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Info Artikel ABSTRAK
Diterima : Indonesia tergolong negara dengan tingkat pertumbuhan ritel tercepat di dunia,
2025-02-16 pertumbuhan ini tidak tersebar merata di seluruh Kategori ritel. Tujuan
Diperbaiki : penelitian ini menganalisis faktor yang mempengaruhi perilaku keputusan
2025-02-19 pembelian, meliputi diskon, bonus pack, dan kualitas pelayanan di Superindo
Disetujui : Jenggolo Sidoarjo. Metode kuantitatif dengan pendekatan deskriptif digunakan
2025-02-25 pada penelitian ini. Teknik sampling dengan memanfaatkan metode non-
probability sampling dan didapatkan sejumlah 96 responden. Data
dikumpulkan melalui kuesioner dengan memanfaatkan Google Form dengan
) Skala Likert tingkat poin 1-5. Data dianalisis melalui uji validitas dan
Kata Kunci: reliabilitas, uji analisis regresi berganda, uji koefisien determinan, serta uji t.
Diskon;  Bonus  Pack;

Temuan dalam penelitian ini menunjukkan bahwa strategi diskon yang
terencana, penawaran bonus pack yang menarik dapat menarik minat beli
konsumen. Selain itu, upaya meningkatkan kualitas pelayanan juga dapat
meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen. Penelitian ini memiliki hasil
yaitu ada pengaruh diskon terhadap keputusan pembelian, ada pengaruh bonus
pack terhadap keputusan pembelian, serta kualitas pelayanan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian.

Kualitas Pelayanan;
Keputusan Pembelian

ABSTRACT

Indonesia is classified as a country with the fastest retail growth rate in the
world, this growth is not spread evenly across all retail categories. The aim of
this research is to analyze the factors that influence purchasing decision
behavior, including discounts, bonus packs, and service quality at Superindo
Jenggolo Sidoarjo. Quantitative methods with a descriptive approach were
used in this research. The sampling technique utilized a non-probability
sampling method and obtained a total of 96 respondents. Data was collected
through a questionnaire using Google Form with a Likert Scale of 1-5 points.
Data were analyzed through validity and reliability tests, multiple regression
analysis tests, determinant coefficient tests, and t tests. The findings in this

Keywords:

Discounts; Bonus Packs;
Service Quality;
Purchasing Decisions

research show that a planned discount strategy, attractive bonus pack offers
can attract consumer buying interest. Apart from that, efforts to improve
service quality can also increase consumer satisfaction and loyalty. This
research has results, namely that there is an influence of discounts on
purchasing decisions, there is an influence of bonus packs on purchasing
decisions, and service quality influences purchasing decisions

Alamat Korespondensi

JI. Letnan Jenderal Suprapto No.73 Kebumen, Jawa Tengah, Indonesia 54311

PENDAHULUAN

Perekonomian Indonesia berkembang pesat saat ini, banyak produk baru yang memasuki
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pasar dan menghasilkan keuntungan. Kebiasaan konsumen telah berubah, masyarakat kini lebih
banyak membeli barang di mall kontemporer dibandingkan di toko tradisional (Felycia &
Genoveva, 2021). Walaupun Indonesia tergolong negara dengan tingkat pertumbuhan ritel
tercepat di dunia, pertumbuhan ini tidak tersebar merata di seluruh kategori ritel di negara ini.
Supermarket dan hypermarket adalah dua contoh sektor ritel yang pertumbuhannya terhenti atau
bahkan menurun (Meliana et al., 2025).

Superindo adalah salah satu toko ritel terkenal di Indonesia. Salim Group dari Indonesia
dengan Ahold Delhaize dari Belanda bekerja sama untuk mengembangkannya di Indonesia
ketika tahun 1997 (Yani & Subandoro, 2022). Sekarang ini, Superindo memiliki lebih dari 155
toko di 38 kota di Jawa, terutama di cabang Jenggolo Sidoarjo yang akan dikaji dalam penelitian
ini. Tidak hanya itu, Superindo menawarkan beberapa barang primer maupun sekunder mulai
dalam kualitas secara lengkap, mampu diandalkan, harga terjangkau, serta tempat toko yang
strategis untuk dijangkau (Rahmat Pratama & Iswati Iswati, 2024).

Superindo menduduki peringkat kedua dengan persentase 15,5% pada Top Brand Awards
2021, sedangkan Tip Top menduduki peringkat pertama dengan persentase 15,6%. Superindo
menduduki peringkat kedua Top Brand Awards 2022 dengan persentase 15,3%, sedangkan Tip
Top menduduki peringkat pertama dengan persentase 15,4%. Selanjutnya dengan persentase
11,2% pada tahun 2023, Superindo berada di posisi kedua, sedangkan Tip Top berada di posisi
pertama dengan presentase 14,9% (Top Brand Awards, 2021).

Berdasarkan pengamatan peneliti, Superindo tidak memiliki peningkatan yang signifikan
di setiap tahunnya. Hal tersebut terjadi dikarenakan strategi pemasaran yang dilakukan kurang
efektif. Tentu, hal ini dapat memengaruhi keputusan masyarakat untuk membeli. Sehingga untuk
bersaing sebagai pengecer barang-barang bermerek toko, Superindo harus meningkatkan standar
kualitas pelayanan dan marketing yang efektif.

Dalam menjual produk, perusahaan perlu membangun kepercayaan konsumen. Beberapa
strategi yang dapat digunakan yakni mencakup pemberian diskon, penawaran bonus dalam
bentuk paket tambahan, serta peningkatan kualitas pelayanan dari toko tersebut. Selain itu,
metode ini merupakan pendekatan yang efektif untuk bersaing sekaligus menarik pelanggan agar
kembali berbelanja dan merasa bahwa toko tersebut menjadi lokasi secara tepat dalam memenubhi
kebutuhan mereka (Satria, 2023). Tahapan pengambilan keputusan pembelian juga melibatkan
berbagai tahapan, diantaranya mengenali kebutuhan serta keinginan, memperoleh informasi,
mengevaluasi alternatif, membuat keputusan pembelian, serta menilai pengalaman setelah
pembelian (Brama Kumbara, 2021).

Pengadaan diskon merupakan salah satu contoh strategi yang biasa dilakukan dalam
menarik daya beli masyarakat. Diskon tersebut dapat mencakup diskon promo bank pada
keseluruhan jenis produk, tambahan diskon disetiap belanja akhir bulan untuk berbagai kategori
produk, pemberian hadiah untuk pembelian terbanyak, serta potongan besar untuk para pemilik
kartu member superindo. Tujuan perusahaan adalah menawarkan layanan penjualan untuk
meningkatkan transaksi, menarik pelanggan baru dan memberi kenyamanan pada pelanggan
yang sudah ada, seperti pemberian diskon untuk menarik pelanggan agar melakukan pembelian
dalam jumlah besar (Sarah, 2022).

Selain itu, perusahaan dapat melakukan banyak hal untuk menarik pelanggan untuk
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menciptakan keputusan pembelian salah satunya yakni dengan memberikan bonus pack sehingga
menjadi produk tambahan yang mampu mendeskripsikan barang secara gratis, serta menjual
dalam harga secara serupa maupun dalam harga normal (Pratiwi, 2019).

Tidak hanya itu, aspek lain yang tidak kalah penting dan menjadi elemen utama dalam
pemasaran yakni kualitas pelayanan. Hal ini merujuk pada keunggulan atau keistimewaan dalam
memberikan pelayanan yang melebihi ekspektasi pelanggan. Dikarenakan pelanggan sering kali
berkontribusi terhadap tahapan pelayanan, perusahaan harus memastikan pengalaman yang
istimewa. Di sisi lain, perusahaan yang fokus pada produksi lebih akan memprioritaskan hasil
akhir, dan pelanggan biasanya tidak secara langsung terlibat dalam proses produksi tersebut
(Patmala & Fatihah, 2021).

Dari fenomena diatas ditemukan perbedaan penelitian yaitu Evidence Gap. Hasil penelitian
(Rosmaniar et al., 2020) menunjukkan ada pengaruh signifikan dan positif dari diskon terhadap
keputusan pembelian. Sedangkan (Ridho Syafrizal et al., 2024) dalam penelitiannya
menunjukkan hasil yaitu kedua variabel tersebut tidak memiliki pengaruh. Pada hasil penelitian
(Purnama Sari & Cahyaningtya, 2020) didapatkan hasil bonus pack terhadap keputusan
pembelian memiliki pengaruh signifikan dan positif. Sedangkan (Arkana et al., 2024) dalam
penelitiannya menunjukkan hasil yaitu bonus pack terhadap keputusan pembelian tidak memiliki
pengaruh. Pada hasil penelitian (Sitanggang & Damiyana, 2022) didapatkan hasil kualitas
pelayanan terhadap keputusan pembelian berpengaruh positif signifikan. Sementara (Ramadani,
2020) dalam penelitiannya didapatkan hasil yaitu tidak ada pengaruh dari kedua variabel tersebut.

KAJIAN PUSTAKA
Diskon (X1)

Menurut W. Boyed, pemotongan harga atau diskon hanyalah pengurangan sementara
dalam harga pokok barang yang dibeli pelanggan, menjadi wujud promosi dan penjualan yang
dilakukan dari penjual maupun produsen (W. Boyd et al., 2000). Diskon merupakan potongan
harga dengan lebih rendah daripada yang seharusnya dibayar pelanggan karena berbagai aspek,
misalnya tenggat waktu pembayaran produk secara lebih awal, volume dan jenis barang yang
dibeli, dan waktu dalam periode tertentu yang telah ditentukan (Gitosudarmo, 2008).

Indikator diskon diantaranya (Cahya et al., 2020) :
Jenis produk yang memperoleh potongan harga
Masa potongan harga

Banyaknya potongan harga

Bonus Pack (X2)

Bonus pack yaitu tambahan produk yang disediakan oleh perusahaan agar ditunjukkan
untuk konsumen tanpa mengubah harga produk utama (Shimp, 2008). Salah satu upaya untuk
menarik minat pembeli yaitu dengan menawarkan produk maupun layanan gratis dalam harga
dengan telah dikurangi guna mendukung konsumen membeli produk lainnya. Berdasarkan
pendapat beberapa ahli, mampu diperoleh kesimpulan bahwa bonus pack sebagai taktik
pemasaran di mana perusahaan dapat secara formalitas menawarkan produk tambahan, baik pada
harga normal maupun diskon, dengan tujuan meningkatkan minat pembelian konsumen (Boyd
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& Salamin, 2001). Indikator bonus pack yaitu (E. Clow & Baack, 2022) :

. Menunjukkan penawaran dalam manfaat ekstra

Upaya mempetahankan atas promosi produk terbaru pada pesaing

. Memperoleh pesanan penjualan secara lebih tinggi

Kualitas Pelayanan (X3)

Berdasarkan penjelasan Lupiyoadi, kualitas pelayanan mampu dimakai menjadi seberapa
jauh terdapat perbedaan diantara kenyataan terhadap ekspektasi konsumen atas layanan yang
diperoleh. Jika realitasnya sejalan maupun lebih dari harapan, sehingga layanan tersebut disebut
memiliki kualitas tinggi atau memuaskan. Sebaliknya, jika realitasnya tidak memenuhi harapan,
maka layanan tersebut dinilai kurang berkualitas maupun tidak memuaskan (Lupiyoadi, 2008).
Kualitas pelayanan merujuk pada kelebihan maupun keistimewaan dalam memberikan layanan
yang dapat memenuhi maupun sampai lebih dari harapan pelanggan. Hal ini penting karena
pelanggan sering kali terlibat secara langsung dalam proses penyediaan layanan. Sebaliknya,
perusahaan yang berfokus pada produksi cenderung menitikberatkan pada hasil akhir, mengingat
pelanggan biasanya tidak terlibat langsung dalam proses produksi tersebut (Utami, 2010).
Indikator kualitas pelayanan diantaranya (Apriyani & Sunarti, 2017) :

1. Bukti langsung (Tangible)

2. Kepedulian/empati (Empathy)
3. Jaminan (Assurance)

4. Daya tanggap (Responsiveness)
5. Keandalan (Reliability)

Keputusan Pembelian (YY)

Keputusan pembelian menjadi proses penyelesaian permasalahan dari seseorang yang
memiliki pilihan tindakan yang disebut sangat sesuai untuk melakukan pembelian, sebagai
tahapan awal pada proses pengambilan Keputusan (Ali et al., 2016). Keputusan pembelian
menjadi komponen pada perilaku konsumen, yang mencakup perilaku yang berkaitan terhadap
perolehan serta identifikasi produk serta layanan. Ini juga melibatkan proses pengambilan
keputusan yang terdapat sebelum maupun sesudah perilaku tersebut (Uswendi Pura &
Madiawati, 2021).

Indikator Keputusan pembelian (Winasis et al., 2022) :
1. Ketepatan dalam membeli produk

2. Mempunyai manfaat

3. Pembelian berulang

4. Sesuai kebutuhan
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Gambar 1. Kerangka Konseptual

Hipotesis Penelitian

H1 : “Diskon (X1) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y)”

H2 : “Bonus pack (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y)”

H3 : “Kualitas pelayanan (X3) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y)”

METODE

Metode kuantitatif memanfaatkan pendekatan deskriptif digunakan untuk proses penelitian
ini. Teknik sampling memanfaatkan metode non-probability sampling. Untuk penentuan besar
sampel, peneliti menggunakan rumus Lemeshow dikarenakan tidak terbatas atau tidak
diketahuinya populasi (Adeliya, 2019). Sehingga didapatkan sampel berjumlah 96 responden
yaitu konsumen Superindo Jenggolo Sidoarjo. Data didapatkan melalui teknik kuesioner dengan
memanfaatkan Google Formulir untuk dibagi pada responden yang pernah berkunjung dan
membeli di Superindo Jenggolo Sidoarjo.

Untuk mengumpulkan data yang akurat, peneliti memberikan skor kepada jawaban
responden terhadap pertanyaan melalui Skala Likert skor 1-5. Skor 1 menunjukku Sangat Tidak
Setuju hingga skor 5 yaitu Sangat Setuju. SPSS Versi 25 digunakan untuk teknik olah data. Di
mana, perangkat lunak tersebut dirancang untuk penyajian informasi tambahan mengenai
penerapan indikator variabel serta menganalisis lebih dalam untuk menguji hipotesis variabel
penelitian (Amelia et al., 2023). Proses untuk menganalisis data mencakup uji validitas dan
reliabilitas, koefisien determinan (r2), analisis regresi berganda, serta uji t (parsial).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Validitas
Tabel 1. Hasil Uji Validitas
Variabel Item R-hitung R-tabel Sig Keterangan
Diskon (X1) X1.1 0,810 0,2006 0 Valid

X1.2 0,808 0,2006 0 Valid
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X13 0,792 0,2006 0 Valid
Bonus Pack (X2) X2.1 0,868 0,2006 0 Valid
X2.2 0,885 0,2006 0 Valid
X2.3 0,765 0,2006 0 Valid
Kualitas Pelayanan (X3) X3.1 0,619 0,2006 0 Valid
X3.2 0,697 0,2006 0 Valid
X3.3 0,829 0,2006 0 Valid
X3.4 0,626 0,2006 0 Valid
X3.5 0,787 0,2006 0 Valid
Keputusan Pembelian (Y) Y.l 0,724 0,2006 0 Valid
Y2 0,702 0,2006 0 Valid
Y3 0,788 0,2006 0 Valid
Y4 0,756 0,2006 0 Valid

Sumber: Hasil SPSS.25 Data diolah (2024)

Dalam uji validitas memperhatikan tabel Correlations. Jawaban X1, X2, X3, dan Y akan
valid jika untuk r hitung > r tabel. Pada data tersebut terdapat 96 responden, maka 96-2 = 94,
dapat dilihat tabel r Product Moment urutan ke 94 yaitu 0,2006, sedangkan r hitung dapat dilihat
pada Pearson Correlation. Kesimpulannya yaitu semua item dikatakan valid dikarenakan r hitung
> r tabel.

Uji Reliabilitas
Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas
Variabel N Nilai Cronbach Alpha Nilai Keterangan
Diskon (X1) 3 0,724 0,60 Reliabel
Bonus Pack (X2) 3 0,793 0,60 Reliabel
Kualitas Pelayanan (X3) 5 0,761 0,60 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 4 0,729 0,60 Reliabel

Sumber: Hasil SPSS.25 Data diolah (2024

p—

Pengujian reliabilitas dilaksanakan menerapkan teknik Cronbach's Alpha, dalam jumlah
sampel 96 responden. Menurut hasil yang didapatkan pada pengujian reliabilitas didapatkan nilai
koefisien reliabilitas > 0,60. Sehingga mampu diperoleh kesimpulan mengenai hasil penelitian
variabel X1, X2, X3, maupun Y disebut reliabel.

Uji Analisis Regresi Berganda

Tabel 3. Hasil Uji Analisis Regesi Berganda
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta T Sig.

(Constant) 1.894 1.146 1.652 102
Diskon 223 .083 190 2.680 .009
Bonus Pack 309 .076 .301 4.061 .000
Kualitas Pelayanan 409 .068 483 6.029 .000

Sumber: Hasil SPSS.25 Data diolah (2024)
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Model Regresi :
Y =a+BI1X1 +BIX2 +BIX3 +e

= 1,894 + 0,223 + 0,309 + 0,409

Persamaan tersebut mampu diartikan dengan :

1.
2.

Nilai a adalah sebesar 1,894 dan tidak perlu untuk diinterpretasikan.

Koefisien regresi X1 sejumlah 0,223 menjelaskan mengenai seluruh peningkatan 1 poin
Diskon, sehingga Keputusan Pembelian memiliki nilai yang bertambah sejumlah 0,223 poin.
Koefisien regresi ini terdapat nilai positif, dengan demikian mampu disebutkan mengenai arah
pengaruh yang positif dari variabel X1 terhadap Y.

Koefisien regresi X2 sejumlah 0,309 menjelaskan mengenai seluruh dari peningkatan 1 poin
Bonus Pack, sehingga nilai Keputusan Pembelian bertambah sejumlah 0,309 poin. Koefisien
regresi tersebut terdapat nilai positif, maka mampu disebutkan mengenai arah pengaruh
variabel X2 terhadap Y merupakan positif.

Koefisien regresi X3 sejumlah 0,409 menjelaskan mengenai seluruh dari peningkatan 1 poin
Kualitas Pelayanan, sehingga Keputusan Pembelian memiliki nilai yang bertambah sejumlah
0,409 poin. Koefisien regresi tersebut terdapat nilai positif, dengan demikian mampu
disebutkan mengenai arah pengaruh variabel X3 terhadap Y merupakan positif.

Uji Koefisien Determinan (R2)

Tabel 4. Hasil Uji Koefisien Determinan (R2)
Model Summary®

R
Model R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .8202 672 .662 1.265

Sumber: Hasil SPSS.25 Data diolah (2024)

Bisa ditinjau pada Adjusted R Square sejumlah 0,662 (66,2%). Dengan demikian mampu

diartikan mengenai kemampuan variabel independen untuk penelitian ini memengaruhi variabel
dependen sejumlah 66,2%, akan tetapi yang lainya 33,8% dijelaskan dari variabel lainya selain
variabel independen untuk penelitian ini.

Uji T (Parsial)

Tabel 5. Hasil Uji T (Parsial)
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta T Sig.

(Constant) 1.894 1.146 1.652 102
Diskon 223 .083 190 2.680 .009
Bonus Pack 309 .076 .301 4.061 .000
Kualitas Pelayanan 409 .068 483 6.029 .000

Sumber: Hasil SPSS.25 Data diolah (2024)
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1. Dari data nilai Sig. variabel X1 (Diskon) yakni 0,009 < 0,05 sehingga dengan parsial variabel
Diskon terhadap Keputusan Pembelian berpengaruh signifikan, maka H1 diterima.

2. Dari data nilai t hitung variabel X1 (Diskon) ialah sejumlah 2,680 > 1,98609 sehingga dengan
parsial variabel Diskon terhadap Keputusan Pembelian memiliki pengaruh signifikan, maka
H1 diterima.

3. Dari data nilai Sig. variabel X2 (Bonus Pack) yakni 0,000 < 0,05 maka dengan parsial variabel
Bonus Pack terhadap Keputusan Pembelian berpengaruh signifikan, maka H2 diterima.

4. Dari data nilai t hitung variabel X2 (Bonus Pack) ialah sejumlah 4,061 > 1,98609 sehingga
dengan parsial antara Bonus Pack terhadap Keputusan Pembelian berpengaruh signifikan,
maka H2 diterima.

5. Dari data nilai Sig. variabel X3 (Kualitas Pelayanan) ialah sejumlah 0,000 < 0,05 sehingga
secara parsial Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian memiliki pengaruh
signifikan, maka H3 diterima.

6. Dari data nilai t hitung variabel X3 (Kualitas Pelayanan) ialah sejumlah 6,029 > 1,98609
sehingga dengan parsial variabel Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian
berpengaruh signifikan, maka H3 diterima.

Pembahasan
Pengaruh Diskon Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil analisis penelitian ini membuktikan mengenai diskon terhadap keputusan
pembelian berpengaruh signifikan. Ini ditinjau pada t hitung yang memiliki nilai sejumlah 2,680
> t tabel 1,986 dalam signifikansi 0,009. Maknanya, persepsi konsumen terhadap diskon yang
ditawarkan semakin besar sehingga meningkatkan nilai keputusan pembelian. Indikator yang
menjadi perhatian adalah preferensi responden terhadap durasi diskon. Sebagian besar responden
menyatakan lebih menyukai program diskon dengan jangka waktu yang lebih lama. Diskon yang
berlangsung dalam periode waktu panjang memberikan konsumen kesempatan lebih besar untuk
merencanakan pembelian mereka, baik untuk kebutuhan harian maupun persediaan jangka
panjang. Dengan kata lain, durasi diskon yang panjang dapat menciptakan rasa aman bagi
konsumen, karena mereka tidak perlu terburu-buru dalam memanfaatkan promosi.

Hasil ini memperkuat penelitian sebelumnya dari (Kurniaditya et al., 2024) dan (Oktavia
& Fageh, 2022) menyatakan diskon terhadap keputusan pembelian memiliki pengaruh.

Pengaruh Bonus Pack Terhadap Keputusan Pembelian

Penelitian ini membuktikan mengenai bonus pack terhadap keputusan pembelian
berpengaruh signifikan. Ini dibutkikan pada t hitung dengan nilai sejumlah 4,061 > t tabel 1,986
dalam signifikansi senilai 0,000. Maknanya, nilai persepsi konsumen terhadap bonus pack
semakin besar sehingga dapat meningkatkan nilai keputusan pembelian. Indikator pada bonus
pack sangat relevan untuk diterapkan di Superindo Jenggolo Sidoarjo. Konsumen yang
cenderung memilih produk dengan tambahan manfaat ini menunjukkan bahwa keberadaan bonus
pack dapat meningkatkan daya tarik produk sekaligus memperkuat loyalitas pelanggan. Oleh
karena itu, penyediaan bonus pack dapat sebagai salah satu upaya secara efektif dalam
mendongkrak penjualan dan meningkatkan kepuasan pelanggan.
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Hasil ini memperkuat penelitian dari (Afrida, 2021) dan (Fitrotin & Sudarwanto, 2021)
menyatakan bahwa bonus pack berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil analisis penelitian ini yaitu kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
memiliki pengaruh signifikan. Ini bisa dilihat t hitung sejumlah 6,029 melebihi t tabel 1,986
dalam signifikansi 0,000. Maknanya, nilai persepsi konsumen terhadap kualitas pelayanan
semakin besar sehingga akan semakin meningkatrkan nilai keputusan pembelian. Indikator
pelayanan karyawan juga mendapat penilaian yang sangat baik dari para responden. Banyak dari
mereka menyatakan bahwa karyawan di Superindo Jenggolo Sidoarjo memberikan pelayanan
yang sangat baik. Karyawan tidak hanya profesional dalam melayani pelanggan, tetapi juga
menunjukkan sikap yang ramah dan menyenangkan, yang tercermin pada indikator kedua
mengenai sapaan ramah dari karyawan. Keberadaan karyawan yang siap membantu dan menyapa
pelanggan dengan hangat memberikan rasa nyaman dan perhatian terhadap kebutuhan
pelanggan.

Hasil ini memperkuat penelitian sebelumnya daari (Djafar et al., 2023) serta (Anam et al.,
2023) yaitu kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian memiliki pengaruh.

SIMPULAN

Kesimpulan yang bisa dipaparkan yaitu ada pengaruh signifikan dan positif dari diskon
terhadap keputusan pembelian konsumen Superindo Jenggolo Sidoarjo. Terdapat pengaruh
signifikan dan positif dari bonus pack terhadap keputusan pembelian konsumen Superindo
Jenggolo Sidoarjo. Terdapat pengaruh signifikan dan positif dari kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian konsumen Superindo Jenggolo Sidoarjo.

Saran yang dapat diajukan pada pihak perusahaan juga peneliti berikutnya, yakni
Superindo diharapkan agar selalu melaksanakan aktivitas promosi pada toko secara efektif.
Dengan berinovasi menyusun serta melaksanakan promosi untuk menarik serta memengaruhi
konsumen dalam membuat keputusan pembelian. Superindo juga perlu menciptakan
perencanaan secara matang, menentukan tujuan promosi secara jelas, serta senantiasa
melaksanakan evaluasi sehingga aktivitas promosi penjualan pada toko mampu berjalan dengan
terarah. Untuk peneliti selanjutnya, diharapkan melaksanakan wawancara dengan menunjukkan
penjelasan mengenai wawasan masing-masing poin petanyaan dalam kuesioner. Hal ini
bertujuan agar responden mampu mengetahui maksud dari setiap pertanyaan dan memberikan
jawaban yang lebih sejalan terhadap keadaan yang mereka alami.

Agar penelitian lebih komprehensif, variabel di atas perlu didefinisikan secara spesifik.
Dalam variabel diskon, perlu dianalisis apakah potongan harga langsung, cashback, atau bentuk
lain lebih berpengaruh. Untuk bonus pack, dapat diteliti apakah konsumen lebih tertarik pada
produk gratis, ukuran lebih besar, atau paket bundling. Sementara dalam kualitas pelayanan,
aspek seperti keramahan staf, kecepatan layanan, kebersihan toko, dan ketersediaan produk harus
dipertimbangkan.
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