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ANALISIS PENGARUH HARGA, KUALITAS PRODUK DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN OLI TOP 1 PADA TOKO PENJUALAN OLI SEPEDA MOTOR DI PEKANBARU

Zulhelmi dan Christian Sukristio Mulia

ABSTRACT

The objective of this research is to analyze the influence of price, product quality and promotion toward
consumers decision in buying Oli Top 1 products in the retailers in Pekanbaru. The variables used in th
analysis are price, product quality and promotions as measured against procurement decision.

The analytical methods that used is multiple linear regression analysis. The results show that pricing,

quality and promotion have major impact toward procurement decision. The determinants coefficient from
regression model is 0,548 or more or less 54,8%. This proves that 54,8% dependent variables, which is the
buying decision, is highly affected by the constraints mentioned above, while the rest will be mostly affected by
other concerns that are not discussed in this paper. This research also proves that the three key points above do
affect the consumers buying power either stmultaneously or partially.

Reywords: buying decision, pricing, product quality, promotion.

ABSTRAK

Tujuan utama dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh harga, kualitas produk,

dan promosi terhadap keputusan pembelian oli top 1 pada toko penjualan oli di pekanbaru. Variabel-

variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah harga, kualitas produk, dan promosi terhadap

keputusan pembelian. Metode analisis data yang digunakan adalah uji pendahuluan, uji asumsi

klasik dan pengujian hipotesis yang terdiri dari analisis regresi linier berganda, analisis determinasi,

uji t dan uji F. Hasil dari koefisien regresi menunjukkan bahwa variabel harga, kualitas produk, dan

promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Koefisien determinasi dari mode]

regresi yang diperoleh adalah sebesar 0,548 atau 54,8 persen. Hal ini menunjukkan bahwa 54,8 persen

variabel dependen yaitu keputusan pembelian dipengaruhi oleh variabel harga, kualitas produk, dan

promosi sisa 45,2 persen dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini.

Dalam penelitian ini juga menunjukkan bahwa harga,
berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan
keputusan pembelian, kualitas produk dan prom

pembelian.

kualitas produk, dan promosi secara simultan
secara parsial harga berpengaruh terhadap

osi tidak berpengaruh terhadap keputusan

Kata kunci : Keputusan pembelian, Harga, Kualitas Produk, dan Promosi.

PENDAHULUAN

Manusia saat ini dituntut oleh tingkat
mobilitas yang tinggi secara rutin. Salah satu
sarana yang mendukung lancarnya mobilitas
manusia itu sendiri adalah alat transportasi.
Alat transportasi sangat dibutuhkan dalam
menunjang aktivitas seseorang, bahkan dapat
dikaitkan aktivitas seseorang dapat tertunda
jika alat transportasinya tidak mendukung,.
Salah satu alat transportasi yang berkembang
saat ini adalah sepeda motor. Tingginya
permintaan terhadap sepeda motor didorong

oleh harga sepeda motor yang terjangkau oleh
masyarakat, semakin mudahnya cara memiliki
sepeda motor dan mudah dalam perawatan.
Asosiasi  Industri Sepeda  Motor
Indonesia (AISI) memberikan keterangan
pertumbuhan produksi sepeda motor yang
mengalami  kenaikan, tahun 2010 lalu
produksi sepeda motor sejumlah 7,4 juta unit,
pada tahun 2011 mengalami kenaikan menjadi
8,0 juta unit, dan pada tahun 2012 diprediksi
akan naik menjadi 8,5 juta unit (Sindhuwinata,
2012). Semakin majunya teknologi berdampak

Hal | 36

Jurnal limiah Manajemen STIE Pelita Indonesia




d"zocwzatio Nomor 02 Tahun 2013

ISSN: 2302-8049

)

Kkebanyaknya perusahaan-perusahaan yang
menciptakan kendaraan-kendaraan  yang
sangat canggih agar dapat memenuhi
kebutuhan dan keinginan manusia.

Dengan semakin banyaknya sarana
transportasi yang ada, maka timbul pula
kebutuhan untuk merawat mesin kendaraan
tersebut. Apa lagi apa bila kendaraan tersebut

mahal dan sangat berharga, maka pemiliknya

tentu saja akan melakukan segala cara agar
kendaraannya bisa tetap pada kondisi yang
terbaik dan tahan lama. Terjadinya kenaikan
produksi sepeda motor juga akan menaikkan
kebutuhan pada oli sepeda motor sebagai
kebutuhan mesin agar tetap terawat dan
terjaga dengan baik.

Ada beberapa cara untuk merawat
mesin kendaraan agar tetap awet dan tahan
lama. Di antaranya adalah dengan mengganti
oli setiap 1 bulan atau 2 bulan. Dalam hal ini,
pelumas yang berkualitas sangat dibutuhkan
untuk menjaga performa kendaraan dan
melindungi mesin dari kerusakan. Oleh sebab
itu, sekarang ini banyak sekali perusahaan-
perusahaan di  bidang pelumas yang
menciptakan produk-produk yang memiliki
kualitas  tinggi ~ dengan  menggunakan
teknologi-teknologi  yang canggih untuk
memenuhi kebutuhan tersebut.

Merek pehimas berbagai macam jenis
tersedia di pasaran. Jumlah pesaing di pasar
yang semakin meningkat akan menimbulkan
ketajaman persaingan diantara merek-merek
yang meningkat. Data menyebutkan, ada 198
produsen pelumas lokal dan impor yang
menjajakan sekitar 250 merek, Tetapi dari
ratusan merek itu yang terdistibusi secara
nasional dan memiliki market share cukup
besar, yakni Mesran, Prima XP, Fastron,
Enduro 4T, Evalube, TOP-1, Federal, Penzoil,
Agip, Castrol, Shell Helox, Fuchs Oli Total,
dan Motul. (Sindhuwinata, 2012)

Ada beberapa cara untuk merawat
mesin kendaraan agar tetap awet dan tahan
lama. Di antaranya adalah dengan mengganti
oli setiap 1 bulan atau 2 bulan. Dalam hal ini,
pelumas yang berkualitas sangat dibutuhkan
untuk menjaga performa kendaraan dan
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melindungi mesin dari kerusakan. Oleh sebab
itu, sekarang ini banyak sekali perusahaan-
perusahaan di bidang pelumas yang
menciptakan produk-produk yang memiliki
kualitas  tinggi dengan  menggunakan
teknologi-teknologi yang canggih untuk
memenuhi kebutuhan tersebut.

Merek pelumas berbagai macam jenis
tersedia di pasaran. Jumlah pesaing di pasar
yang semakin meningkat akan menimbulkan
ketajaman persaingan diantara merek-merek
yang meningkat. Data menyebutkan, ada 198
produsen pelumas lokal dan impor yang
menjajakan sekitar 250 merek, Tetapi dari
ratusan merek itu yang terdistibusi secara
nasional dan memiliki market share cukup
besar, yakni Mesran, Prima XP, Fastron,
Enduro 4T, Evalube, TOP-1, Federal, Penzoil,
Agip, Castrol, Shell Helox, Fuchs Oli Total,
dan Motul. (Sindhuwinata, 2012)

Pelumas yang dibutuhkan sangat tinggi.
Di Indonesia belum ada lembaga yang
menghitungkanya secara detail. Namun,
beberapa sumber menyebutkan kebutuhan
pelumas secara nasional diperkirakan sekitar
700 juta kiloliter per tahun. Melihat potensial
pasar pelumas yang besar itu, banyak
perusahaan pelumas yang turut
memperebutkan pasar, dibawah ini adalah
market share oli di Indonesia.

Tabel 1 : Market Share Oli di Indonesia

Jenis Market Share
Pertamina 54%

Penzzoil 12%

TOP-1 11%

Castrol 5%

Shell 3%

Agip 3%

Yamalube 2,4%

Motul 1%

Lain-lain 8,6%

Sumber : Lukman Wibowo, 2012

Tabel di atas menjelaskan tingkat
market share secara nasional beberapa oli di
Indonesia. Menurut data dari Asosiasi
Pelumas Indonesia (Aspelindo), Pertamina
sampai saat ini masih mendominasi pasar
sampai sekitar 54% pasar konsumsi produk
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seperti Fastron, Mesran, Mesran Super,
Mesran Prima, Meditran, Prima XP, Federal,
2T Enviro, Rored dan lain-lain. Bahkan merek
Mesran dari Pertamina merupakan penguasa
terbesar pasar pelumas Indonesia, terutama
untuk mencukupi kebutuhan sepeda motor.
Setelah Pertamina disusul pemain utama
lainnya yaitu Penzzoil (12%), Evalube (12%),
Castrol (5%), Shell (3%), Agip (3%), Yamalube
(24%), Motul (1%) (Wahyu, tahun 2012).
Sedangkan penjualan oli TOP 1 berhasil
menembus angka 11% (Wibowo, 2012).

TOP 1 Oil Products Company sebagai
salah satu perusahaan yang bergerak di
bidang pelumas juga melihat keadaan tersebut
sebagai  peluang  bisnis yang sangat
menjanjikan. Sejak berdirinya pada tahun 1979
di California AS, TOP 1 telah berkembang
menjadi salah satu perusahaan pengekspor
pelumas terbesar di Amerika Serikat terutama
di negara bagian California. Hal ini dapat
dilihat dari penghargaan yang diterima TOP 1
pada tahun 1984, yaitu penghargaan “State of
California’s Exporter of the Year” atas kontribusi
ekspor yang diberikan kepada negara bagian
California.

Kemudian oli TOP 1 mulai merambah
Indonesia, seperti halnya PT. Pertamina.
Semakin ketatnya persaingan dan semakin
kebutuhan  dan
masyarat terhadap oli yang berkualitas,
membuat TOP 1 harus bekerja keras untuk
menciptakan produk-produk baru yang dapat

banyaknya keinginan

memenuhi kebutuhan konsumen tersebut.
TOP 1 terus mengalami kenaikan nilai
penjualan dari tahun ke tahun. Hal ini
merupakan fenomena pasar yang sangat luar
biasa. TOP 1 memiliki tekad untuk menjadi
no.l di hati konsumen Indonesia. Hal ini
dikarenakan oli TOP 1 yang mengutamakan
kepuasan konsumen dalam hal ini tidak hanya
berkonsentrasi untuk menjual produknya,
tetapi sadar betul bahwa tingkat pelayanan
after sales service sangat besar pengaruhnya
pada nilai guna sepeda motor itu sendiri.
Pasar oli yang diperebutkan beberapa
persaingan ini tentunya tidak terlepas dari
pertumbuhan pasar sepeda motor dan
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produksi sepeda motor,
Produsen kendaraan sepeda motor semakin

peningkatan

bijak dalam menyesuaikan produksi oli sesuaj
dengan tipe sepeda motor yang diproduksi,
salah satunya adalah oli TOP 1.

Seiring dengan lajunya perkembangan
teknologi, serta meningkatkanya kebutuhan
konsumen terhadap oli pelumas yang
berkualitas, TOP 1 sebagai oli berstandar
kualitas di formulasi untuk semua sepeda
motor. Oli TOP 1 memiliki keunggulan yang
tidak dimiliki oleh oli lain. Satu dari kesekian
banyak keunggulan yang dimiliki oli sintetik
TOP 1 adalah kejernihannya yang bagaikan air
yang dihasilkan dari proses pengolahan yang
bertahap-tahap. Karena oli juga bisa berfungsi
sebagai pendingin sekaligus pembersih
kotoran-kotoran, maka oli sintetik yang jernih
tentu lebih baik dan efektif, dan keistimewaan
inilah yang dimiliki oleh TOP 1. Selain itu, oli
TOP 1 juga memiliki keunikan yang tidak
mudah ditiru oleh oli lainnya yang dapat kita
lihat pada kemasan kaleng oli TOP 1 berbahan
mudah hancur bila telah dibuka.

LANDASAN TEORI

Keputusan pembelian seseorang
merupakan hasil suatu hubungan yang saling
mempengaruhi antara harga, kualitas produk,
dan promosi. Hal ini sangat berguna untuk
mengidentifikasikan pembeli-pembeli yang
mungkin memiliki minat terbesar terhadap
suatu produk. Konsumen menjadi fokus
perhatian pabrik. Konsumen merupakan pusat
dari seluruh usaha pemasaran. Pemasar harus
melihat lebih jauh bermacam-macam faktor
yang  mempengaruhi  konsumen  dan
mengembangkan  pemahaman konsumen
melakukan keputusan pembelian untuk
meraih keberhasilan. Menurut Kotler dan
Armstrong (2008:129) keputusan seseorang
untuk membeli dan menggunakan suatu
produk dipengaruhi oleh berbagai faktor yang
menjadi stimuli yang mendorong mereka
untuk melakukan keputusan pembelian yang
disebut dengan model perilaku konsumen,
dimana didalamnya terdapat Buyer’s Blackbox

yang merupakan mediator bagi rangsangan
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yang perasal dari luar diri konsumen, seperti
rangsangan yang berasal dari pemasar dan
juga rangsangan yang berasal dari pihak
Jainnya.

Para pemasar
perbagai pengaruh terhadap para pembeli dan

mengembangkan suatu pemahaman mengenai

harus mendalami

sebenarnya para konsumen

bagaimana
membuat keputusan
(Kotler: 2002:246), dalam hal ini Harga,
Kualitas Produk dan Promosi merupakan
salah satu faktor

keputusan ~ dalam melakukan pembelian

pembelian  mereka

yang mempengaruhi

terhadap suatu perusahaan.

Harga adalah salah satu unsur bauran
pemasaran yang sangat strategis terhadap
peningkatan market share. Menurut Kotle dan
Amstrong (2001), harga adalah sejumlah uang
yang ditukarkan untuk sebuah produk atau
jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah jumlah dari
seluruh nilai yang konsumen tukarkan untuk
jumlah manfaat dengan memiliki atau
menggunakan suatu barang dan jasa. Harga
berperan sebagai salah satu penentu dalam
pilihan pembeli, karena konsumen akan
memutuskan apakah harga suatu produk
sudah tepat atau belum. Keputusan penetapan
harga juga harus berorientasi pada pembeli.
Ketika konsumen membeli suatu produk,
mereka menukar suatu nilai (harga) untuk
mendapatkan suatu nilai atau manfaat dari
produk yang dikonsumsinya. Jika konsumen
menganggap bahwa harga tinggi dari nilai
produk, maka konsumen tersebut mungkin
tidak akan membeli produk itu kembali. Jika
konsumen menganggap harga berada di
bawah nilai produk atau sesuai dengan
manfaat, maka konsumen tersebut
kemungkinan akan membelinya kembali.

Agar dapat sukses memasarkan suatu
barang dan jasa, setiap perusahaan harus
menetapkan harga secara

cepat. Harga

merupakan satu-satunya unsur bauran

pemasaran yang memberikan pemasukan atau

pendapatan bagi toko maupun perusahaan.
Salah  satu

persaingan ini

keunggulan  dalam

terutama adalah kualias

produk yang dapat memenuhi keinginan

S

konsumen. Bila tidak sesuai dengan spesifikasi
maka produk akan ditolak. Sekalipun produk
tersebut masih dalam batas toleransi yang
ditentukan maka produk tersebut sebaiknya
perlu menjadi catatan untuk menghindari
terjadinya kesalahan yang lebih besar diwaktu
yang akan datang. Kondisi pelanggan yang
semakin kritis dalam hal kualitas juga
memaksa perusahaan untuk mempertahankan
dan meningkatkan mutu produk agar
terhindar dari klaim atau ketidak puasan
pelanggan perusahaan agar dapat bersaing
dengan perusahaan lain yang sejenis.

Kotler & Armstrong (2008) mengatakan
bahwa kualias produk merupakan senjata
strategis yang potensial untuk mengalahkan
pesaing. Jadi hanya perusahaan dengan
kualitas produk paling baik akan tumbuh
dengan pesat, dan dalam jangka panjang
perusahaan tersebut akan lebih berhasil dari
perusahaan yang lain.

Kualitas
pemahaman bahwa produk yang ditawarkan

produk merupakan
oleh penjual mempunyai nilai jual lebih yang
tidak dimiliki oleh produk pesaing. Oleh
karena itu suatu perusahaan berusaha
memfokuskan pada kualitas produk dan
membandingkannya dengan produk yang
ditawarkan oleh perusahaan pesaing. Kualitas
harus diukur memalui sudut pandang
konsumen terhadap kualitas produk itu
sendiri, sehingga selera konsumen disini
sangat berpengaruh. Jadi dalam mengelola
kualitas suatu produk harus sesuai dengan
kegunaan yang diinginkan oleh konsumen.
Dalam hal ini yang penting adalah menjaga
konsistensi dari output produk pada tingkat
kualitas yang diinginkaan dan diharapkan
konsumen.

Dengan demikian kualitas produk yang
baik dapat membantu konsumen dalam
membuat keputusan pembelian, sehingga
konsumen dapat tertarik terhadap suatu
produk yang diproduksi suatu perusahaan
akan mendorong konsumen untuk melakukan
pembelian terhadap produk tersebut dengan
kualitas yang ditawarkan. Selain harga dan

kualitas produk, maka variabel yang paling
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berpengaruh terhadap peningkatan market
share adalah promosi. Promosi adalah
kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan
dengan tujuan untuk menginformasikan,
memberitahukan, membujuk, dan
mempengaruhi konsumen dalam memilih
atau membeli suatu produk yang ditawarkan
oleh perusahaan. Salah satu tujuan dari
kegiatan promosi adalah agar informasi
mengenai suatu produk dapat diterima oleh
para konsumen dan juga dapat untuk
meyakinkan para konsumen bahwa produk
sejenis lainnya.

Promosi merupakan faktor penting
dalam mewujudkan tujuan penjualan suatu
perusahaan. Agar konsumen bersedia menjadi
langganan, mereka terlebih dahulu harus
dapat mencoba atau meneliti barang-barang
yang diproduksi oleh perusahaan, akan tetapi
mereka tidak akan melakukan hal tersebut jika
kurang yakin terhadap barang itu. Disinilah
perlunya mengadakan promosi yang terarah,
karena diharapkan dapat memberikan
pengaruh positif terhadap meningkatnya
penjualan (Sugiyono, 2004).

Dengan demikian ketika konsumen
sedang mencari informasi mengenai suatu
produk untuk memenuhi kebutuhannya,
maka dengan adanya kegiatan promosi
tersebut konsumen dapat dengan mudah
dikenali oleh para konsumen. Semakin sering
suatu produk dipromosikan maka tidak
menutup kemungkinan produk tersebut akan
mendorong para konsumen untuk mencoba
mengkonsumsinya.

Salah satu bentuk promosi yang sering
digunakan adalah iklan dalam media televisi.
Media televisi dinilai lebih baik dalam
mengkomunikasikan sebuah iklan
dibandingkan koran, radio, ataupun media
promosi luar seperti Billboard. Televisi
merupakan salah satu sarana yang sangat
efektif untuk mengpropagandakan hasil
produksi dalam mencari keuntungan secara
materi untuk mempropagandakan hasil
produksi dalam mencari keuntungan secara
materi dalam kemasan iklan. '

—O0—_
Gambar 1 : Kerangka Pemikiran
Harga
X1
Kualitas Keputusan
Produk Pembelian
X2 Y
Promosi
X3

Sumber : Data Olahan, 2012
METODE PENELITIAN

Penelitian ini merupakan penelitian
yang menggunakan teknik survei, yaitu
penelitian yang mengambil sampel dari suatu
populasi dengan menggunakan kuesioner
sebagai alat pengumpulan data yang pokok
dan secara umum menggunakan metode
statistik (Singarimbun dan Efendi:1995).

Yang menjadi populasi dari penelitian
ini adalah para konsumen pada toko-toko di
Pekanbaru yang membeli oli TOP 1. Jumlah
sampel dalam penelitian ini ditentukan
dengan didasarkan pada pendapat dari
Roscoe dalam buku Reasearch dalam
Sugiyono (2009:129). Jumlah sampel yang
akan diguanakan untuk penelitian adalah : 10
x 4 = 40 orang responden.

Teknik dalam menentukan sampel
yang akan diteliti adalah metode accidental
sampling, yaitu para pembeli oli TOP 1 yang
bertemu dengan peneliti di lokasi penelitian.

PEMBAHASAN

Dari uji pendahuluan yang dilakukan
diperoleh  hasil bahwa  data  yang
dipergunakan pada penelitian ini valid,
reliable, terbebas dari gejala multikoliniearitas
dan heteroskedastisitas.

Sedangkan hasil uji hipotesis yang dilakukan
menunjukkan hasil sebagai berikut:
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Uji Hipotesis
Tabel 2
Regresi Linear Berganda
Unstandardized Standardized
Coefficients Cocfficients
Model B Std. Error |Beta
1 (Constant) 744 322
X1 572 .102 .543
X2 1123 .098 119
X3 144 .080 169

Sumber : Data Penelitian, 2013 (Data Olahan)

Dari tabel di atas, maka persamaan
regresi linear berganda dalam penelitian ini
adalah :

Y = 0,744 + 0,572 X1 + 0,123 X2 + 0,144 X3

Dari persamaan regresi tersebut
diperoleh nilai constant sebesar 0,744 yang
berarti bahwa apabila ketiga faktor dalam
penelitian tidak memiliki pengaruh sama
sekali, maka keputusan pembelian akan tetap
sebesar 0,744. Untuk Variabel Xj, Xp, dan X3
menunjukkan tanda positif, artinya ketiga
faktor yang merupakan Harga, Kualitas
Produk dan Promosi memiliki pengaruh
positif terhadap keputusan pembelian Oli TOP
i

Nilai  koefisien  determinasi  (R?)
digunakan untuk menjelaskan proporsi variasi
dalam variabel terikat yang dijelaskan oleh
variabel bebas secara bersama-sama. Dari
tabel 4.17 menunjukkan nilai R? sebesar 0,548.
Hal ini berarti bahwa variasi keputusan
pembelian dijelaskan oleh harga, kualitas
produk, dan promosi sebesar 54,8%,
sedangkan sebesar 45,2% dijelaskan oleh
variabel lain yang tidak diteliti dalam model.

Tabel 3
Koefisien Determinasi (R?)

Adjuste |Std. Error
R d R|of the)
Model R Square |Square |Estimate

7507 |.562 |.548 277

Sumber : Data Penelitian, 2013 (Data Olahan)

S

Uji Signifikansi Koefisien Regresi Secara
Parsial (uji t)

Pengujian hipotesis secara parsial (uji t)
berguna untuk menguji pengaruh secara
parsial dari variabel X terhadap variabel Y.
Dalam penelitian ini akan diuji pengaruh
secara parsial dari variabel harga, kualitas
produk, dan promosi terhadap keputusan
pembelian.

Tabel 4
Uji Signifikan Secara Parsial
Model t Sig.
1 (Constant) 2.313 .023
X1 5.635 .000}
X2 1.246 216
X3 1.814 .073

Sumber : Data Penelitian, 2013 (Data Olahan)

Pengujian hipotesis secara parsial (uji
t) berguna untuk menguji pengaruh secara
parsial dari variabel X terhadap variabel Y.
Dalam penelitian ini akan diuji pengaruh
secara parsial dari variabel harga, kualitas
produk, dan promosi terhadap keputusan
pembelian.

Tabel 5
Uji Signifikansi Secara Simultan (uji F)

Sum of Mean

Model Squares [df |Square|F Sig.
1 Regression
9.455 |3 |3.152 41.020 ;OOO
Residual |7 395 o6 |.077
Total 16.830 [99

Sumber : Hasil Penelitian, 2013 (Data Olahan)

Dari hasil pengujian secara simultan,
diperoleh hasil Fhitung adalah 41,020,
sedangkan nilai Ftabel adalah 2,69. Hal ini
berarti Fhitung > Ftabel dan nilai Sig.0,000 <
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alpha 0,05. Jadi dengan demikian maka HO
ditolak dan H1 diterima. Artinya harga,
kualitas produk, dan promosi secara simultan

berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian oli TOP 1.
PENUTUP

Penelitian ~ ini  bertujuan  untuk

mengetahui pengaruh harga, kualitas produk

dan promosi terhadap keputusan pembelian

Oli TOP 1 di Pekanbaru. Adapun kesimpulan

yang dapat ditarik dari hasil penelitian yang

telah dilakukan antara lain :

1. Harga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian Ol TOP 1
di Pekanbaru. Hal ini
semakin meningkatnya harga maka akan

menunjukkan

meningkatkan keputusan pembelian.

2. Kualitas Produk berpengaruh positif dan
tidak signifikan terhadap keputusan
pembelian Oli TOP 1 di Pekanbaru. Hal ini
menunjukkan  semakin  meningkatnya
kualitas produk maka akan meningkatkan
keputusan pembelian.

3. Promosi berpengaruh positif dan tidak
signifikan terhadap keputusan pembelian
Ol TOP 1 di

semakin

Pekanbaru. Hal ini
menunjukkan meningkatnya

promosi maka akan meningkatkan
keputusan pembelian.

4. Harga, Kualitas produk, dan promosi
secara bersama-sama (simultan)

berpengaruh terhadap keputusan

pembelian Oli TOP 1 di Pekanbaru. Hal ini

untuk

melakukan pembelian, responden secara

berarti dalam memutuskan

bersama-sama dipengaruhi oleh ketiga

variabel  tersebut, sehingga apabila

A\

pengaruh secara bersama-sama dari ketiga
kuat,
meningkatkan keputusan pembelian.

variabel tersebut maka aka
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