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Abstrak 

PT. Wira Sukses Sejati adalah salah satu perusahaan distribusi yang 

bergerak di bidang keamanan yaitu alat-alat pemadam kebakaran. Dalam 

memasarkan produk mereka, perusahaan mengandalkan kemampuan pemasaran 

dalam mengkomunikasikan produknya sehingga dapat menarik konsumen dan juga 

harga yang tepat untuk memuaskan konsumen yang dimana dapat berdampak pada 

keputusan pembelian produk perusahaan. Tujuan dari penelitian di PT. Wira Sukses 

Sejati adalah untuk mengetahui pengaruh harga dan komunikasi pemasaran 

terhadap keputusan pembelian PT. Wira Sukses Sejati Medan. 

Dalam penelitian ini data dikumpulkan melalui metode pendekatan survei 

dan jenis penelitian ini adalah kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah 52 

orang responden konsumen pada PT. Wira Sukses Sejati. metode pengumpulan data 

yang dilakukan adalah dengan penyebaran angket. Variabel diukur dengan skala 

likert. Model analisis data yang digunakan untuk menjawab hipotesis adalah regresi 

berganda. 

Dari hasil penelitian ditemukan bahwa secara simultan harga dan 

komunikasi pemasaran berpengaruh terhadap keputusan pembelian PT. Wira Sukses 

Sejati. Secara parsial komunikasi pemasaran berpengaruh lebih dominan terhadap 

keputusan pembelian PT. Wira Sukses Sejati dibandingkan dengan variabel harga. 

Oleh karena itu, PT.Wira Sukses Sejati sebaiknya terus meningkatkan kemampuan 

pemasarannya dan harga yang tepat. 

 
Kata Kunci: Harga, Komunikasi Pemasaran, Keputusan Pembelian 

 

I.PENDAHULUAN 

Setiap perusahaan memiliki tujuan yang 

sama ketika berbicara tentang bisnis yaitu untuk 

meningkatkan pembelian produknya dan untuk 

menghasilkan keuntungan yang lebih banyak 

dengan menyadari pentingnya keputusan 

pembelian konsumen terhadap produk yang di 

jual. Keputusan pembelian sangat penting karena 

hal tersebut dapat membantu perusahaan untuk 

meningkatkan keuntungan, mengukur 

keberhasilan satu bisnis dan juga dapat 

memuaskan konsumen.  

Sekarang ini kompetisi bisnis ada 

di seluruh dunia. Setiap bisnis memiliki 

pesaing dan juga bisnis terus bertambah 

banyak, termasuk bisnis di Medan. 

Medan sebagai kota terbesar di 

Sumatera, telah menarik banyak untuk 

datang dan melakukan bisnis. Dengan 

kompetisi yang intens, ada banyak cara 

yang digunakan oleh perusahaan untuk 

menghadapi hal tersebut.  
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Komunikasi pemasaran dan harga produk 

memiliki peran yang besar dalam mempengaruhi 

dan membantu konsumen untuk mengambil 

keputusan untuk membeli produk perusahaan. Hal 

ini juga penting bagi perusahaan untuk mencapai 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

seperti yang diharapkan dengan menerapkan 

komunikasi pemasaran yang tepat dan pengaturan 

harga yang tepat juga.  

Banyak perusahaan mengalami kesulitan 

untuk mencari pemasar yang baik dalam 

berkomunikasi yang juga dapat 

mengkomunikasikan produknya sehingga dapat 

menarik pelanggan dan juga dengan harga produk 

yang dapat diterima oleh konsumen dimana 

keduanya penting untuk mencapai tujuan bisnis. 

Bahkan jika sebuah perusahaan memiliki pemasar 

yang baik dalam berkomunikasi, tetapi harga yang 

ditawarkan terlalu tinggi dan tidak sesuai dengan 

konsumen atau terlalu mahal dibandingkan 

dengan produk pesaing maka konsumen 

cenderung untuk tidak membeli produk tersebut.  

PT. Wira Sukses Sejati adalah salah satu 

perusahaan yang melakukan bisnis di produk 

untuk keamanan yaitu alat pemadam kebakaran. 

Seperti yang kita semua tahu, masih banyak orang 

yang tidak memiliki produk keamanan seperti 

pemadam kebakaran di rumah mereka dan tidak 

semua orang benar-benar sadar dan tahu 

pentingnya memiliki produk keamanan.  

Di sini, keterampilan pemasaran sangat 

berperan penting untuk mengkomunikasikan dan 

membuat pelanggan mengerti betapa pentingnya 

produk tersebut dan seberapa baik produk tersebut 

dibandingkan dengan pesaing serta menetapkan 

harga yang sesuai dengan preferensi konsumen.  

PT. Wira Sukses Sejati memiliki tingkat 

pembelian produk per bulan yang kurang stabil 

atau kadang menurun meskipun setiap tahunnya 

penjualan perusahaan terus meningkat. Harga 

produk perusahaan juga memiliki masalah dimana 

harga telah ditetapkan oleh distributor utama, 

harga produk perusahaan juga terbilang lebih 

tinggi dibandingkan dengan harga rata-rata 

produk pesaing dan juga karena kebanyakan 

orang tidak menganggap bahwa produk alat 

pemadam kebakaran begitu penting atau 

kurangnya pemahaman tentang pentingnya 

produk sehingga konsumen lebih memilih untuk 

membeli produk pesaing dimana harganya lebih 

murah.  

Untuk komunikasi pemasaran, 

pemasaran yang dilakukan masih kurang 

seperti perusahaan saat ini mengunakan 

yellow pages, pemasaran melalui 

telepon, website, demo di mana 

pemasaran yang dilakukan kurang sering 

dan tidak di lakukan di banyak tempat 

sehingga banyak orang yang masih 

belum menyadari dan menerima 

informasi yang diberikan. Penting bagi 

pemasar untuk mengomunikasikan 

produknya agar konsumen yang masih 

belum mengerti dan juga yang belum 

mengenal produk perusahaan dapat 

mengerti sehingga konsumen dapat 

mengambil keputusan untuk membeli 

produk yang lebih baik dan berkualitas.  

Dari uraian di atas,  dapat dilihat 

dengan jelas bahwa peran komunikasi 

pemasaran dan harga mempengaruhi 

keputusan pembelian produk dan penulis 

tertarik untuk menganalisa lebih dalam 

mengenai "Pengaruh Harga dan 

Komunikasi Pemasaran Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk PT. Wira 

Sukses Sejati Medan ". 

 

II.TINJAUAN PUSTAKA 

Penelitian Terdahulu 

Berdasarkan penelitian terdahulu 

yang dilakukan oleh Mustika (2015), 

yang judul “Pengaruh Harga dan Citra 

Merek Smartphone Samsung Terhadap 

Keputusan Pembelian Karyawan PT. 

Batara Indah”. Tujuan yang akan di 

capai dalam penelitian adalah untuk 

mengetahui sejauh mana pengaruh harga 

dan citra merek smartphone Samsung 

terhadap keputusan pembelian PT. 

Batara Indah. Penelitian yang dilakukan 

adalah dengan menggunakan metode 

analisis deskriptif. Peneliti membagikan 

kuesioner kepada semua karyawan yang 

bekerja di PT. Batara Indah pada tahun 

2014 sebanyak 43 orang. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa harga 

mempunyai pengaruh positif dan 

signifikan terhadap pengambilan 

keputusan pembelian sebuah 



Vol. 2 No. 2. Desember 2016                                             ISSN: 2476-910X 

 

Jurnal Bisnis Kolega     12 
 

smartphone pada karyawan PT. Batara Indah. 

Berdasarkan penelitian terddahulu yang 

dilakukan Sugiarti (2013), yang berjudul 

“Pengaruh Bauran Komunikasi Pemasaran 

Terhadap Keputusan Pembelian Produk Toyota di 

Kota Malang (Studi Pada Konsumen Dealer 

AUTO2000 Sutoyo).” Tujuan dari penelitian ini 

adalah untuk mengetahui apakah bauran 

komunikasi pemasaran dapat berpengaruh secara 

simultan maupun parsial terhadap keputusan 

pembelian produk Toyota di Kota Malang. 

Metode penelitian yang digunakan adalah 

penelitian penjelasan di mana penelitian ini 

menjelaskan hubungan kausal antara variabel 

melalui pengujian hipotesis. Dalam penelitian ini, 

peneliti mengambil 80 responden dari konsumen 

dan pelanggan yang membeli produk mobil 

Toyota pada dealer AUTO2000 Sutoyo Malang. 

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan serta 

adanya pengujian, telah didapatkan jawaban 

bahwa adanya pengaruh komunikasi pemasaran 

terhadap keputusan pembelian. 

 

Teori tentang Harga 
Menurut Fadil dan Utama (2015:139) 

mengatakan bahwa: 

 

“Harga adalah besaran yang dibayar oleh 

konsumen untuk mendapatkan produk atau 

jasa yang dijual oleh bisnis.”. 

 

Menurut Kurniawan (2014:34) mengatakan 

bahwa: 

 

 “Harga adalah suatu nilai tukar untuk 

mendapatkan barang ataupun jasa yang 

dikeluarkan oleh seorang atau kelompok 

pada waktu dan tempat tertentu yang 

dinyatakan dalam satuan moneter.” 

 

Teori tentang Komunikasi Pemasaran 

Menurut Kotler dan Keller (2013:172) 

mengatakan bahwa: 

“Komunikasi pemasaran adalah sarana yang 

di mana perusahaan berusaha 

menginformasikan, membujuk, dan 

mengingatkan konsumen-secara langsung 

maupun tidak langsung-tentang produk dan 

merek yang dijual.” 

 

Tujuan Komunikasi Pemasaran 

Menurut Poerwanto dan Sukirno 

(2014:180) mengatakan bahwa: 

 

“Tujuan dari komunikasi 

pemasaran adalah untuk 

memperoleh perhatian, mendorong 

minat dan keinginan serta berlanjut 

pada tindakan oleh khalayak 

sasaran.” 

 

Teori Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Keller 

(2012:188) mengatakan bahwa: 

 

“keputusan pembelian adalah di 

mana konsumen membentuk 

preferensi antar merek dalam 

kumpulan pilihan.” 

 

Menurut Sunyoto dan Susanti 

(2015:187) mengatakan bahwa: 

 

“keputusan pembelian adalah 

sebagai proses pengambilan 

keputusan di mana organisasi 

resmi menetapkan kebutuhan 

untuk membeli barang dan jasa 

serta mengidentifikasi, 

mengevaluasi, dan memilih 

alternatif -alternatif merek dan 

pemasok.” 

  

III.METODE PENELITIAN 

Penelitian ini dilakukan di 

perusahaan PT. Wira Sukses Sejati yang 

kantornya terletak di Jalan Krakatau No. 

249, Medan, Indonesia, dimana waktu 

untuk melakukan penelitian ini adalah 

dari bulan Agustus 2015 sampai dengan 

Maret 2016. 

Populasi dan Sampel 

Populasi yang akan dipakai adalah 

konsumen di PT. Wira Sukses Sejati 

yang bertempatan di wilayah Medan, 

Sumatera Utara yaitu sebanyak 52 orang 

per-januari 2016. Sampel yang akan 

diambil untuk melakukan penelitian ini 

mengunakan rumus sampel jenuh 

dimana peneliti mengumpulkan sampel 
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dari semua anggota populasi dan dijadikan 

sampel. Jadi sampel dari penelitian ini adalah 

sebanyak 52 orang. 

 

Variabel bebas dalam perumusan masalah 

pertama adalah harga (X1) dan komunikasi 

pemasaran (X2).Sedangkan yang menjadi variabel 

terikat adalah keputusan pembelian (Y). Model 

analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 

untuk menjawab hipotesis pertama adalah analisis 

regresi linear berganda, dengan 

formulasi sebagai berikut: 

Y = a + b1X1 + b2X2 + e 

 

IV.PEMBAHASAN DAN HASIL 

Pengujian Hipotesis 

Berdasarkan hasil analisis regresi 

linear berganda dari data yang diolah 

menggunakan program SPSS diperoleh 

hasil sebagai berikut:  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Dari tabel di atas menunjukkan bahwa : 

1) Persamaan pengaruh harga dan komunikasi 

pemasaran terhadap keputusan pembelian 

pada PT. Wira Sukses Sejati adalah: 

Y = 5,213 + 0,347 X1 + 0,509 X2 + 2,595 

Interprestasinya bearti: 

a) Nilai konstanta a yang diperoleh adalah 

sebesar 5,213, artinya jika variabel harga 

dan komunikasi pemasaran dianggap 

konstan maka keputusan pembelian pada 

PT. Wira Sukses Sejati adalah sebesar 

5,213. 

b) Nilai koefisien b1 yang diperoleh adalah 

sebesar 0,347, artinya jika terjadi 

peningkatan setiap satuan terhadap 

variabel harga sedangkan variabel 

komunikasi pemasaran dianggap konstan 

maka keputusan pembelian pada PT. 

Wira Sukses Sejati akan mengalami 

peningkatan sebesar  0,347 satu satuan. 

c) Nilai koefisien b2 yang diperoleh adalah 

sebesar 0,509, artinya jika terjadi 

peningkatan setiap satuan terhadap 

variabel komunikasi pemasaran 

sedangkan variabel harga dianggap 

konstan maka keputusan pembelian pada 

PT. Wira Sukses Sejati akan mengalami 

peningkatan sebesar 0,509 satu satuan. 

2) Interprestasi nilai Standart Error, 

yaitu: 

a) Nilai Standart Error 

(Constant) yang diperoleh 

adalah sebesar 2,595, artinya 

nilai penyimpangan dari 

konstanta yang ada dalam 

model persamaan regresi 

adalah sebesar 2,595. 

b) Nilai Standart Error harga 

diperoleh adalah sebesar 0,105, 

artinya nilai penyimpangan 

koefisien regresi variabel harga 

adalah sebesar 0,105 dimana 

semakin kecil nilai 

penyimpangan dalam koefisien 

regresi tersebut maka semakin 

bearti kontribusi variabel 

tersebut terhadap variabel 

terikatnya. 

c) Nilai Standart Error 

komunikasi pemasaran yang 

diperoleh adalah sebesar 0,119, 

artinya nilai penyimpangan 

koefisien regresi variabel 

komunikasi pemasaran adalah 

sebesar 0,119 dimana semakin 

kecil nilai penyimpangan 

dalam koefisien regresi 

tersebut makan semakin berarti 

 

 

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 
Coefficients 

B Standart Error Beta 

1 (Constant) 5,213 2,595  

Harga ,347 ,105 ,365 

Komunikasi Pemasaran ,509 ,119 ,471 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Hasil Penelitian, 2016 (Data Diolah) 



Vol. 2 No. 2. Desember 2016                                             ISSN: 2476-910X 

 

Jurnal Bisnis Kolega     14 
 

kontribusi variabel tersebut terhadap 

variabel terikatnya. 

3) Interprestasi Nilai Standardized Coefficients 

Bet, yaitu: 

a) Nilai Standardized Coefficients Beta 

harga yang diperoleh adalah sebesar 

0,365, artinya nilai koefisien jalur atau 

koefisien regresi variabel harga dimana 

semua variabel telah ditransformasi ke 

dalam bentuk Standardized adalah 

sebesar 0,365. 

b) Nilai Standardized Coefficients Beta 

komunikasi pemasaran yang diperoleh 

adalah sebesar 0,471, artinya nilai 

koefisien jalur atau koefisien regresi 

variabel komunikasi pemasaran dimana 

semua variabel telah ditransformasi ke 

dalam bentuk Standardized adalah 

sebesar 0,471. 

 

 

KoefisienDeterminasi (Adjusted R
2
) 

Nilai Koefisien determinasi 

ditujukan untuk mengetahui seberapa 

besar kemampuan model dalam 

menerangkan variabel terikat, yaitu 

seberapa besar pengaruh harga dan 

komunikasi pemasaran terhadap 

keputusan pembelian pada PT. Wira 

Sukses Sejati. Nilai koefisien 

determinasi merupakan nilai kuadrat 

dari nilai R yang diperoleh (Adjusted 

R
2
). Hasil uji determinasi dapat dilihat 

pada tabel berikut ini: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel  diatas menunjukkan bahwa : 

1) Nilai R atau korelasi yang diperoleh adalah 

sebesar 0,694, artinya korelasi antara variabel 

harga dan komunikasi pemasaran memiliki 

nilai positif dan hubungan yang kuat terhadap 

keputusan pembelian pada PT. Wira Sukses 

Sejati yaitu sebesar 0,694. 

2) Nilai R
2
 atau koefisien determinasi yang 

diperoleh adalah sebesar 0,481 artinya 

variabel keputusan pembelian dapat 

dijelaskan oleh variabel harga dan variabel 

komunikasi pemasaran sebesar 48,1%. 

3) Nilai Adjusted R
2
 atau koefisien determinasi 

yang telah terkoreksi dengan jumlah variabel 

dan ukuran sampel sehingga dapat 

mengurangi unsur bias jika terjadi 

penambahan variabel maupun penambahan 

ukuran sampel yang diperoleh adalah sebesar 

0,460. Hal ini berarti besarnya pengaruh 

harga dan komunikasi pemasaran 

terhadap keputusan pembelian pada 

PT. Wira Sukses Sejati adalah 

sebesar 46% dan sisanya 54% 

dipengaruhi oleh faktor-faktor lain 

yang berasal dari luar model 

penelitian ini seperti kualitas 

produk dan merek. 

4) Nilai Standart Error of the estimate 

yang diperoleh adalah sebesar 

1,10706 artinya nilai penyimpangan 

antara persamaan regresi dengan 

nilai variabel terikat riil nya adalah 

sebesar 1,10706 satuan variabel 

terikat. 

 

Uji F 

Uji F digunakan untuk 

menunjukkan apakah variabel bebas 

Model Summary
b
 

Model 

R R Square Adjusted R Square 

Standart Error of 

the Estimate 

 1 ,694a ,481 ,460 1,10706 

a. Predictors: (Constant), Harga, Komunikasi Pemasaran 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Hasil Penelitian, 2016 (Data Diolah) 
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yang dimasukkan dalam model mempunyai 

pengaruh secara simultan terhadap variabel 

terikat, yaitu untuk mengetahui  apakah variabel 

harga (X1) dan variabel komunikasi pemasaran 

(X2) berpengaruh secara simultan 

terhadap keputusan pembelian (Y). Hasil 

uji F dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

 

 Hasil Uji F 

ANOVA
b
 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 55,715 2 22,858 22,730 ,000a 

Residual 60,054 49 1,226   

Total 115,769 51    

a. Predictors: (Constant), Harga, Komunikasi Pemasaran 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Hasil Penelitian, 2016 (Data Diolah) 

Tabel  di atas menunjukkan bahwa: 

1) Nilai Sum of Squares Regression yang 

diperoleh adalah sebesar 55,715, artinya nilai 

yang menunjukkan jumlah kuardrat dari 

selisih antara nilai prediksi dengan nilai rata-
rata prediksi yang diperoleh adalah sebesar 

55,715. 

2) Nilai Sum of Squares Residual yang diperoleh 

adalah sebesar 60,054, artinya nilai yang 

menunjukkan jumlah kuardrat dari selisih 

antara nilai riil dengan nilai rata-rata prediksi 

yang diperoleh adalah sebesar 60,054. 

3) Nilai Sum of Squares Total yang diperoleh 

adalah sebesar 115,769, artinya nilai yang 

menunjukkan jumlah kuardrat dari selisih 

antara nilai riil dengan nilai rata-rata riil yang 

diperoleh adalah sebesar 115,769. 

4) Nilai df regression yang diperoleh adalah 

sebesar 2, artinya nilai ini menunjukkan nilai 

k-1 yaitu jumlah variabel dikurangi 1 (3-1=2). 

5) Nilai df residual yang diperoleh adalah 

sebesar 49, artinya nilai ini menunjukkan nilai 

n-k yaitu jumlah pengamatan dikurangi 

jumlah variabel (52-3=49). 

6) Nilai df total yang diperoleh adalah sebesar 51 

yang artinya nilai ini menunjukkan nilai 

penjumlahan dari df regression dan df 

residual (2+49=51). 

7) Nilai Mean Square Regression yang diperoleh 

adalah sebesar 27,858, artinya nilai hasil 

pembagian dari sum of square regression  

dengan df regression yang diperoleh 

adalah sebesar 27,858. 

8) Nilai Mean square residual yang 

diperoleh adalah sebesar 1,226, 

artinya nilai hasil pembagian dari 
sum of square residual dengan df 

residual yang diperoleh adalah 

sebesar 1,226. 

9) Nilai Fhitung (22,730) yang diperoleh 

lebih besar dari nilai Ftabel (3,19) dan 

tingkat signifikansi F yang diperoleh 

0,000 < 0,05. Maka hal ini bearti H0 

ditolah dan Hi diterima artinya 

variabel harga dan komunikasi 

pemasaran secara simultan 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada PT. Wira Sukses 

Sejati. 

 

Uji t 

Uji t digunakan untuk 

menunjukkan apakah variabel bebas 

yang dimasukkan dalam model 

mempunyai pengaruh secara parsial 

terhadap variabel terikat, yaitu 

mengetahui apakah variabel harga (X1) 

dan variabel komunikasi pemasaran (X2) 

berpengaruh secara parsial terhadap 

keputusan pembelian (Y). Hasil uji t 

dapat dilihat pada tabel berikut: 
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Hasil Uji t 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel  di atas menunjukkan bahwa : 

1) Nilai thitung (3,304) yang diperoleh untuk 

variabel harga lebih besar dari nilai ttabel 

(2,0096) dan tingkat signifikansi t yang 

diperoleh 0,002 < 0,05, maka hal ini H0 

ditolak Hi diterima artinya variabel harga 

berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada PT. Wira Sukses 

Sejati. 

2) Nilai thitung (4,265) yang diperoleh untuk 

variabel komunikasi pemasaran lebih besar 

dari nilai ttabel (2,0096) tingkat signifikansi t 

yang diperoleh 0,000 < 0,05, maka hal ini H0 

ditolak Hi diterima artinya variabel 

komunikasi pemasaran berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada PT. Wira Sukses Sejati. 

 

Secara parsial komunikasi pemasaran 

berpengaruh lebih dominan terhadap keputusan 

pembelian pada PT. Wira Sukses Sejati 

dibandingkan dengan harga 

 

                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                  

Kesimpulan yang dapat ditarik peneliti dari 

hasil pembahasan penelitian ini adalah: 

1) Secara simultan variabel harga dan 

komunikasi pemasaran berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian di PT. Wira Sukses 

Sejati. 

2) Secara parsial variabel komunikasi pemasaran 

berpengaruh lebih dominan terhadap 

keputusan pembelian dibandingkan variabel 

harga.  

 

Saran 

Saran yang dapat dikemukakan 

peneliti berdasarkan hasil penelitian 

yang diharapkan dapat bermanfaat bagi 

perusahaan kedepannya adalah: 

1) Komunikasi pemasaran memiliki 

pengaruh yang lebih dominan 

dibandingkan dengan harga, maka 

hendaknya perusahaan dapat 

melakukan acara demo produk 

sebulan sekali di lokasi perusahaan 

konsumen yang berbeda agar 

konsumen dapat menyadari dan 

mengetahui pentingnya memiliki 

produk alat pemadam kebakaran dan 

juga melakukan media iklan seperti 

memasang billboard atau spanduk di 

banyak tempat sehingga lebih mudah 

dijumpai dan di kenal masyarakat 

luas agar dapat lebih meningkatkan 

keputusan pembelian. 

2) Harga dan komunikasi pemasaran 

secara simultan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian 

PT.Wira Sukses Sejati, maka selain 

meningkatkan komunikasi 

pemasaran perusahaan, perusahaan 

hendaknya juga memberikan 

potongan harga yang lebih tinggi 5% 

dari yang telah ditetapkan sehingga 

harga produk perusahaan lebih 

murah dikarenakan harga produk 

perusahaan telah ditetapkan oleh 

distributor utama. 

3) Dalam keputusan pembelian produk 

PT.Wira Sukses Sejati, perusahaan 

Coefficients
a
 

Model 

     T       Sig. 

1 

 

(Constant) 2,009 ,050 

Harga 3,304 ,002 

Komunikasi Pemasaran 4,265 ,000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Hasil Penelitian, 2016 (Data Diolah) 
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hendaknya dapat melihat faktor lain yang 

dapat mempengaruhi keputusan pembelian di 

luar dari harga dan komunikasi pemasaran 

seperti kualitas produk, merek dan faktor 

lainnya agar keputusan pembelian produk 

yang diberikan lebih efektif dan efisien. 
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