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ABSTRACT

This study aims to determine the effect of service quality, price and promotion on
purchasing decisions for Tupperware products in Semarang. This type of research uses a
guantitative approach. The population in this study are consumers who buy Tupperware products
in Semarang. The sample used was as much as 100 respondents, using a probability sampling
technique with the method of collecting data by distributing questionnaires online. The method of
analysis in this study is multiple linear regression analysis. Data management uses SPSS 21 For
Windows software.

The results showed that partially Service Quality had a positive and significant effect on
Purchasing Decisions. Price has a positive and significant effect on purchasing decisions.
Promotion has a negative and insignificant effect on purchasing decisions. While simultaneously
or together Service Quality, Price and Promotion have a positive and significant effect on
Purchase Decision.
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1. PENDAHULUAN

Sebuah keberhasilan suatu perusahaan dalam menghadapi persaingan industri yang
semakin ketat untuk menjangkau konsumen, salah satunya dapat dilihat dari banyaknya
konsumen yang membeli suatu produk atau jasa. Proses pembelian terhadap suatu produk atau
jasa tentunya memerlukan pertimbangan berbagai faktor sebelum mengambil Keputusan
Pembelian.

Keputusan Pembelian memegang peranan penting dalam keberadaan perusahaan, karena
berhasil atau tidaknya suatu produk yang dihasilkan oleh perusahaan ditentukan oleh seberapa
besar minat konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Promosi besar
dan pengembangan produk oleh perusahaan tidak akan membantu jika konsumen tidak melihat
apa yang mereka inginkan dari produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Oleh karena itu
perusahaan harus memiliki kemampuan untuk melihat apa yang dibutuhkan konsumen dari suatu
produk agar konsumen dapat menentukan pilihan terakhirnya terhadap produk tersebut.
Keputusan Pembelian adalah bagian dari perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana
individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang,
jasa, ide atau pengalaman memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka (Kotler dan Armstrong,
2018:177).

Kualitas Pelayanan merupakan faktor yang mendasari konsumen sebelum memutuskan
untuk membeli. Keberhasilan dalam memberikan pelayanan yang memenuhi harapan konsumen
hanya dapat dicapai dengan menghasilkan pelayanan yang berkualitas sehingga konsumen merasa
puas terhadap produk atau jasa perusahaan. Kualitas Pelayanan adalah mencerminkan
perbandingan antara tingkat layanan yang disampaikan perusahaan dibandingkan ekspektasi
pelanggan, jika pelayanan yang diterima sesuai dengan yang diharapkan konsumen maka mereka
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akan merasa puas dan perusahaan bertahan lebih lama karena menciptakan nilai unggul daripada
pesaingnya. Sebaliknya, jika pelayanan yang diterima tidak sesuai dengan yang diharapkan
konsumen maka akan menjadi salah satu pemicu konsumen kecewa (Tjiptono, 2016:59).

Faktor lain yang sering menjadi pertimbangan konsumen dalam mengambil Keputusan
Pembelian adalah terkait Harga. Harga yang ditetapkan perusahaan harus sesuai dengan manfaat
yang diberikan, sehingga konsumen akan melakukan Keputusan Pembelian. Harga adalah
sejumlah uang yang dibayarkan atau jumlah nilai yang konsumen tukar dalam rangka
mendapatkan manfaat atau menggunakan barang atau jasa (Kotler dan Armstrong, 2018:430).

Selain Kualitas Pelayanan dan Harga, ada faktor Promosi yang mempengaruhi konsumen
dalam mengambil Keputusan Pembelian akan suatu produk. Promosi adalah cara berkomunikasi
yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk menarik atau mendorong calon konsumen agar
membeli produk atau jasa yang dipasarkan (Kurniawati, 2020).

Peningkatan akan adanya inovasi-inovasi baru mengakibatkan ketatnya persaingan dalam
bisnis. Sehingga menuntut para pelaku bisnis untuk memaksimalkan kinerja perusahaan agar
dapat bersaing di pasar. Salah satu pelaku bisnis yang kini menghadapi persaingan ketat yaitu PT
Tupperware Indonesia. Penjualan Tupperware Indonesia saat ini mengalami penurunan
dikarenakan banyak perusahaan Indonesia yang memasarkan produk alat-alat rumah tangga
membuat tingginya persaingan yang ketat antar perusahaan. Apalagi ditambah banyaknya
perusahaan Indonesia yang memasarkan produk yang sejenis membuat masing-masing
perusahaan berusaha agar produk yang dibuat bisa bersaing di pasaran. Dapat dilihat dari data
Top Brand Kategori Plastic Container Makanan dari tahun 2018-2022 dibawah ini :

Tabel 1 Survei Top Brand Index Kategori Plastic Container Makanan

Nama Brand 2018 2019 2020 2021 2022 Rata - Rata
Lion Star 26,9 455 36,7 33,7 31,9 34,94
Tupperware 42,6 33,2 33,6 32,7 25,0 33,42
Claris 54 2,9 5,0 6,6 6,9 5,36

Sumber: www.topbrand-award.com

Berdasarkan tabel diatas, diketahui informasi penjualan diatas, Top Brand Index (TBI)
menampilkan bahwa Lion Star, Tupperware dan Claris merupakan tiga Top Brand Plastic
Container makanan di Indonesia. Dapat dilihat bahwa Tupperware selama lima tahun terakhir
(2018 - 2022) mengalami fluktuasi Top Brand Index setiap tahunnya. Hal ini menunjukkan bahwa
produk Tupperware kalah bersaing dengan produk yang bermerek Lion Star dan menjadi ancaman
bagi perusahaan yang nantinya akan berakibat pada penurunan penjualan produk Tupperware.

PT Tupperware Indonesia perlu menyadari ketatnya persaingan di pasar produk plastik di
Indonesia sebab semakin hari perusahaan semakin kreatif dan berinovasi. Keputusan Pembelian
konsumen Tupperware sebagai salah satu ukuran keberhasilan perusahaan dalam memasarkan
produknya sebab saat konsumen menetapkan untuk membeli suatu produk secara tidak langsung
menghasilkan tingkat penjualan semakin tinggi. Dari fenomena di atas terdapat beberapa jurnal
pendukung dalam penelitian ini berkaitan dengan Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi
terhadap Keputusan Pembelian yang menunjukkan hasil berbeda-beda. Dapat dilihat dari tabel
research gap dibawah ini :

Tabel 2 Research Gap

Peneliti

Variabel

Hasil Penelitian

Romelah, S., & Wahyuni, D.
U. (2022)

Kualitas Pelayanan (X1)
Keputusan Pembelian (YY)

Berpengaruh positif dan
signifikan.

Cynthia et al., (2022)

Kualitas Pelayanan (X1)
Keputusan Pembelian (YY)

Berpengaruh negatif dan tidak
signifikan.

Rizani et al., (2022)

Harga (X2)
Keputusan Pembelian (Y)

Berpengaruh negatif dan tidak
signifikan.

Putranto dan Kartoni (2020)

Harga (X2)

Harga berpengaruh positif dan
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Peneliti Variabel Hasil Penelitian
Keputusan Pembelian (Y) signifikan

Sulistyaningtyas et al., Promosi (X3) Berpengaruh positif dan
(2019) Keputusan Pembelian (YY) signifikan.
Promosi (X3) Berpengaruh negatif dan tidak

Karimah (2019) Keputusan Pembelian (Y) signifikan.

Menurut tabel diatas, dapat diketahui hasil penelitian terdahulu yang hasilnya tidak
konsisten antara satu dengan yang lainnya maka menjadi research gap dalam penelitian ini untuk
membuktikan langsung perbedaan yang ada di lapangan. Berdasarkan latar belakang diatas, maka
perlu dilakukan penelitian dengan judul: “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi
Terhadap Keputusan Pembelian Produk Tupperware di Semarang”. Tujuan dilakukannya
penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Kualitas Pelayanan, Harga dan
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Produk Tupperware di Semarang baik secara parsial
maupun simultan.

2. METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif. Populasi pada
penelitian ini yaitu konsumen yang melakukan pembelian terhadap produk Tupperware di
Semarang. Adapun jumlah sampel yang dianalisis yaitu 100 responden. Pengumpulan data pada
penelitian ini dilakukan dengan menyebarkan kuesioner kepada responden penelitian. Sedangkan
teknik analisis yang digunakan yaitu regresi linier berganda dengan uji t, uji F dan uji R? sebagai
uji hipotesis.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil pengujian deskriptif statistic dari penelitian ini dapat diketahui melalui jawaban jenis
kelamin, usia, pendidikan, pekerjaan dan pendapatan.

Tabel 3 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis Kelamin

Frequency Percent  Valid Percent Cumulative Percent
Valid PRIA 11 11,0 11,0 11,0
WANITA 89 89,0 89,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa mayoritas responden yang melakukan
pembelian produk Tupperware di Semarang adalah wanita sebanyak 89 orang atau sebesar 89,0
% dari keseluruhan jumlah responden.

Tabel 4 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Usia
Frequency Percent  Valid Percent Cumulative Percent
Valid 17-25 33 33,0 33,0 60,0
26 - 35 31 31,0 31,0 91,0
36 - 40 9 9,0 9,0 9,0
> 40 27 27,0 27,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa mayoritas responden yang melakukan
pembelian produk Tupperware di Semarang ada pada usia 17-25 tahun dengan jumlah responden
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33 orang atau sebesar 33,0 % dari keseluruhan jumlah responden.

Tabel 5 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan

Pendidikan
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid Diploma 12 12,0 12,0 12,0

S1 49 49,0 49,0 61,0

S2 5 5,0 5,0 66,0

SMA 30 30,0 30,0 96,0

SMP 4 4.0 4,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa mayoritas responden yang melakukan
pembelian produk Tupperware di Semarang berpendidikan sarjana (S1) dengan jumlah responden

49 orang atau sebesar 49,0 % dari keseluruhan jumlah responden.

Tabel 6 Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Guru 8 8,0 8,0 8,0
Ibu Rumah Tangga 16 16,0 16,0 24,0
Karyawan Swasta 48 48,0 48,0 72,0
Pegawai Negri/ASN 12 12,0 12,0 84,0
Pelajar/Mahasiswa 7 7,0 7,0 91,0
Wiraswasta 9 9,0 9,0 100,0

Total 100 100,0 100,0

Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa mayoritas responden yang melakukan
pembelian produk Tupperware di Semarang bekerja sebagai karyawan swasta dengan jumlah

responden 48 orang atau sebesar 48,0 % dari keseluruhan jumlah responden.

Tabel 7 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan

Pendapatan
Frequency Percent  Valid Percent Cumulative Percent
Valid <1 Juta 17 17,0 17,0 17,0
2 Juta s.d 4 Juta 69 69,0 69,0 98,0
5 Juta 2 2,0 2,0 2,0
> 5 Juta 12 12,0 12,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa mayoritas responden yang melakukan
pembelian produk Tupperware di Semarang berpendapatan 2 Juta s.d 4 Juta dengan jumlah
responden 69 orang atau sebesar 69,0 % dari keseluruhan jumlah responden.
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Tabel 8 Hasil Analisis Regresi Linear Berganda
Coefficients?

Model Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 1,284 1,147
Kualitas Pelayanan ,924 ,044 ,917
Harga ,180 ,089 ,136
Promosi -,221 ,127 -,118

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Berdasarkan tabel diatas, dapat dibuat persamaan regresi linier berganda sebagai berikut :
Y =1,284 + 0,924 X1 + 0,180 X2 - 0,221 X3 + ¢

Dari persamaan di atas dapat dijelaskan sebagai berikut nilai konstanta sebesar 1,284.
Artinya tanpa adanya pengaruh dari variabel bebas yaitu Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi,
maka nilai variabel Keputusan Pembelian tetap konstan sebesar 1,284. Nilai koefisien variabel
Kualitas Pelayanan sebesar 0,924 dengan nilai positif. Artinya setiap kenaikan satu satuan
variabel Kualitas Pelayanan akan berdampak pada kenaikan variabel Keputusan Pembelian
sebesar 0,924 dengan asumsi faktor lainnya konstan atau tetap. Nilai koefisien variabel Harga
sebesar 0,180 dengan nilai positif. Artinya setiap kenaikan satu satuan variabel Harga akan
berdampak pada kenaikan variabel harga sebesar 0,180 dengan asumsi faktor lainnya konstan atau
tetap. Nilai koefisien variabel Promosi sebesar -0,221 dengan nilai negatif. Artinya setiap
kenaikan satu satuan variabel Promosi akan berdampak pada penurunan variabel Keputusan
Pembelian sebesar -0,221 dengan asumsi faktor lainnya konstan atau tetap.

Uji t digunakan untuk melihat pengaruh atau tidaknya variabel secara parsial antara
variabel independen terhadap variabel dependen dalam model regresi linear berganda. Apabila
t-hitung > t-tabel dan nilai signifikan < 0,05 maka hipotesis diterima. Diketahui t-tabel dalam
penelitian ini dengan rumus : (a/2 ; n-k-1) = (0,05/2 ; 100-3-1) = t-tabel (0,025 ; 96) = 1,985.

Tabel 9 Hasil Uji Parsial (Uji t)
Coefficients?
Standardized Coefficients

Model Beta t Sig.

1 (Constant) 1,120 ,265
Kualitas Pelayanan 917 21,242 ,000
Harga ,136 2,029 ,045
Promosi -,118 -1,732 ,087

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Berdasarkan tabel diatas, dapat jelaskan sebagai berikut nilai t-hitung variabel Kualitas
Pelayanan adalah sebesar 21,292 > t-tabel 1,985 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 kurang
dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian terhadap produk Tupperware. Nilai t-hitung variabel Harga adalah
sebesar 2,029 > t-tabel 1,985 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,045 kurang dari 0,05. Hal ini
menunjukkan bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
terhadap produk Tupperware. Nilai t-hitung Promosi adalah sebesar -1,732 < t-tabel 1,985 dengan
tingkat signifikansi sebesar 0,087 lebih dari 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa Promosi
berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian terhadap produk
Tupperware.

Uji F digunakan untuk menguji pengaruh variabel independen yaitu variabel Kualitas
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Pelayanan, Harga dan Promosi secara bersama-sama (simultan) terhadap variabel dependen yaitu
Keputusan Pembelian dengan menggunakan uji F. Dengan alpha (@ = 5% (0,05).
Diketahui f-tabel = k; n-k-1 =3 ; 100-3-1 = f-tabel (3 ; 96) = 2,70.

Tabel 10 Hasil Uji Simultan (Uji F)

ANOVA?
Model Sumof Squares  df  Mean Square F Sig.
1 Regression 2390,778 3 796,926 154,054 ,000°
Residual 496,612 96 5173
Total 2887,390 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Pelayanan, Harga
Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Berdasarkan tabel diatas, dapat diperoleh hasil uji f di atas dapat dilihat bahwa f-
hitung 154,054 > f-tabel 2,70 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan ada
pengaruh positif dan signifikan antara Kualitas Pelayanan (X1), Harga (X2) dan Promosi (X3)
secara simultan atau bersama-sama terhadap Keputusan Pembelian terhadap produk Tupperware

().

Tabel 11 Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)
Model Summary®
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 ,910° ,828 ,823 2,274
a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Pelayanan, Harga
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Berdasarkan tabel 4.18 dapat diketahui bahwa nilai koefisien determinasi (Adjusted R
Square) sebesar 0,823 atau 82,3%, artinya variabel Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi dapat
menjelaskan sebesar 82,3% Keputusan Pembelian terhadap produk Tupperware. Sedangkan
sisanya (100% - 82,3% = 17,7%) dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak dimasukkan dalam
model penelitian ini.

Pengaruh Kualitas Pelayanan (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil analisis data, diperoleh hasil bahwa variabel Kualitas Pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada produk Tupperware di
Semarang. Hasil ini menunjukkan bahwa semakin tinggi layanan yang diberikan oleh penjual
Tupperware maka semakin tinggi konsumen yang akan melakukan pembelian. Sesuai dengan teori
yang dikemukakan oleh Lovelock dan Wirtz (2014:404), yang menyatakan bahwa Kualitas
Layanan adalah ukuran dari seberapa baik tingkat pelayanan yang diberikan sesuai harapan
pelanggan. Pelayanan yang berkualitas dapat memicu Keputusan Pembelian. Semakin baik
Kualitas Pelayanan yang diberikan maka akan semakin tinggi pula Keputusan Pembelian. Hasil
penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Romelah, S., &
Wahyuni, D. U. (2022) serta Indrasena, R. W., dan Budiarti, A. (2022) yang menyatakan
bahwa Kualitas Pelayanan berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Dan
tidak sejalan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Cynthia, D., Dkk. (2022) serta
Polla, F. C., DKk. (2018) yang menyatakan bahwa Kualitas Pelayanan berpengaruh negatif tidak
signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

Pengaruh Harga (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Berdasarkan hasil analisis data, diperoleh hasil bahwa variabel Harga berpengaruh positif
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dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada produk Tupperware di Semarang. Hasil ini
menunjukkan bahwa semakin tinggi Harga yang ditetapkan oleh Tupperware maka semakin tinggi
konsumen yang tertarik untuk melakukan pembelian, namun diiringi oleh khas kualitas produk
yang tidak dimiliki produk sejenis dengan terus melakukan inovasi dan juga potongan Harga.
Menurut Kotler dan Armstrong (2018:345) Harga adalah jumlah uang yang ditagihkan atas suatu
suatu produk atau jasa dan jumlah nilai yang dipertukarkan konsumen untuk manfaat yang dimiliki
atau menggunakan produk dan jasa tersebut. Harga merupakan variabel yang dapat dikendalikan
dan menentukan diterima atau tidaknya suatu produk oleh konsumen. Harga sangat berpengaruh
penting dalam keberhasilan perusahaan karena Harga menentukan seberapa besar keuntungan
yang dapat diperoleh dari penjualan produknya. Jika Harga yang ditetapkan Tupperware yang
terjangkau dari kemampuan yang dimiliki konsumen serta tingkat Harga yang sesuai dengan
kualitas dan manfaat produk yang ditawarkan, diharapkan mampu memberikan orientasi yang
baik ke para konsumen sehingga produk yang ditawarkan dapat menimbulkan keinginan
konsumen untuk melakukan pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya
yang dilakukan oleh Putranto, I., & Kartoni, K. (2020) serta Muhammad, Nurhuda. (2019) yang
menyatakan bahwa Harga berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Dan
tidak sejalan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Rizani, C, W., Dkk. (2022)
sertaLiniga, Abi. (2020) menyatakan bahwa Harga berpengaruh negatif tidak signifikan terhadap
Keputusan Pembelian.

Pengaruh Promosi (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil analisis data, diperoleh hasil bahwa variabel Promosi berpengaruh
negatif dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada produk Tupperware di Semarang.
Hasil ini menunjukkan bahwa Promosi tidak mempengaruhi Keputusan Pembelian. Promosi yang
dilakukan produk Tupperware tidak tepat sasaran kepada masyarakat dengan golongan ekonomi
menengah kebawah yang mana kemampuan daya beli yang juga rendah walaupun sudah
melakukan Promosi dengan mencantumkan potongan Harga, bagi mereka Harga tersebut masih
terbilang mahal. Tupperware tidak melakukan Promosi berbayar skala besar seperti pada TV,
sponsor, baliho ataupun media cetak sehingga masih banyak konsumen yang belum dijangkau
sepenuhnya. Pada sisi lain Tupperware lebih fokus pada strategi pemasaran sistem MLM (Multi
Level Marketing), dengan sebutan Sales Force yang memiliki beberapa tingkatan. Tupperware
perlu untuk tetap memperhatikan promosi pada strategi tepat sasaran dan promosi lainnya seperti
iklan TV, baliho, koran, menjalin kerja sama dengan pelaku bisnis lainnya untuk meningkatkan
Keputusan Pembelian terhadap produk Tupperware. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian
sebelumnya yang dilakukan oleh Rumagit, M. F., Dkk. (2022) serta Karimah, C. Z. (2019) ) yang
menyatakan bahwa Promosi berpengaruh negatif tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Dan tidak sejalan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Prayoga, D. R., & Yulianto,
A. E. (2022) serta Sulistyaningtyas, R., Dkk. (2019) yang menyatakan bahwa Promosi
berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

Pengaruh Kualitas Pelayanan (X1), Harga (X2) dan Promosi (X3) secara simultan terhadap
Keputusan Pembelian (YY)

Berdasarkan hasil analisis data, diperoleh hasil bahwa variabel hasil uji f (simultan)
menunjukkan bahwa f-hitung 154,054 > f-tabel 2,70 dan nilai sig. 0,000 < 0,05. Maka dapat
disimpulkan ada pengaruh positif dan signifikan antara Kualitas Pelayanan (X1), Harga (X2),
Promosi (X3) secara simultan atau bersama-sama terhadap Keputusan Pembelian produk
Tupperware (Y). Berdasarkan hasil analisis koefisien determinasi yaitu nilai Adjusted R Square
sebesar 0,823 atau 82,3%. Maka dapat disimpulkan bahwa persentase pengaruh variabel bebas
yaitu Kualitas Pelayanan (X1), Harga (X2), Promosi (X3) terhadap Keputusan Pembelian produk
Tupperware (Y) sebesar 82,3% sedangkan 17,7% dipengaruhi variabel-variabel lain diluar
penelitian. Hasil ini bisa menjadikan pihak perusahaan menjadikan variabel-variabel independen
dalam penelitian ini sebagai variabel yang meningkatkan tingkat Keputusan Pembelian di
perusahaan. Dikarenakan pengaruh secara simultan dari semua variabel ini mempengaruhi
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Keputusan Pembelian produk Tupperware. Berdasarkan hasil penelitian tersebut dapat
disimpulkan bahwa semakin baik dan tepat Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi semakin
meningkatkan Keputusan Pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya
yang dilakukan oleh Wibowo, H. O., & Rahayu, S. (2021) serta Witarisma, S. W. (2021). yang
menyatakan bahwa Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi secara simultan berpengaruh positif
signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

4. KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan pada pengujian dan penganalisisan data, maka diperoleh kesimpulan yaitu
Kualitas Pelayanan dan Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian produk Tupperware di Semarang, sedangkan Promosi secara parsial
berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk Tupperware di
Semarang. Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi secara simultan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian produk Tupperware di Semarang.

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka diajukan saran-saran antara lain
pihak Tupperware dapat meningkatkan Kualitas Pelayanan dengan kredibilitas yang semakin baik
sehingga dapat diandalkan yaitu memberi training kepada sales force. Dapat mempertahankan
Harga sesuai Kualitas Produk serta manfaat yang ada untuk dapat membuat konsumen di semua
kalangan memilih Tupperware sebagai produk pilihan terakhirnya dalam memilih sekian banyak
pilihan produk yang tersedia. memperhatikan sistem Promosi tepat sasaran yang lain untuk
menjangkau sepenuhnya konsumen yang disasar, seperti penayangan iklan dengan keadaan serta
trend yang ada di zaman sekarang dan meningkatkan promosi di media cetak maupun di media
elektronik secara efisien agar mampu menarik minat konsumen serta memberikan Harga yang
kompetitif yang terjangkau oleh masyarakat. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat melakukan
perngembangan penelitian ini, seperti dengan melakukan pada tempat yang berbeda maupun
menggunakan faktor lain, karena masih banyak faktor yang mempengaruhi Keputusan Pembelian
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