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Abstract

This study aims to determine the effect of product quality and price on purchasing decisions at
CV. Wery Group in Gunungsitoli City. Using quantitative methods, this study involves
collecting data from consumers of CV. Wery Group. Based on the results of the study, it was
found that product quality has a significant effect on purchasing decisions, as indicated by a
significant value of <0.05 and a contribution of 83.3%. In addition, the results of the study also
show that price has a significant effect on purchasing decisions with a significant value of
<0.05 and a contribution of 71.4%. Furthermore, product quality and price together have a
significant effect on purchasing decisions with a significant value of <0.05 and a contribution
of 84.9%. These findings confirm that product quality, price, and service quality are key
factors in improving purchasing decisions and consumer satisfaction at CV. Wery Group.
Therefore, improving product quality, competitive pricing, and good service need to be a
priority to strengthen consumer purchasing decisions in the future.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan harga terhadap
keputusan pembelian pada CV. Wery Group di Kota Gunungsitoli. Menggunakan metode
kuantitatif, penelitian ini melibatkan pengumpulan data dari konsumen CV. Wery Group.
Berdasarkan hasil penelitian, ditemukan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, yang ditunjukkan dengan nilai signifikan < 0,05 dan
kontribusi pengaruh sebesar 83,3%. Selain itu, hasil penelitian juga menunjukkan bahwa
Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikan < 0,05
dan kontribusi sebesar 71,4%. Lebih lanjut, kualitas produk dan harga secara bersama-sama
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikan < 0,05 dan
memberikan kontribusi sebesar 84,9%. Temuan ini menegaskan bahwa kualitas produk,
harga, dan kualitas layanan merupakan faktor kunci dalam meningkatkan keputusan
pembelian dan kepuasan konsumen di CV. Wery Group. Oleh karena itu, peningkatan
kualitas produk, penetapan harga yang kompetitif, dan pelayanan yang baik perlu menjadi
prioritas untuk memperkuat keputusan pembelian konsumen di masa mendatang.

Kata Kunci : Kualitas Produk, Harga, Keputusan Pembelian

PENDAHULUAN gabungan daya tahan, keandalan, ketepatan,
Kualitas produk dan harga terhadap kemudahan pemeliharaan serta atribut-
keputusan pembelian merupakan faktor atribut lainnya dari suatu produk (Saputra,
yang penting. Pengaruh kualitas produk dan 2020).
harga terhadap keputusan pembelian Menurut (Haque, 2020) harga adalah
konsumen hingga sekarang. Kualitas produk jumlah uang atau beberapa produk yang
adalah sekumpulan ciri-ciri karakteristik dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah
dari barang dan jasa yang mempunyai kombinasi dari produk dan pelayanannya.
kemampuan untuk memenuhi kebutuhan Harga adalah satuan moneter atau ukuran
yang merupakan suatu pengertian dari lainnya vyang dapat ditukarkan agar
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konsumen memperoleh hak penggunaan
atau hak kepemilikan suatu barang atau jasa.
Harga merupakan peran penting dalam
bauran pemasaran dalam pelaksanaan
kegiatan penjualan produk dan digunakan
sebagai  pertimbangan sebagian besar
konsumen  dalam  mempertimbangkan
kepuasan pada produk barang atau jasa yang
ditawarkan perusahaan. Maka konsumen
kemungkinan besar akan mengambil
keputusan dalam pembelian produk barang
atau jasa tersebut jika harga yang
ditawarkan oleh perusahaan cocok dengan
konsumen sehingga harga yang ditawarkan
perusahaan sesuai dengan harga yang
diharapkan oleh konsumen.

Menurut (Ismayana & Hayati, 2018)
tahapan proses pengambilan keputusan
dimana seorang konsumen benar-benar
membeli  produk  disebut  keputusan
pembelian. Di dalam suatu
pengambilan_keputusan pembelian, banyak
faktor-faktor yang harus dipertimbangkan
oleh kosumen seperti harga yang ditawarkan
dan kualitas produk yang di dapatkan.
Konsumen berharap bahwa produk yang
mereka Dbeli memiliki  kualitas yang
diharapkan dan dengan demikian merasa
puas (Mustika Sari & Prihartono, 2021).

Berdasarkan pengamatan peneliti
yang telah dilakukan di CV. Wery Group
kota gunungsitoli menemukan kendalan
dalam pemasaran produk yaitu memasarkan
dengan harga yang tinggi disebabkan karena
CV.Wery Group batik didesain berdasarkan
permintaan maupun keinginan konsumen.
Salah satu diantaranya yang harus
diperhatikan ketika melakukan desain batik
mengunakan bahan, desain, warna, dan
kerajinan. Maka kualitas produk batik
memiliki warna unik ketika mereka
mendesain sehingga mendapatkan karakter
dan motif yang baik. Permintaan maupun
keinginan konsumen sering terjadi ketika
mereka desain yang berbeda dan rumit.
Maka memiliki waktu yang lama untuk
mendesain dan memberikan warna yang
diinginkan konsumen. Peningkatan harga
yang dilakukan CV. Wery Group sesuai
dengan desain yang diinginkan konsumen,
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semakin banyak konsumen yang membeli
batik, dan pembuatan maupun perbaikan
desain.  Semakin  tinggi  permintaan
konsumen di CV. Wery Group pada batik,
semakin tinggi juga permintaan desain. Hal
ini dikarenakan desain terus dipergunakan
dalam memberi dasar medesain batik yang
mencakup warna, bahan, maupun desain
untuk memberikan motif yang bagus dan
indahan. Perihal  tersebutlah  yang
menunjang selalu terjadi  peningkatan
permintaan konsumen pada batik. Dalam
konteks pengaruh kualitas produk dan harga
terhadap keputusan pembelian kain batik
Nias, maka penting untuk memahami
pentingnya faktor-faktor tersebut terhadap
perilaku konsumen. Batik Nias adalah
tekstil tradisional Indonesia yang terkenal
dengan desain rumit dan makna budayanya.
Menganalisis bagaimana kualitas produk
dan harga mempengaruhi pilihan konsumen
dapat memberikan wawasan berharga bagi
bisnis yang bergerak di industri batik.
Hubungan antara kualitas produk
dan perilaku konsumen sudah banyak
diketahui dalam literatur pemasaran. Produk
berkualitas tinggi cenderung menghasilkan
kepuasan  pelanggan, loyalitas, dan
rekomendasi positif dari mulut ke mulut
yang lebih besar. Sebaliknya, produk
berkualitas buruk dapat menyebabkan
pelanggan tidak puas, ulasan negatif, dan
pada akhirnya merusak reputasi merek. Pada
kain batik, penekanan pada kualitas produk
tidak hanya menarik pelanggan baru tetapi
juga mempertahankan pelanggan yang

sudah ada.

Menurut  (Annisa Farhanah &
Achmad Mufid Marzugi, 2021) manajemen
pemasaran adalah suatu proses yang
melibatkan analisis, perencanaan,
implementasi, serta pengendalian atas
program-program yang didesain untuk

menciptakan, membangun, dan menjaga
pertukaran yang menguntungkan dengan
pembeli sasaran untuk mencapai tujuan-
tujuan organisasional atau tujuan-tujuan
perusahaan. Proses manajemen pemasaran
terdiri dari analisis peluang pasar, penelitian
dan pemilihan pasar sasaran, pengembangan
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strategi pasar, perencanaan  taktik
pemasaran, dan  pelaksanaan  serta
pengendalian upaya pemasaran.

Menurut (Sahati et al., 2024)
manajemen pemasaran merupakan sistem
total aktivitas bisnis dirancang untuk
merencanakan, menetapkan harga, dan

mendistribusikan produk, jasa dan gagasan
yang mampu memuaskan keinginan pasar
sasaran dalam rangka mencapai tujuan
organisasional.  Manajemen  pemasaran
diartikan sebagai suatu seni dan ilmu dalam
memilih pasar sasaran dan mendapatkan,
menjaga, serta mengkomunikasikan nilai
pelanggan yang unggul. Dapat disimpulkan
bahwa Manajemen pemasaran adalah seni
dan ilmu dalam melakukan aktivitas
perencanaan, penetapan  harga, dan
pendistribusian produk kepada pasar sasaran
untuk mencapai kepuasan pelanggan yang
merupakan tujuan dari organisasi.

(Susanti & Rohima, 2023) Bauran
pemasaran adalah strategi pemasaran yang
menggabungkan beberapa unsur pemasaran
untuk mencapai tujuan tertentu. Istilah
bauran pemasaran mungkin masih asing

bagi sebagian orang, tetapi bauran
pemasaran adalah salah satu upaya untuk
mengatur  strategi  pemasaran  untuk

meningkatkan penjualan. Strategi bauran
pemasaran terdiri atas beberapa aspek,
seperti produk, harga, promosi, dan Lokasi
(Susanti & Rohima, 2023).

Menurut (Ekonomi et al., 2024)
mengemukakan bahwa Marketing Mix
(Bauran Pemasaran) adalah perangkat
variabel- variabel pemasaran tekontrol yang
digabungkan perusahaan untuk
menghasilkan tanggapan yang diinginkan
dalam pasar sasaran (target market).
(Fauzan Abdilla et al., 2023) Bauran
pemasaran atau marketing mix adalah
seperangkat alat pemasaran yang digunakan
perusahaan  untuk  mengejar  tujuan
bisnisnya. Bauran pemasaran merupakan
bagian penting dari pemasaran yang dapat
memenangkan hati pelanggan dan membuat
mereka tetap puas. Bauran pemasaran juga
memainkan peran yang sangat penting
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dalam mempengaruhi keputusan pembelian
pelanggan untuk produk atau jasa.

Menurut (Firdausi, 2020) Bauran
pemasaran merupakan suatu kegiatan yang
terdapat dalam variabel — variabel yang

digunakan  pihak  perusahaan  untuk
menentukan  target pasar dan juga
mempengaruhi konsumen. Bauran
pemasaran untuk perusahaan produk

menggunakan empat komponen yaitu price,
product, place, dan promotion sedangkan
untuk perusahaan jasa menggunakan tujuh
komponen vyaitu penjabaran dari 4P dan
ditambah people, process, dan physical
evidence.

Menurut (Yaumil, 2019) Marketing
Mix merupakan strategi pencampuran
kegiatan-kegiatan marketing, agar dicari
kombinasi maksimal sehingga
mendatangkan hasil paling memuaskan. Ada
empat komponen tercakup dalam kegiatan
marketing mix ini yang terkenal dengan 4P,
yaitu: product (produk), price (harga), place
(tempat), dan  promotion  (promosi),
sedangkan dalam suatu pemasaran jasa
dapat memiliki beberapa alat pemasaran
tambahan seperti people (orang), process
(proses) dan physical evidence (fasilitas
fisik), sehingga dapat dikenal dengan istilah
7P.

Product Menurut (Sri  Rahayu,
2019), produk berarti kombinasi barang dan
jasa yang ditawarkan oleh perusahaan
kepada pasar sasaran. Price Menurut Kotler
dan Armstrong (2018, p. 308), harga adalah
sejumlah uang yang ditukarkan untuk
sebuah produk atau jasa. Lebih jauh lagi,
harga adalah sejumlah nilai yang konsumen
tukarkan untuk 20 sejumlah manfaat dengan
memiliki atau menggunakan suatu barang
atau jasa. Harga merupakan hal yang
diperhatikan konsumen saat melakukan
pembelian. Sebagian konsumen bahkan
mengidentifikasikan harga dengan nilai.
Promotion Menurut Kotler dan Armstrong
(2018) menyatakan bahwa promosi berarti
aktivitas yang mengkomunikasikan
keunggulan  produk  dan  membujuk
pelanggan sasaran untuk membelinya.
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Place Menurut (Saipuloh & Surono,
2023), menjelaskan  bahwa tempat
merupakan gabungan antara saluran
distribusi, lokasi dan keputusan pembelian,
dalam hal ini ketiga item tersebut dalam
hal cara menyediakan layanan konsumen
dan penjualan lokasi yang strategis atau,
dengan kata lain, distribusi produk.

Harga merupakan sejumlah uang
yang harus di bayar untuk mendapatkan
sejumlah sesuatu yang diinginkan baik
berupa barang atau pelayanan. (dion 2020)
mengemukakan  hargapunya  peranan
penting saat mempengaruhi Kketetapan
pembeli guna pembeli produk ataupun
jasa. Harga yakni ukuran uang tunai yang
dipaku terhadap produk, jasa atau ukuran
nilai uang tunai yang dibeli guna sejumlah
manfaat semenjak dibeli produk atau jasa
itu. (Prihartono et al., 2023).

Harga memainkan peran penting
dalam mempengaruhi pilihan pembeli
dalammembeli barang maupun jasa.
Dijelaskan  pula  dalam  (Nasution,
Limbong, & Ramadhan, 2020) harga yang
ditunjukkan oleh pelanggan atau pembeli
adalah biaya yang dikeluarkan untuk
sesuatu. Sedangkan bagi perusahaan harga
ialah satu dari banyaknya unsur bauran
pemasaran yang menghasilkan pemasukan
(Sudrartono & Saepudin, 2020). Pada

intinya sepertiyang dipaparkan oleh
(Insani & Madiawati, 2020), suatu dari
nilai  yang harus dibayarkan oleh
pelanggan atas pembelian  sesuatu

merupakan pengertian dari harga.

Menurut harga (Putra & Talumantak,
2022) adalah segala bentuk biaya moneter
yang dikorbankan oleh konsumen untuk
memperoleh, memiliki, memanfaatkan
sejumlah kombinasi dari barang beserta
pelayanan dari suatu produk. Harga ialah
nilai tukar yang dikeluarkan pembeli guna
mendapat produk/jasa yang memiliki nilai
ataupun kegunaan untuk customer, hingga
bisa menetapkan jadi ataupun tidaknya
membeli sebab selaras bersama daya
customer. (Septiani & Prambudi, 2021)
Harga merupakan suatu cara bagi seorang
penjual untuk membedakan penawarannya
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dari para pesaing. Penetapan harga dapat
dipertimbangkan sebagai bagian dari
fungsi  deferensiasi  barang  dalam
pemasaran (Masinambow et al., 2021).
Menurut Abubakar (2018) “Harga

adalah sejumlah uang yang harus
dikeluarkan  oleh  konsumen  untuk
mendapatkan produk atau jasa yang

dibelinya”. Sedangkan menurut Kotler
(2019) “Harga (price) adalah jumlah uang
yang ditagihkan atas suatu produk atau
jasa”. Dimana harga merupakan suatu nilai
uang Yyang dibayarkan oleh pembeli
kepada penjual untuk memperoleh produk
atau jasa yang merupakan suatu kebutuhan
atau keinginannya, maka dengan itu harga
juga akan mendapat perhatian pada
konsumen untuk memilih produk atau jasa
yang dibutuhkan atau diinginkannya.
Menurut (Zulkarnaen, 2023), harga

merupakan nilai uang yang harus
dibayarkan atas pelanggan terhadap
penjual dan pembeli barang yang

dibelinya. Dengan kata lain, harga ialah
nilai sebuah barang yang ditentukan oleh
penjual.  Adapun yang menyatakan
pengertian harga yakni nilai uang yang
dibebankan terhadap pembeli guna
mempunyai manfaat melalui  sebuah
produk (jasa maupun barang) yang dibeli
melalui produsen maupun penjual (Astuti,
2021). Penggunaan istilah “harga” secara
umum dipergunakan pada aktivitas jual-
beli produk dengan mencakup jasa
maupun barang (Magdalena, 2022).
METODE

Metode penelitian kuantitatif dalam
pemasaran adalah suatu pendekatan yang
menggunakan data numerik  untuk
mengumpulkan dan menganalisis
informasi tentang perilaku konsumen,
preferensi, dan keputusan pembelian.
Penelitian kuantitatif dalam pemasaran
biasanya dilakukan dengan menggunakan
kuesioner, survei, dan analisis statistik
untuk memahami bagaimana konsumen
berinteraksi dengan produk atau jasa.

Menurut  (Pandawangi.S, 2021)
metode penelitian  kuantitatif  adalah
metode penelitian yang berlandaskan pada
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filsafat positivisme, digunakan untuk
meneliti pada populasi atau sampel
tertentu, pengumpulan data menggunakan
instrumen penelitian, analisis data bersifat
kuantitatif/statistik dengan tujuan menguji
hipotesis yang telah ditetapkan.

Menurut (Charismana et al., 2022)
Populasi adalah generalisasi yang terdiri
atas objek/subjek yang mempunyai
kualitas dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari
dan kemudian ditarik kesimpulannya.
Kumpulan lengkap dari elemen-elemen
dengan karakteristik berbeda yang menarik
minat peneliti untuk diteliti. Elemen-
elemen diartikan sebagai unit sebagai
sumber data yang diperlukan. Elemen juga
dapat dianologikan dengan unit analisis.

Dalam penelitian ini, teknik
pengambilan sampel menggunakan metode
non probability sampling, dengan teknik
purposive sampling. Purposive sampling
ialah teknik penentuan sampel dengan
pertimbangan tertentu (Sugiyono,
2016:85). Penelitian ini  menggunakan
teknik sampling jenuh atau sensus, yang
berarti  seluruh  anggota  populasi,
jumlahnya 35 orang, dijadikan sampel.

Teknik pengumpulan data
merupakan langkah yang strategis dalam
penelitian, karena tujuan utama dari
penelitian adalah mendapatkan data. Tanpa
mengetahui teknik pengumpulan data,
maka peneliti tidak akan mendapatkan data
yang memenuhi standar data Yyang
ditetapkan. Menurut Sugiyono (2020:104)
teknik pengumpulan data dapat dilakukan
dengan cara sebagai berikut: Teknik
Observasi, merupakan teknik
pengumpulan data melalui pengamatan
secara langsung terhadap objek dan
periode tertentu dengan mencatat secara
sistematis hal-hal yang telah diamati.
Teknik  kuesioner, merupakan teknik
pengumpulan data dengan cara memberi
seperangkat pertanyaan dan pernyataan
tertulis kepada responden untuk dijawab.
Teknik Dokumentasi, dokumen
merupakan catatan peristiwa yang sudah
berlalu. Dokumen bisa berbentuk tulisan,
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gambar atau karya-karya monumental dari
seseorang.

Berdasarkan pendapat diatas, peneliti
menggunakan teknik pengumpulan data
dalam penelitian ini yakni; Angket
(kuesioner), vyaitu teknik pengumpulan
data dengan mengedarkan
angket/kuesioner  kepada  responden.
Jawaban respon atas angket yang telah
diedarkan oleh peneliti, diolah dan
dianalisis dengan menggunakan aplikasi
IBM SPSS wversi 22 untuk dilakukan
pengujian analisis jalur dan korelasi.
HASIL DAN PEMBAHASAN

Kualitas produk merupakan faktor
penting yang dapat mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Menurut
Kotler dan Keller (2019), kualitas produk
mencakup kemampuan produk untuk
memenuhi  kebutuhan atau harapan
konsumen, baik dari segi fungsi, daya
tahan, keandalan, estetika, maupun aspek-

aspek lainnya. Konsumen cenderung
memilih produk dengan kualitas yang
lebih tinggi karena mereka

mengasosiasikannya dengan nilai yang
lebih baik, kepuasan yang lebih besar, dan
pengalaman  pengguna yang lebih
memuaskan.

Pada CV. Werry Group Kota
Gunungsitoli, kualitas produk menjadi
faktor utama yang mendorong konsumen
untuk melakukan pembelian. Konsumen
sering kali memperhatikan detail produk,
seperti bahan baku yang digunakan,
ketahanan, desain, dan kemudahan
penggunaan. Hal ini sejalan dengan
pendapat Tjiptono (2020) yang
menyatakan bahwa konsumen
memutuskan untuk membeli suatu produk
apabila produk tersebut memiliki kualitas
yang sesuai dengan ekspektasi dan mampu
memberikan manfaat yang optimal.

Hasil penelitian ini juga
menunjukkan bahwa kualitas produk
memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Mayoritas

responden menyatakan bahwa mereka
memilih produk CV. Werry Group karena
kualitasnya yang terjamin dan sesuali
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dengan kebutuhan mereka. Hal ini
mendukung teori yang dikemukakan oleh
Sunyoto (2021), yang menyatakan bahwa
kualitas produk yang baik dapat
menciptakan persepsi positif di benak
konsumen, yang pada akhirnya akan
mempengaruhi keputusan pembelian.

Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa kualitas  produk
memiliki pengaruh yang kuat terhadap
keputusan pembelian pada CV. Werry
Group Kota Gunungsitoli. Kualitas produk
yang baik tidak hanya memenuhi
kebutuhan ~ konsumen, tetapi  juga
menciptakan kepuasan yang mendorong
konsumen untuk kembali membeli produk
di masa mendatang. Oleh karena itu,
perusahaan perlu terus menjaga dan
meningkatkan  kualitas produk yang
ditawarkan agar dapat mempertahankan
kepuasan dan loyalitas konsumen.

Harga merupakan salah satu faktor
penting yang mempengaruhi Kkeputusan
pembelian konsumen. Pada CV. Werry
Group di Kota Gunungsitoli, pengaruh
harga terhadap keputusan pembelian
konsumen sangat signifikan. Menurut
Kotler dan Armstrong (2020), harga
adalah sejumlah uang yang harus dibayar
oleh konsumen untuk mendapatkan suatu
produk atau layanan. Harga menjadi
pertimbangan utama bagi konsumen dalam

mengambil  keputusan  karena  akan
menentukan nilai atau manfaat yang
diperoleh dibandingkan dengan

pengorbanan yang dilakukan. Konsumen
akan cenderung memilih produk yang
menawarkan harga sesuai dengan kualitas
yang mereka harapkan.

Berdasarkan teori-teori di atas,
dapat  disimpulkan bahwa  harga
memainkan  peran  krusial ~ dalam
memengaruhi keputusan pembelian
konsumen di CV. Werry Group Kota
Gunungsitoli. Harga yang  tepat,

kompetitif, dan sesuai dengan persepsi
konsumen tentang kualitas produk akan
meningkatkan minat konsumen untuk
melakukan pembelian. Strategi penetapan
harga yang bijaksana dan penerapan
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promosi yang tepat dapat menjadi kunci
dalam menarik konsumen dan
mempertahankan loyalitas mereka
terhadap produk yang ditawarkan oleh CV.
Werry Group.

Kualitas produk dan harga
merupakan dua faktor penting yang dapat
mempengaruhi  keputusan  pembelian
konsumen. Dalam konteks CV. Werry
Group di Kota Gunungsitoli, kedua aspek
ini menjadi kunci dalam menciptakan daya
tarik bagi konsumen untuk melakukan
pembelian. Menurut Kotler & Keller
(2019), kualitas produk adalah
kemampuan produk dalam memenuhi
kebutuhan atau harapan  konsumen.
Semakin tinggi kualitas suatu produk,
semakin  besar pula  kemungkinan
konsumen untuk memilih produk tersebut,
karena kualitas menjadi ukuran utama
yang menciptakan kepuasan dan loyalitas
konsumen.

Berdasarkan data yang diperoleh,
mayoritas konsumen CV. Werry Group
memiliki tingkat pendidikan yang tinggi,
yang biasanya lebih kritis dalam menilai
kualitas produk. Hal ini didukung oleh
penelitian dari Tjiptono (2020), yang
menyatakan bahwa konsumen dengan latar
belakang pendidikan yang baik cenderung
lebih selektif dalam mengevaluasi produk
berdasarkan kualitasnya. Kualitas produk
pada CV. Werry Group mencakup
keandalan, ketahanan, dan keunggulan
produk dibandingkan dengan kompetitor,

sehingga mampu menciptakan nilai
tambah bagi konsumen.
SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian
menunjukkan bahwa Kualitas Produk
berpengaruh signifikan terhadap

Keputusan Pembelian, hal ini dapat dilihat
dari hasil pengujinan yang menunjukkan
nilai signifikan < 0,05 dan berkontribusi
dengan memberikan pengaruh sebesar
83,3%. Berdasarkan hasil penelitian
menunjukkan bahwa kualitas layanan
berpengaruh signifikan terhadap kepuasan
konsumen, hal ini dapat dilihat dari hasil
pengujinan yang menunjukkan nilai
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signifikan < 0,05 dan berkontribusi dengan
memberikan pengaruh sebesar 71,4%.
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan
bahwa promosi harga dan kualitas layanan
berpengaruh signifikan terhadap kepuasan
konsumen, hal ini dapat dilihat dari hasil
pengujinan yang menunjukkan nilai
signifikan < 0,05 dan berkontribusi dengan
memberikan pengaruh sebesar 84,9%.
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