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PENGARUH PROMOSI, DISKON DAN KUALITAS PELAYANAN 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK DI SUPERMARKET 

THE GOURMET 

 

Achmad Afif Fajar Pribadi1  

Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi, Universitas Gresik  

 

ABSTRAK 
 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis Pengaruh promosi, diskon dan kualitas 

pelayanan terhadap keputusan pembelian produk di supermarket The Gourmet. 

Jenis data yang digunakan pada penelitian ini adalah jenis data kuantitatif. Teknik 

pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan rumus slovin atas populasi 

rata-rata konsumen di supermarket The Gourmet dalam waktu 3 bulan terakhir total 

13.140 konsumen yang berkunjung. Hasil dari rumus slovin tersebut 99,24 yang 

dibulatkan oleh peneliti menjadi 100 sampel. Analisis data yang digunakan adalah 

Uji Instrumen, Asumsi Klasik, Analisis Regresi Berganda, Uji t, Uji F, Koefisien 

Determinasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Promosi, diskon, dan 

kualitas pelayanan memiliki peran kunci dalam meningkatkan keputusan pembelian 

produk di supermarket The Gourmet. Oleh karena itu, supermarket The Gourmet 

disarankan untuk terus meningkatkan dan memperhatikan aspek-aspek tersebut 

guna memastikan pencapaian tujuan bisnis yang optimal. 

Kata Kunci : Promosi, Diskon, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian. 
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THE EFFECT OF PROMOTIONS, DISCOUNTS AND SERVICE 

QUALITY ON PRODUCT PURCHASE DECISIONS AT THE GOURMET 

SUPERMARKET 

 

Achmad Afif Fajar Pribadi1  

Management Study Program, Faculty of Economics, University of Gresik  

 

ABSTRACT 
 

This study aims to analyze the influence of promotions, discounts, and service 

quality on product purchasing decisions at The Gourmet supermarket. The type of 

data used in this study is quantitative data. The sampling technique in this study 

uses the Slovin formula on the average population of consumers at The Gourmet 

supermarket in the last 3 months, a total of 13,140 consumers who visited. The 

results of the Slovin formula are 99.24 which are rounded by the researcher to 100 

samples. Data analysis used is Instrument Test, Classical Assumptions, Multiple 

Regression Analysis, t-Test, F-Test, Coefficient of Determination. The results of the 

study indicate that the variables Promotion, discounts, and service quality have a 

key role in increasing product purchasing decisions at The Gourmet supermarket. 

Therefore, The Gourmet supermarket is advised to continue to improve and pay 

attention to these aspects to ensure the achievement of optimal business goals. 

Keywords: Promotion, Discount, Service Quality, Purchasing Decision. 
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