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ABSTRAK 

Adrian Kristoforus/ 27130081/ 2017/ Pengaruh Sales Promotion dan Kualitas Layanan Terhadap 

Keputusan Pembelian di Super Indo Sunter Jakarta Utara/ Pembimbing: Dr. Tony Sitinjak, MM 

 Fenomena majunya industri ritel di Indonesia, memberikan daya tarik tersendiri bagi para 

pebisnis di Indonesia. Hal ini ditandai dengan menjamurnya gerai ritel di Indonesia yang 

disebabkan pentingnya pemenuhan kebutuhan hidup sehari-hari serta tingkat pertumbuhan 

populasi tertinggi di Asia Tenggara. Tentu saja hal ini menjadi ancaman, karena semakin 

banyaknya barang dan jasa yang ditawarkan maka semakin ketat persaingan yang terjadi. 

Melihat hal ini PT Lion Super Indo harus berupaya untuk menstimuli keputusan pembelian 

dengan cara melakukan strategi promosi salah satunya yaitu sales promotion dan menciptakan 

kualitas pelayanan yang baik untuk konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisa 

pengaruh dari sales promotion dan kualitas layanan terhadap keputusan pembelian di Super Indo 

Sunter Jakarta Utara. 

 Teori yang digunakan untuk mendukung penelitian ini adalah definisi dari Kualitas 

Layanan Ritel yang memiliki dimensi Aspek Fisik (Physical Aspects), Reliabilitas(Reliability), 

Interaksi Personal (Personal Interaction), Pemecahan Masalah (Problem Solving), dan 

Kebijakan (Policy), sales promotion yang memiliki dimensi (rebates), (price packs), (coupons). 

Kemudian didukung teori dan penelitian terdahulu mengenai pengaruh promosi sales promotion 

dan kualitas layanan terhadap keputusan pembelian. 

 Penelitian ini bertujuan untuk mempelajari Sales Promoyion dan Kualitas Layanan 

terhadap Keputusan pembelian pelanggan di Super Indo Sunter Jakarta Utara. Teknik 

pengumpulan data primer yang digunakan adalah analisis dari kuesioner yang dimana jumlah 

responden penelitian ditetapkan sebanyak 100 responden yang sudah pernah berbelanja di Super 

Indo Sunter Jakarta Utara. Sementara itu untuk teknik analisis data menggunakan uji validitas, 

uji reliabilitas, analisis deskriptif, uji asumsi klasik, uji regresi linear berganda, uji t dan uji f. 

 Pengujian dalam penelitian ini menggunakan software SPSS 20. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa variabel Sales Promotion dan kualitas layanan memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian.  

 Kesimpulan dari penelitian yang sudah dilakukan menunjukan bahwa sales promotion 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dan kualitas layanan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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ABSTRACT 

Adrian Kristoforus/ 27130081/ 2017/ The Influence of Sales Promotion and Quality of 

Service towards Purchase Decision at Super Indo Sunter North Jakarta/ Lecturer : Dr. Tony 

Sitinjak, MM 
 

 The phenomenon of the rapid advancement of the retail industry in Indonesia gives 

the opportunity to business practicess in Indonesia. It is marked by proliferation of retail 

outlets in Indonesia caused due to the importance of daily needs and Indonesia as highest 

population growth rates in South Asia. This becomes a threat, because the more goods and 

services offered the more intense competition that occurs. Seeing this PT Lion Super Indo 

must strive to stimulate purchasing decision by doing promotion strategy, one of them is sales 

promotion and create good service quality for consumer. This study aims to analyze the 

impact of Sales Promotion and Service Quality towards Purchasing Decisions at Super Indo 

Sunter North Jakarta. 

 The theory being used to support this research are definition of Service Quality which 

have five dimenssions which is Physical Aspects, Reliability, Personal Interaction, Problem 

Solving, and Policy. Sales promotion have three dimensions which is Rebates, Price Packs 

and Coupons. And it was backed up by previous research about The Influence of Sales 

Promotion and Quality of Service towards Purchase Decision. 

 This research using questionnaire to collect the data of 100 respondents who had 

been shopping at Super Indo Sunter North Jakarta. Methods using for data analysis is 

validity test, reliability test, descriptive analysis, classical assumption test, multiple linear 

regression test, t test and f test. 

 Tests in this study using SPSS 20 software. The results showed that Sales Promotion 

variables and Service Quality have a positive and significant influence on purchasing 

decisions.  

 Conclusion of this research is shows that sales promotion has a positive and 

significant impact on purchasing decisions and service quality have a positive and significant 

impact on purchasing decisions. 
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