660 (df=100)
dengan tingkat signifikansi  0,00;
karena t hitung>t tabel (4.354>1.660),
signifikansi lebih kecil dari 0,05
(0,00<0,05), maka hipotesis yang
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menyatakan bahwa X1 berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian” terbukti”

2. Hasil statistik uji t untuk variabel X2
diperoleh nilai t hitung sebesar 641 dan t
tabel 1.660(df=100) dengan tingkat
signifikansi 0,523 karena t hitung<t tabel
(641<1.660), signifikansi lebih besar
dari 0,05 (523>0,05), maka hipotesis
yang menyatakan bahwa tidak ada
pengaruh  variabel X2  terhadap
keputusan pembelian

3. Hasil statistik uji t untuk variabel X3
diperoleh nilai t hitung sebesar 1795 dan
t tabel 1.660(df=100) dengan tingkat
signifikansi 0,076 karena t hitung>t tabel
(1795>1.660), signifikansi lebih besar
dari 0,05 (0,076>0,05), maka hipotesis

yang menyatakan bahwa X3
berpengaruh  positif ~ tetapi  tidak
signifikan

4. Hasil statistik uji t untuk variabel X4
diperoleh nilai t hitung sebesar 3491 dan
t tabel 1.660 (df=100) dengan tingkat
signifikansi 0,01; karena t hitung>t tabel
(3.491>1.660), signifikansi lebih kecil
dari 0,05 (0,01<0,05), maka hipotesis
yang menyatakan bahwa X4 bepengaruh
positif dan  signifikan terhadap
keputusan pembelian” terbukti”

PEMBAHASAN

Dengan melibatkan sebanyak 100 orang
responden, memberikan informasi mengenai
pengaruh diskon, kualitas produk, kualitas
pelayanan dan harga terhadap keputusan
pembelian di Samana Mart, diperoleh data
yang kemudian diolah dengan program SPSS
18.0 for windows. Dari hasil analisis diskon,
kualitas produk, kualitas pelayanan dan harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di Samana Mart, hal ini
mengindikasikan bahwa naik turunnya
penjualan di Samana Mart ditentukan oleh
seberapa, baik diskon, kualitas produk,
kualitas pelayanan dan harga yang diberikan
dan dapat dirasakan konsumen.
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Pengaruh Diskon terhadap Keputusan
Pembelian di Samana Mart

Berdasarkan pengujian menggunakan
koefisien regresi Diskon adalah sebesar 0,455
hal ini mengandung arti bahwa setiap
kenaikan variabel X1 (Diskon) satu satuan
maka variabel keputusan pembelian akan
naik sebesar 0,455 dengan asumsi bahwa
variabel bebas lain dari model regresi adalah
tetap. Maka semakin besar Diskon maka
akan semakin besar pula keputusan
pembelian. selain itu pula pada pengujian
koefisien detreminasi menyatakan bahwa
bahwa R Squere sebesar 0,645 atau 64.5 %.
Artinya bahwa variabel diskon, kualitas
produk, kualitas pelayanan dan harga dapat
menjelaskan 64,5 % variabel keputusan
pembelian. Sisanya 35.5 % dijelaskan oleh
variabel lain yang tidak dimasukan dalam
penelitian ini.

Dilihat dari angka 64,5 % menunjukan
bahwa pengaruhnya tinggi atau kuat.
Pengujian secara simultan pada penelitian ini
adalah F hitung sebesar 43.151 dengan nilai
signifikan sebesar 0,00. Karen tingkat
signifikannya lebih kecil daripada 0,05 atau
sig<0,05 maka Ha diterima. Sehingga dapat
dikatakan bahwa variabel diskon, kualitas
produk, Kualitas pelayanan dan Harga secara
simultan berpengaruh pada keputusan
pembelian. berdasarkan Uji T penelitian ini
variabel Diskon berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembeliaan
hal tersebut ditunjukan dengan t hitung
sebesar 4.354 dan t tabel 1.660 (df=100)
dengan tingkat signifikansi 0,00; karena t
hitung>t tabel (4354>1.660), signifikansi
lebih kecil dari 0,05 (0,00<0,05),

Berdasarkan penelitian yang dilakukan
pada konsumen Samana Mart terkait dengan
Diskon memiliki pengaruh yang besar
terhadap keputusan pembelian yaitu sebesar
4.354 dan dalam penelitian ini variabel
Diskon merupakan variabel yang paling
dominan mempengaruhi  keputusan
pembelian. Dengan atribut yang dimiliki,
potongan kas, potongan jumlah, potongan

fungsional, potongan musiman dapat
mempengaruhi keputusan pembelian.
Pengaruh  Kualitas Produk terhadap

Keputusan Pembelian di Samana Mart
Berdasarkan pengujian menggunakan
koefisien regresi setiap kenaikan variable
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X2(Kualitas Produk) satu satuan maka
variabel keputusan pembelian akan naik
sebesar 0,72 dengan asumsi bahwa variabel
bebas lain dari model regresi adalah tetap.

Maka semakin besar Kualitas Produk
maka akan semakin besar pula keputusan
pembelian. selain itu pula pada pengujian
koefisien detreminasi menyatakan bahwa
bahwa R Squere sebesar 0,645 atau 64.5 %.
Artinya bahwa variabel diskon, kualitas
produk, kualitas pelayanan dan harga dapat
menjelaskan 64,5 % variabel keputusan
pembelian. Sisanya 35.5 % dijelaskan oleh
variabel lain yang tidak dimasukan dalam
penelitian ini.

Dilihat dari angka 64,5 % menunjukan
bahwa pengaruhnya tinggi atau kuat.
Pengujian secara simultan pada penelitian ini
adalah F hitung sebesar 43.151 dengan nilai
signifikan sebesar 0,00. Karen tingkat
signifikannya lebih kecil daripada 0,05 atau
sig<(0,05 maka Ha diterima. Sehingga dapat
dikatakan bahwa variabel diskon, kualitas
produk, Kualitas pelayanan dan Harga secara
simultan  berpengaruh  pada  keputusan
pembelian. Berdasarkan Uji T penelitian ini
variabel Kualitas Produk tidak berpengaruh
dan signifikan terhadap keputusan pembeliaan
hal tersebut ditunjukan dengan diperoleh nilai
t hitung sebesar 641 dan t tabel 1.660(df=100)
dengan tingkat signifikansi 0,523 karena t
hitung<t tabel (641<1.660), signifikansi lebih
besar dari 0,05 (523>0,05), maka hipotesis
yang menyatakan bahwa pengaruh variabel
X2 terhadap keputusan pembelian diterima.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan
pada konsumen Samana Mart terkait dengan
Kualitas Produk memiliki pengaruh yang
negatif dan tidak signifikan terhadap
keputusan pembelian yaitu 0.641 dan dalam
penelitian ini dengan atribut, keragaman
produk (features), Kesesuaian (Conformance),
Daya tahan/ketahanan (Durability), Estetika

(Aesthetics),Kualitas yang dipersepsikan
(Perceive quality mempengaruhi keputusan
pembelian.

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap

Keputusan Pembelian di Samana Mart
Berdasarkan pengujian menggunakan
koefisien = regresi  variabel = Keputusan
Pembelian sebesar 0,210 hal ini mengandung
arti bahwa  setiap kenaikan  variabel
X3(Kualitas Pelayanan) satu satuan maka
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variabel keputusan pembelian akan naik
sebesar 0,210 dengan asumsi bahwa variabel
bebas lain dari model regresi adalah tetap.
Maka semakin besar Kualitas Pelayanan
maka akan semakin besar pula keputusan
pembelian. selain itu pula pada pengujian
koefisien detreminasi menyatakan bahwa
bahwa R Squere sebesar 0,645 atau 64.5 %.
Artinya bahwa variabel diskon, kualitas
produk, kualitas pelayanan dan harga dapat
menjelaskan 64,5 % variabel keputusan
pembelian. Sisanya 35.5 % dijelaskan oleh
variabel lain yang tidak dimasukan dalam
penelitian ini.

Dilihat dari angka 64,5 % menunjukan
bahwa pengaruhnya tinggi atau kuat.
Pengujian secara simultan pada penelitian ini
adalah F hitung sebesar 43.151 dengan nilai
signifikan sebesar 0,00. Karen tingkat
signifikannya lebih kecil daripada 0,05 atau
sig<0,05 maka Ha diterima. Sehingga dapat
dikatakan bahwa variabel diskon, kualitas
produk, Kualitas pelayanan dan Harga secara
simultan berpengaruh pada keputusan
pembelian. berdasarkan Uji T penelitian ini
variabel Kualitas Pelayanan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan
pembeliaan hal tersebut ditunjukan dengan
uji t untuk variabel X3 diperoleh nilai t
hitung sebesar 1.795 dan t tabel
1.660(df=100) dengan tingkat signifikansi
0,076 karena t hitung>t tabel (1795<1.660),
signifikansi  lebih  besar  dari 0,05
(0,076>0,05), maka hipotesis yang
menyatakan bahwa X3 berpengaruh terhadap
keputusan pembelian

Berdasarkan penelitian yang dilakukan
pada konsumen Samana Mart terkait dengan
Kualitas Pelayanan memiliki pengaruh
positif dan tidak signifikan terhadap
keputusan pembelian yaitu sebesar 1.796 dan

dalam penelitian ini variabel Kualitas
Pelayanan merupakan variabel Dengan
atribut yang dimiliki, Bukti langsung

(tangibles), Kehandalan (reliability), Daya
tanggap (responsiveness)) Empati (empathy)
mempengaruhi keputusan pembelian.

Pengaruh Harga terhadap Keputusan
Pembelian di Samana Mart

Berdasarkan pengujian menggunakan
koefisien regresi variabel Harga sebesar
0,515 hal ini mengandung arti bahwa setiap
kenaikan variabel X4(Harga) satu satuan
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maka variabel keputusan pembelian akan naik
sebesar 0,515 dengan asumsi bahwa variabel
bebas lain dari model regresi adalah tetap.

Maka semakin besar Harga maka akan
semakin besar pula keputusan pembelian.
selain itu pula pada pengujian koefisien
detreminasi menyatakan bahwa bahwa R
Squere sebesar 0,645 atau 64.5 %. Artinya
bahwa variabel diskon, kualitas produk,
kualitas pelayanan dan harga  dapat
menjelaskan 64,5 % variabel keputusan
pembelian. Sisanya 35.5 % dijelaskan oleh
variabel lain yang tidak dimasukan dalam
penelitian ini.

Dilihat dari angka 64,5 % menunjukan
bahwa pengaruhnya tinggi atau kuat.
Pengujian secara simultan pada penelitian ini
adalah F hitung sebesar 43.151 dengan nilai
signifikan  sebesar 0,00. Karen tingkat
signifikannya lebih kecil daripada 0,05 atau
sig<0,05 maka Ha diterima. Sehingga dapat
dikatakan bahwa variabel diskon, kualitas
produk, Kualitas pelayanan dan Harga secara
simultan  berpengaruh  pada  keputusan
pembelian. Uji T untuk variabel X4 diperoleh
nilai t hitung sebesar 3491 dan t tabel 1.660
(df=100) dengan tingkat signifikansi 0,01;
karena t Thitung>t tabel (3491>1.660),
signifikansi lebih kecil dari 0,05 (0,01<0,05),
maka hipotesis yang menyatakan bahwa X4
bepengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Berdasarkan penelitian
yang dilakukan pada konsumen Samana Mart
terkait dengan Harga memiliki pengaruh yang
besar terhadap keputusan pembelian yaitu
sebesar 3.491 dengan Konsumen memiliki
kebutuhan yang dapat dipenuhi oleh
perusahaan, Konsumen  mengumpulkan
informasi mengenai kebutuhan yang dapat
dipenuhi oleh perusahaan, Konsumen memilih
perusahaan dibanding pesaing, Konsumen
memutuskan membeli produk yang disediakan
olen perusahaan, Konsumen merasa puas
setelah ~ membeli  produk  perusahaan
mempengaruhi keputusan pembelian.

SIMPULAN
Berdasarkan  hasil penelitian dan
pembahasan  Pengaruh  diskon, kualitas
produk, kulaitas pelayanan dan harga terhadap
keputusan pembelian di Samana Mart dapat
disimpulkan bahwa dalam penelitian ini:
1. Diskon berpengaruh postitif dan

signifikan terhadap keputusan pembelian
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dengan hasil nilai t hitung sebesar
4,354 dan t tabel 1.660 (df=100)
dengan tingkat signifikansi 0,00;
karena t hitung>t tabel (4,354>1.660),
signifikansi lebih kecil dari 0,05
(0,00<0,05).

2. Kualitas Produk berpengaruh terhadap
keputusan Pembelian dengan nilai t
hitung sebesar 0,641 dan t tabel 1.660
(df=100) dengan tingkat signifikansi
0,523; karena t hitung<t tabel
(0,641<1.661), signifikansi lebih besar
dari 0,05 (0,523>0,05),

3. Kaualitas Pelayanan berpengaruh dan
tidak signifikan terhadap keputusan
Pembelian dengan nilai t hitung
sebesar 1,795 dan t tabel 1.660
(df=100) dengan tingkat signifikansi
0,76; karena t Thitung>t tabel
(1,795>1.661), signifikansi lebih besar
dari 0,05 (0,76>0,05),

4. Harga Dberpengaruh postitif dan
signifikan terhadap keputusan
pembelian dengan hasil nilai t hitung
sebesar 3,491 dan t tabel 1.660
(df=100) dengan tingkat signifikansi
0,001; karena t hitung>t tabel
(3,491>1.660), signifikansi lebih kecil
dari 0,05 (0,001<0,05).
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