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ABSTRAK

Pengaruh Price dan ,Sales Promotion Terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen

Pada Dtzzle Outfit Palembang

Oleh :

Wanda Oktaviana

Penelitian ini berlujuan untuk mengetahui pengaruh price dan sales promotion
dalam keputusan pembelian konsumen pada Dazzle Outfit Palembang. Metode
penelitian yang digunakan adalah metode ku.antitatif" Pengambilan sampel
menggunakan teknik non-probability sampling dengan jumlah sampel 100
responden. Analisis data yang digunakan adalah dengan pengumpulan data
diperoleh melalui kuesioner dimana sebanyak 100 respoden, dalam penghitungan
data menggunakan program SPSS (Statictical product and sernice sol.ution) versi
22.0 for windows. Analisis data menggunakan uji instrument, dan asumsi klasik.
Hasil penelitian munjukkan data dinyatakan valid dan reliabelitas (p>0,196) dan
terbebas dari asumsi klasik. Hasil dari estimasi regresi didapatkan bahwa variabel
price (X1) dan sales promoti.on (xz) memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada tingkat signifikan 5% @ <0,05). Hasil dari uji F
menunjukkan bahwa variabel Price dan Sales promotion secara simu,ltan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. variabel yang lebih
dominan berpengaruh adalah variabel price. Dazzle outfit Palembang seharusnya
lebih mengoptimalkan variabel lain agar dapat meningkatkan keputusan
pembelian konsumen.
Kata kunci: price,sales promotion, keputusan pembelian
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ABSTRACK

The Influence of Price and Sales Promotion on
Consumer Purchase Decisions
At Daale Outftt Polembang

By:
Wanda Oktaviono

This reseorch oims to determine the influence of price and sales promotion on
consumer purchasing decisions at Dozzle OutIit Polembang. The research method used
is o quantitotive method. Sampling used d non-probability sompling technique with o
sample size of 700 respondents. The data anolysis used wos by collecting data
ohtoined through a questionnoire where there were 7(N respondents, in calculating
the doto using the SPSS (staticticol product and seruice solution) program version 22.0

for Windows. Dota onalysis uses instrument tests and clossical ossumptions. The
reseorch results showed thot the dota was declored volid and relioble (pfl.I96) ond

free lrom clossical assumptions. The results of the regression ertimotion show thot the
price (Xl) and sales promotion (X2) voriables have o significant influence on
purchosing decisions at o significance level ol 5% (p <0.05). The results of the F test
show thot the Price ond Sales promotion variables simultoneousty influence cansumer
purchasing decisions. The voriable that hos d more dominant influence is the price
vorioble. Dozzle outftt Polembang should further optimize other voriables in order to
improve consumer purchasing decisions.

Keywords: price, soles promotion, purchasing decisions
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

Pada era globalisasi sekarang ini perkembangan teknologi dan persaingan 

dunia bisnis semakin pesat terutama dibidang industri pakaian jadi, kebanyakan  

masyarakat memilih alternatif yang lebih cepat dan praktis agar dapat membantu 

menyelesaikan pekerjaanya (Sitepu & Malau, 2022). Oleh karena itu ramai 

bermunculan bisnis kecil yang memakai teknologi untuk memasarkan atau 

mempromosikan produknya supaya bisa dikenal di semua kalangan media sosial 

ataupun internet. Hal ini membuktikan bahwa teknologi internet sangat berperan 

penting bagi perkembangan dan kemajuan dunia bisnis. Adapun bisnis yang 

menggunakan internet dalam mempromosikan produknya sering disebut dengan 

bisnis online, atau dengan istilah online shop (Surahman & Sari, 2022). 

Banyaknya bermunculan online shop yang baru akan membuat tingkat 

persaingan yang semakin bersaing semakin ketat (Djie, 2013), sehingga setiap 

perusahaan akan dituntut agar dapat mengikuti pola perkembangan dalam dunia 

bisnis. Pengusaha perlu memiliki strategi pemasaran yang tepat agar upaya yang 

diusaha dapat bertahan dalam persaingan yang sering berubah dan tidak terduga. 

Strategi pemasaran sangat diperulukan dalam persaingan, maka dari itu pengusaha 

harus mampu melihat situasi dan kondisi pasar serta melihat kedudukan atau 

posisi perusahaan, sehingga dapat meningkatkan volume penjualan dan 

mendorong perusahaan dalam memperoleh labanya (Yuliana et al., 2019). 
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Pertumbuhan penduduk yang semakin tahun semakin meningkat membuat 

kebutuhan primer semakin banyak, salah satu usaha yang menjalami kemajuan 

pesat yaitu usaha dibidang garmen. Garmen adalah usaha yang bergerak dibidang 

memproduksi pakaian jadi (Djie, 2013). Perkembangan pakaian (fashion) di setiap 

generasi, membuat kemudahan trend fashion bergerak ke penjuru dunia yang 

akhirnya produsen harus cepat tanggap untuk melakukan pengamatan terhadap 

apa yang menjadi  keinginan konsumen (Nasution et al., 2019). Perusahaan dapat 

memenuhi dan memuaskan konsumen melalui produk yang ditawarkan dengan 

cara melakukan pemasaran yang bisa menarik perhatian konsumen dan  mengikuti 

arah gerak perkembangan fashion setiap tahunnya. 

Seiring perkembangan zaman inovasi terus dilakukan dalam bidang 

teknologi, sama halnya dengan industri pakaian jadi di Indonesia yang selalu 

mengalami perkembangan dari tahun ke tahun, hal ini dapat dilihat dari data yang 

disajikan dibawah ini. 

Gambar 1.1 Data Perkembangan Pakaian Jadi (2020-2022) 

Sumber: Badan Pusat Statistik 



 

3 

 

Berdasarkan data perkembangan industri pakaian jadi diatas, menunjukan 

bahwa ditahun 2020 Indonesia terkena dampak covid-19, hal ini membuat 

perkembangan industri pakaian jadi mengalami penurunan. Pada  saat memasuki 

tahun 2021 hingga 2022 industri pakaian jadi di Indonesia mengalami 

peningkatan dibandingkan tahun sebelumnya.  Hal ini membuat perusahaan 

industri pakaian jadi dapat bangkit lagi dalam menerapkan strategi pemasaran 

yang baru dan dapat menghadapi persaingan bisnis yang lebih ketat.  

Strategi pemasaran yang baru dapat membantu meningkatkan profit jangka 

panjang bagi perusahaan, adapun strategi pemasaran yang bisa diterapkan oleh 

perusahaan dengan menggunakan  konsep bauran pemasaran (Marketing Mix), 

yang terdiri dari product (produk), price (harga), place (tempat) dan promotion 

(promosi). Bauran pemasaran (marketing mix) adalah seperangkat alat pemasaran 

taktis yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respons yang 

diinginkannya (Kotler & Amstrong, 2016). Merancang bauran pemasaran yang 

tepat sangat penting oleh perusahaan untuk meningkatkan penjualan, maka dari 

itu perusahaan memerlukan cara strategi bersaing yang benar. 

Adanya persaingan bisnis, membuat perusahaan harus bisa mencari cara 

bagaimana menerapkan strategi pemasaran yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen.  Keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku 

konsumen yaitu tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, 

membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka (Kotler & Amstrong 2016). 

Terdapat beberapa faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian 
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konsumen, diantaranya yaitu memberikan penetapan harga yang terjangkau 

(Parhusip et al., 2021).  

Harga merupakan salah satu kompenen penting dalam strategi pemasaran, 

karena harga bisa mempengaruhi konsumen dalam melakukan pengambilan 

keputusan untuk membeli suatu barang (Nugroho & Sudarwati, 2019). Harga 

yang ditetapkan oleh perusahaan akan berpengaruh besar terhadap tingkat 

permintaan produk yang lain, selain itu harga merupakan perhatian utama bagi 

konsumen jika ingin membeli suatu barang yang dibutuhkan.  Harga merupakan 

seluruh bentuk biaya moneter yang dikeluarkan oleh konsumen untuk 

mendapatkan, memiliki, hingga merasakan manfaat dari sejumlah campuran 

barang beserta pelayanan yang didapatakan dari suatu barang (Kodu, 2013).  Bagi 

semua kalangan terutama mahasiswa, penampilan menjadi salah satu hal yang 

utama, tetapi mengenai harga akan menjadi patokan yang terpenting bagi mereka.  

Dalam hal ini, biasanya permintaan dan harga berbanding terbalik, yakni semakin 

tinggi harga, maka akan semakin rendah permintaan terhadap produk (Jackson 

R.S. Weenas, 2013). 

Selain harga, untuk memikat perhatian dan mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen serta memberikan informasi secara cepat dan luas 

perusahaan perlu melakukan promosi. Promosi merupakan orang yang 

sebelumnya tidak tahu dan tidak tertarik dengan produk yang ditawarkan untuk 

membeli suatu produk akan menyebabkan menjadi tertarik dan mencoba produk 

yang ditawarkan sehingga konsumen melakukan pembelian (Budiman et al., 

2019).  Promosi yang dilakukan oleh perusahaan diantaranya dapat dilakukan 
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melalui media sosial. Media sosial merupakan media berbasis internet yang dapat 

memberikan informasi seperti video dan foto, salah satu media sosial yang dapat 

memberikan informasi promosi yaitu instagram (Puguh, 2017). 

Promosi penjualan atau sales promotion, merupakan bagian dari strategi 

promosi yang dapat mendorong terjadinya penjualan terhadap konsumen untuk 

meningkatkan penjualan dalam mempertahankan konsumen yang lama dan 

menarik perhatian minat beli pelanggan yang baru (Wulansari, 2015). Sales 

promotion tentunya memberikan ketertarikan terhadap konsumen dimana 

konsumen bisa mendapatkan berbagai macam promo, diantaranya ada potongan 

harga, mendapatkan kupon, cash back, dan promo lainnya, sehingga bisa 

menyebabkan pembelian konsumen dalam jumlah yang cukup besar. Promosi 

penjualan bisa berbentuk diskon harga, diskon harga lebih sering digunakan 

dalam menarik perhatian konsumen, karena lebih cepat dan efektif (Prabarini et 

al., 2018).  Banyaknya persaingan antar online shop menyebabkan masing-masing 

online shop saling menawarkan harga yang terjangkau dan promosi penjualan 

yang menarik perhatian konsumen (Parhusip et al., 2021).  

Perkembangan Online shop yang berada di kota Palembang sangatlah 

banyak dan memiliki berbagai macam variasi harga serta mempunyai strategi 

promosi penjualan yang berbeda.  Salah satu toko online shop yang berada di kota 

Palembang yaitu toko Dazzle Outfit. Dazzle Outfit merupakan toko fashion baik 

secara online maupun offline yang berdiri sejak tahun 2018, menjual berbagai 

macam produk-produk pakaian khususnya untuk pakaian wanita.  Produk yang 

dijualnya yaitu berupa blouse, baju kemeja, celana, dress atau gamis, jilbab dan 



 

6 

 

aksesoris.  Saat ini Dazzle Outfit memiliki 4 cabang yaitu di Baturaja, Martapura, 

Prabumulih dan di kota Palembang. Cabang di Palembang berada di Jl.Gub H 

Bastari No 23, yang  lokasinya sangat strategis berada di pinggir jalan raya dekat 

fly over Jakabaring dan berdekatan dengan universitas, sekolah dan perkantoran 

yang tentu target pasarnya adalah mahasiswa, karyawan dan masyarakat umum.  

Berikut merupakan data penjualan toko Dazlee Outfit Palembang selama 

tiga tahun terakhir yang mengalami fluktuasi.  

Tabel 1.1 Data penjualan Toko Dazzle Outfit Palembang periode 

tahun 2020-2022 

Tahun Pendapatan 

2020 Rp 445.460.000 

2021 Rp 374.360.000 

2022 Rp 498.570.000 

Sumber: Toko Dazzle Outfit Palembang 2023 

Pada tabel 1.1 dapat dilihat bahwa toko Dazzle pada tahun 2020 

mendapatkan pendapatan sebesar Rp 445.460.000,- sedangkan ditahun 2021 

sempat mengalami penurunan Rp 374.360.000,- atau sebesar  

-15,96%.  Penuruan ini disebabkan adanya wabah pandami covid-19, sehingga 

membuat jam operasional toko tutup lebih cepat karena mengikuti peraturan 

protokol kesehatan, oleh karena itu menyebabkan keterbatasan promosi produk 

yang dilakukan sehingga terjadinya penurunan pendapatan. Pada tahun 2022 toko 

Dazzle Outfit mengalami kenaikan pendapatan penjualan sebesar Rp 

498.570.000,-. atau mencapai 33,18%.  
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Persaingan toko fashion di kota Palembang menjadi semakin ketat karena 

kompetitor sangat mudah masuk dan bersaing untuk mengikuti trend fashion, 

maka dari itu setiap toko tentunya mempunyai harga yang berbeda-beda. Dibawah 

ini dapat dilihat perbandingan harga produk yang di tawarkan oleh toko Dazzle 

Outfit Palembang dengan harga produk toko lain.  

Tabel 1.2 Perbandingan Harga Produk Dazzle Outfit Dengan Merek lain  

Produk Dazzle Outfit Yhoopii Store Soraya Shop Sagita Shop Ciluba Shop 

Bloush 70.000-88.000  100.00 -145.000 75.000-135.000 90.000-105.000 100.000-140.000 

Tunik 84.000-100.000 125.000-145.000 105.000-135.000 119.000-135.000 120.000-165.000 

Oneset 84.000-140.000 185.000-200.000 155.000-165.000 157.000-175.000 165.000-210.000 

LongDress 128.000-175.000 125.000-300.000 145.000-200.000 159.000-217.000 150.000-350.000 

Celana  87.000-128.000 95.000-125.000 88.000-125.000 90.000-100.000 80.000-135.000 

Jilbab 15.000-25.000 35.000-50.000 25.000 20.000 -35.000 35.000-60.000 

Aksesoris 5.000-20.000 10.000-25.000 10.000 -20.000 10.000 -20.000 10.000-48.000 

Sumber: Data Olahan Penulis, 2023 

Berdasarkan pada tabel diatas menunjukan bahwa harga produk toko Dazzle 

Outfit Palembang memiliki harga yang termurah dibandingkan merek toko yang 

lain. Harga-harga yang ditetapkan toko Dazzle outfit merupakan harga umum, 

sedangkan untuk harga reseller atau member diberi potongan harga sebesar 

Rp3.000/ produk, dan harga grosir diberi potongan sebesar Rp10.000 dari harga 

umum. Berikut beberapa persepsi konsumen mengenai harga yang diberikan oleh 

Dazzle outfit Palembang.  
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Gambar 1.2 Persepsi konsumen terhadap harga Dazzle outfit 

Sumber: Ulasan Google 

Terlihat dari beberapa ulasan konsumen mengenai harga yang diterapkan 

oleh Dazzle Outfit menyatakan bahwa harga yang berikan sudah termasuk harga 

yang terjangkau dan termurah dibandingkan toko lain, sehingga tidak heran jika 

konsumen memberikan komentar yang baik mengenai harga yang telah 

ditetapkan.  Tidak hanya harga, adapun promosi penjualan yang diterapkan oleh 
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toko Dazzle outfit yang mempromosikan produk pakaiannya melalui akun 

instagramnya yaitu @Dazzle.Outfit menjual berbagai macam pakaian dan 

aksesoris wanita. Dibawah ini dapat dilihat perbandingan sales promotion yang 

dilakukan oleh Dazzle Outfit Palembang dengan produk lain. 

Tabel 1.3 Perbandingan Jenis Promosi Produk Dazzle Outfit Dengan 

Merek lain 

Jenis 

Promosi 

Periode Tahun 2020-2022 

Dazzle Outfit Yhoopii 

Store 

Soraya Shop Cilupbah Shop Sagita Shop 

Kupon • 2022 = 2 kali - - - • 2021=2 kali 

Potongan 

Harga 
• 2020 = 3 kali 

• 2021 = 2 kali 

• 2022 = 5 kali 

• 2020 = 1kali 

• 2021= 1 kali 

• 2022= 1 kali 

• 2020 = 1kali 

• 2021= 1 kali 

• 2022= 1 kali 

• 2020 = 3 kali 

• 2021 = 2 kali 

• 2022 = 3 kali 

• 2020= 2 kali 

• 2021= 2 kali 

• 2022= 3 kali 

Kesepakatan 

harga 
• 2020 dan 

2022 = 1 kali 

- - - - 

Cashback • 2020 = 1 kali 

• 2022 = 2 kali 

- - - - 

Kontes & 

undian 
• 2020-2022  

= 3 kali 

- • 2020= 1 kali • 2021 = 1 kali 

•  2022 = 1 kali 

• 2020-2022  

= 2-5 kali 

Sumber: Data Olahan Penulis, 2023 

Berdasarkan tabel 1.3 diatas Dazzle Outfit selalu menawarkan program-

program menarik dalam pelaksanaan sales promotion untuk memikat perhatian 

konsumen. Pada tahun 2020 Dazzle Outfit sudah baik dalam menerapkan sales 

promotion, akan tetapi pada tahun 2021 terjadinya penurunan pendapatan 

penjualan dikarenakan adanya wabah penyakit Covid-19 yang semakin meningkat 

hal ini berdampak pada kegiatan sales promotion yang diterapkan, sehingga 

Dazzle Outfit pada tahun 2021 mengalami penurunan laba perusahaan. Pada tahun 

2022 Dazzle Outfit mulai melakukan sales promotion besar-besaran diberbagai 

aplikasi online seperti dibulan ramadahan dan event-event tertentu sehingga 

penjualan menjadi lebih meningkat dari tahun sebelumnya.  
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Berikut ini merupakan sales promotion yang sering dilakukan oleh Dazzle 

Outfit Palembang di akun instagram. 

Gambar 1.3 Promosi Penjualan Dazzle Outfit 

Sumber: Akun Instagram Dazzle Outfit Palembang 

Dazzale Outfit ini termasuk akun yang aktif dalam mempromosikan 

produknya, dengan adanya akun instagram bisa memberikan informasi yang 

klayak dan cepat terhadap konsumen, karena secara detail sudah diperjelaskan 

kualitas produk yang digunakan dan tentunya sudah terdapat note harga yang 

terjangkau di setiap postingan. Sales Promotion yang diberikan oleh Dazzale 

Outfit yaitu berupa pemberian potongan harga, give away dan lain-lain yang 

biasanya dilakukan di event-event tertentu seperti di awal bulan pertengahan bulan 

maupun diakhir tahun.  
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Berdasarkan laporan Data Indonesia.id 2022, pengguna Instagram di 

Indonesia terhitung pada Oktober 2022 ialah sebanyak 97,38 juta pengguna. 

Melalui Instagram, produsen dapat mempromosikan produk mereka secara 

langsung kepada calon pelanggan, tanpa memerlukan interaksi fisik.  

Berikut nama-nama akun pengguna instagram dan jumlah followers toko 

baju yang berada di sekitar plaju dan jakabaring. 

Tabel 1.4 Akun Instagram Pengusaha Bidang Fashion Palembang 

No Nama Pengguna Instagram Followers Unggahan 

1 Yhoophii.official 494 K 1.236 

2 Soraya_Shop 319 K 1.588 

3 Sagitashop_official 294 K 1.144 

4 Cilupbahshop 245 K 7.125 

5 Dazzle.Outfit 52,9 K 12.900 

Sumber: Data Olahan Penulis, 2023  

Berdasarkan survei tabel diatas, akun instagram Dazzle Outfit sudah 

termasuk aktif dalam mempostingkan produk brand yang dimiliki, tetapi pada 

saat ini akun Dazzle.Outfit ada diposisi ke lima diantara toko baju outfit yang 

sedang tren di Palembang. Biasanya dalam satu hari Dazzle Outfit mengupload 

15-20 postingan di instagram, Dazzle Outfit melakukan strategi promosi 

penjualan dengan cara memposting foto maupun vidio, produk yang di posting 

sudah diberi keterangan mulai dari bahan, ukuran dan harga.  

Dazzle Outfit Palembang belum mempunyai jumlah followers yang banyak, 

hal ini bisa jadi di sebabkan karena harga yang ditetapkan tidak sesuai dengan 

kepuasan terhadap kualitas produk yang di dapatkan oleh konsumen, adapun sales 

promotion yang di berikan terkadang merupakan stok barang yang lama, selain itu 
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banyaknya pesaing sejenis yang mendirikan bisnisnya di kawasan Plaju dan 

Jakabaring dengan brand yang sudah terkenal dan cara mempromosikan akun 

instagram belum menggunakan endorsement atau periklanan secara langsung di 

instagram, hal inilah yang membuat penjualan tidak stabil dan konsumen belum 

mengenal secara luas tentang brand Dazzle Outfit Palembang. 

Terdapat beberapa penelitian terdahulu yang menjelaskan mengenai price 

dan sales promotion terhadap keputusan pembelian hasil penelitian menunjukkan 

bahwa, harga berpengaruh parsial secara signifikan terhadap keputusan pembelian 

(Gunarsih et al., 2021). Kemudian hasil penelitian menunjukan bahwa secara 

parsial kualitas produk dan promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Sedangkan variabel harga tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian (Listighfaroh, 2020). 

Peneliti terdahulu  memperlihatkan bahwa promosi penjualan dalam 

Instagram @dermies memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada produk Dermies (Hanifa, 2020). Hasil penelitian menyatakan 

bahwa secara parsial variabel harga, dan promosi tidak berpengaruh  dan tidak 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di 212 Mart Medan, 

sedangkan variabel kepercayaan dan karakteristik konsumen berpengaruh dan 

signifikan. Secara simultan variabel harga, promosi, kepercayaan dan karakteristik 

konsumen pada 212 Mart Medan memiliki pengaruh dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen (Nasution et al., 2019). 

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu menunjukkan bahwa Price  dan 

promosi (sales promotion) tidak selalu berpengaruh dan signifikan terhadap 



 

13 

 

keputusan pembelian konsumen. Perbedaan dari hasil penelitian terdahulu, serta 

fenomena-fenomena yang terjadi dan dari hasil observasi penulis maka membuat 

penulis tertarik untuk melakukan penelitian pada toko Dazzle Outfit Palembang 

dengan judul penelitian “Pengaruh Price dan Sales Promotion Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Pada Dazzle Outfit Palembang. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat ditarik suatu perumusan 

masalah yaitu: 

1. Bagaimana pengaruh price terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Dazzle Outfit Palembang? 

2. Bagaimana pengaruh sales promotion terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada Dazzle Outfit Palembang? 

3. Variabel manakah yang paling dominan terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Dazzle Outfit Palembang? 

1.3 Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui pengaruh price terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada Dazzle Outfit Palembang. 

2. Untuk mengetahui pengaruh sales promotion terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Dazzle Outfit Palembang. 

3. Untuk mengetahui variabel manakah yang paling dominan terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada Dazzle Outfit Palembang 
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1.4 Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini bisa bermanfaat untuk memberikan pengembangan ilmu tentang 

strategi pemasaran promosi serta dampaknya pada keputusan pembelian 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Peneliti 

Hasil dari penelitian ini dapat membantu dan bermanfaat di kemudian hari 

tentang praktik ilmu manajemen pemasaran di suatu perusahaan dan teori-teori 

yang telah di pelajari di perguruan tinggi. 

b. Bagi Perusahaan  

Penelitian ini dapat memberikan informasi yang disertai saran bagi perusahaan 

untuk mengetahui pengaruh harga dan promosi penjualan terhadap keputusan 

pembelian serta variabel manakah yang paling berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

c. Bagi Peneliti Lain 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan referensi bagi peneliti 

berikutnya yang ingin melakukan penelitian serupa dan peneliti yang ingin 

melakukan penelitian di masa yang akan datang. 
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