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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Promosi, Kualitas Produk, dan 

Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian produk ikan hias di Acenk 

Predator Fish. Metode penelitian yang digunakan yaitu penelitian 

kuantitatif, penelitian yang datanya dikumpulkan dari sampel atas populasi 

untuk mewakili seluruh populasi. Dengan menyebarkan kuesioner. Model 

analisis yang digunakan adalah analisis linier berganda. Pemilihan sampel 

dilakukan dengan cara insidental sampling. Adapun sampel yang diambil 

berjumlah 84 responden. 

Hasil uji regresi menunjukan bahwa 56,6% faktor-faktor Keputusan 

Pembelian dapat dijelaskan oleh Promosi, Kualitas Produk dan Pelayanan 

sedangkan sisanya 43,4% dijelaskan oleh faktor lain yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. Sedangkan hasil uji F menunjukan bahwa secara 

simultan variabel Promosi, Kualitas Produk dan Pelayanan secara serempak 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan 

hasil analisis yaitu nilai Fhitung= 37,003 > dari Ftabel= 2,720. Hasil uji t 

menunjukan bahwa variabel Promosi dengan hasil analisi thitung (3,483), 

variabel Kualitas Produk dengan hasil analisis thitung (3,407), variabel 

Pelayanan dengan hasil analisis thitung (3,434) dimana ttabel (2,830), maka 

secara parsial variabel tersebut berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk ikan hias di Acenk Predator Fish. 
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PENDAHULUAN 

 Perkembangan ikan hias di Indonesia mengalami kemajuan yang terus meningkat, 

terutama ikan hias air tawar asli Indonesia. Pemasaran ikan hias semakin meningkat karena 

banyak yang menggemari dan memelihara ikan hias di aquarium untuk menghiasi ruangan 

maupun kolam kecil di taman atau halaman rumah, Ikan hias cukup dikenal oleh masyarakat 

sebagai hiasan di aquarium. Usaha ikan hias merupakan salah satu usaha yang memberikan 

alternatif sumber penghasilan untuk meningkatkan pendapatan pengusaha. Hal ini disebabkan 

dalam usaha ikan hias memiliki keunggulan yaitu teknologinya yang mudah diserap dan 

diterapkan, usaha ikan hias dapat dilakukan dalam skala rumahan tidak membutuhkan lahan 

yang luas, perputaran modal cepat dan dapat dijual dalam waktu yang cepat serta pangsa pasar 

yang menjanjikan baik domestik maupun ekspor. 

 Prospek usaha ikan hias ternyata dapat memberikan kehidupan bagi banyak orang yang 

menekuninya, selain orang suka akan keindahan ikan hias, banyak pula orang yang 

menggantungkan hidupnya dari bisnis usaha ikan hias yang jenisnya beragam, karena sebagian 

jenis ikan hias yang harganya cukup tinggi dan kunci sukses usaha ikan hias adalah telaten dan 

senang dalam memeliharanya. Usaha ikan hias memiliki nilai kelayakan usaha dari sisi finansial 
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untuk dibudidayakan, dilanjutkan dan dikembangkan pada masa yang akan datang. Bisnis ini 

tidak akan mungkin dikelola jika tidak memiliki nilai ekonomis, tidak mungkin terus berjalan 

tanpa potensi dan tidak mungkin bisa bertahan jika tidak ada kemauan. 

 Acenk Predator Fish merupakan salah satu reseller yang bergerak dibidang usaha ikan 

hias dan berkomitmen untuk selalu memberikan promosi, kualitas produk dan pelayanan yang 

terbaik dengan bentuk memberikan berbagai macam kemudahan dalam bertransaksi pemesanan 

ikan hias sehingga mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Acenk Predator Fish 

berlokasi di Kp. Kelapa RT.01/RW.05 Citayam. Faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen adalah promosi, dimana suatu akitivitas komunikasi yang dilakukan oleh 

seseorang atau suatu perusahaan dengan masyarakat luas, tujuannya untuk memperkenalkan 

suatu produk atau jasa kepada masyarakat dan sekaligus mempengaruhi masyarakat luas agar 

membeli produk. Kegiatan tersebut bertujuan untuk meningkatkan penjualan dengan cara 

menarik minat konsumen dalam mengambil keputusan membeli. Keputusan pembelian yang 

baik tidak hanya untuk pembelian sesaat, tetapi harus dipertahankan untuk jangka panjang. 

Namun kurangnya promosi yang dilakukan Acenk Predator Fish menyebabkan menurunnya 

angka penjualan. Untuk itu Acenk Predator Fish harus meningkatkan promosi agar konsumen 

tertarik untuk membeli produk yang ditawarkan dan kembali meningkatkan pendapatan. 

 Selain faktor promosi faktor lainnya yang memiliki peranan dalam pengambilan 

keputusan pembelian terhadap konsumen yaitu kualitas produk. Dengan berbagai macam jenis 

ikan hias yang ada tentu kualitas harus sangat diperhatikan dan ditingkatkan lagi oleh Acenk 

Predator Fish mulai dari beragam varian jenis ikan hias, bentuk tubuh ikan yang mulus tidak 

terdapat kekurangan, warna dan corak ikan yang beragam dan kondisi ikan yang sehat dan aktif, 

tentu hal ini akan membuat konsumen tertarik dan merasa puas dengan kualitasnya sehingga 

akan sangat mempengaruhi keputusan pembelian. Kualitas produk merupakan salah satu 

komponen penting dalam menciptakan maupun mempertimbangkan strategi dalam suatu usaha, 

kualitas produk memiliki peran dalam menarik minat konsumen. Perawatan ikan itu sendiri 

dapat mempengaruhi kualitas dan dapat meningkatkan harga jual ikan tersebut. Namun 

minimnya pengawasan di Acenk Predator Fish karena hanya dilakukan pemiliknya saja, 

membuat beberapa perawatan ikan hias tidak maksimal sehingga kualitas produk ikan hias 

menurun. 

 Faktor promosi dan kualitas produk dirasa belum cukup tanpa adanya pelayanan yang 

baik disini penjual harus berusaha untuk memberikan pelayanan yang terbaik sesuai dengan 

konsumen. Namun pelayanan yang diberikan oleh Acenk Predator Fish berpatokan kepada 

pemiliknya saja. Keterbatasan belum memiliki pegawai menyebabkan proses pelayanan kurang 

maksimal dalam melayani konsumen untuk memberikan pelayanan yang cepat dan tepat yang 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Menurunnya minat konsumen dalam melakukan 

keputusan pembelian menyebabkan berkurangnya jumlah penjualan ikan hias dan membuat 

tidak tercapainya target Acenk Predator Fish dalam penjualan, hal itu sangat tidak baik untuk 

usaha. Agar minat konsumen kembali  untuk melakukan keputusan pembelian ikan hias di Acenk 

Predator Fish, maka penjual harus meningkatkan dan mengoptimalkan promosi, kualitas produk 

dan pelayanannya agar konsumen kembali tertarik untuk melakukan pembelian. 

 

 

METODE 

 Jenis Penelitian yang di gunakan  adalah kuantitatif. Menurut Siyoto dan Sodik dalam 

Hardani (2020:240) Penelitian kuantitatif adalah penelitian ilmiah yang sistematis terhadap 

bagian-bagian dan fenomena serta hubungan-hubungannya. Tujuan penelitian kuantitatif adalah 

mengembangkan dan menggunakan model matematis, teori dan atau hipotesis yang berkaitan 

dengan fenomena alam. Proses pengukuran adalah bagian krusial dalam penelitian kuantitatif. 

Hal ini memberikan gambaran atau jawaban akan hubungan yang fundamental dari hubungan 

kuantitatif. Dalam metode penelitian kuantitatif, umumnya masalah yang diteliti memiliki 

cakupan yang lebih luas serta variasi yang lebih kompleks dibandingkan dengan penelitian 

kualitatif. Penelitian kuantitatif lebih sistematis, terencana, terstruktur, jelas dari awal hingga 

akhir penelitian dan tidak dipengaruhi oleh keadaan yang ada pada lapangan. Metode penelitian 

yang digunakan pada penelitian ini adalah metode survey, yaitu dengan mengambil sempel dari 
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satu populasi dan menggunakan kuesioner, observasi dan interview sebagai alat dalam 

pengambilan data. 

 

HASIL & PEMBAHASAN 

 

HASIL 

 

Uji Kualitas Data 

 Langkah selanjutnya yang dilakukan setelah mengetahui berbagai tanggapan atas 

responden adalah melakukan uji kualitas data. Uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah  

berbagai item pernyataan atau indikator yang digunakan tersebut valid atau tidak serta reliabel 

atau tidak. Hal ini penting karena salah satu syarat bahwa sebuah data dapat dilakukan uji 

hipotesis adalah harus valid dan reliabel. Di bawah ini disajikan hasil uji kualitas data berupa uji 

validitas dan uji reliabilitas. 

 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas Variabel Promosi 

 Data di atas menunjukkan bahwa semua nilai rhitung yang disajikan pada kolom 

corrected item-total correlationhasil perhitungan menggunakan aplikasi SPSS (terlampir) lebih 

besar dibandingkan nilai 0,3 sehingga dapat dikataka bahwa semua item  pertanyaan tentang 

variabel promosi tersebut valid dapat digunakan untuk uji-uji selanjutnya 

 

Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel Kualitas Produk 

 Data di atas menunjukkan bahwa semua nilai rhitung yang disajikan pada kolom 

corrected item-total correlationhasil perhitungan menggunakan aplikasi SPSS (terlampir) lebih 

besar dibandingkan nilai 0,3 sehingga dapat dikataka bahwa semua item pertanyaan tentang 

variabel kualitas produk tersebut valid dapat digunakan untuk uji-uji selanjutnya. 

 

Tabel 3. Hasil Uji Validitas Variabel Pelayanan 
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 Data di atas menunjukkan bahwa semua nilai rhitung yang disajikan pada kolom 

corrected item-total correlationhasil perhitungan menggunakan aplikasi SPSS (terlampir) lebih 

besar dibandingkan nilai 0,3 sehingga dapat dikataka bahwa semua item pertanyaan tentang 

variabel pelayanan tersebut valid dapat digunakan untuk uji-uji selanjutnya.    

 

Tabel 4. Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian 

 

 Data di atas menunjukkan bahwa semua nilai rhitung yang disajikan pada kolom 

corrected item-total correlationhasil perhitungan menggunakan aplikasi SPSS (terlampir) lebih 

besar dibandingkan nilai 0,3 sehingga dapat dikatakan bahwa semua item  pertanyaan tentang 

variabel keputusan pembelian tersebut valid dapat digunakan untuk uji-uji selanjutnya 

 

Uji Reliabilitas 

 

Tabel 5. Hasil Uji Reliabilitas 

 Data diatas menunjukan bahwa semua nilai cronbach alpha yang tertera dalam tabel 

reliability statistic (terlampir) hasil perhitungan dengan menggunakan SPSS untuk masing-

masing variabel lebih besar dari 0,6 sehingga dapat dikatakan bahwa semua instrumen penelitian 

ini handal (reliabel) dan dapet digunakan untuk uji selanjutnya. 

 

Hasil Uji Asumsi Klasik 

  

1. Hasil Uji Normalitas 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

Gambar 1. Hasil Uji Normalitas 

Pada output SPSS, lihat diagram Histogram: jika membentuk lengkung kurve normal maka 

residual dinyatakan normal dan asumsi normalitas terpenuhi. 
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Tabel 6. One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Berdasarkan  table output di atas,diketahui bahwa nilai signifikan Asymp. Sig. (2-tailed) 

sebesar 0,136 > 0,05, maka sesuai dengan dasar pengambilan keputusan dengan uji normlitas 

Kolmogorov-smirnov di  atas,dapat disimpilkan bahwa data berdistribusi normal,dengan 

demikina,asumsi atau persyaratan normalitas dalam model regresi sudah terpenuhi. 

 

2. Uji Multikolinieritas 

 

 Uji multikolinieritas bertujuan untuk melihat apakah terdapat korelasi antara variabel 

bebas atau tidak. Multikolinieritas dilakukan dengan melihat nilai tolerance dan variance 

inflation factor (VIF). Dikatakan tidak terjadi multikolinieritas jika nilai tolerance > 0,1 atau VIF 

< 10. Di bawah ini disampaikan hasil uji multikolinieritas dengan  melihat tolerance dan variance 

inflation factor (VIF). 

 

Tabel 7. Hasil Uji Multikolinieritas 

 

Data di atas menunjukkan bahwa semua nilai tolerance variabel independen yang ada diatas 0,1 

serta nilai VIF variabel indenpedennya semua dibawah 10 yang berarti bahwa tidak terjadi 

multikolinieritas. 

 

3. Uji Heteroskedastisitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Hasil Heteroskidastisitas Dengan Pendekatan Grafik 

 

 Grafik scatterplot di atas memperlihatkan bahwa titik-titik menyebar secara acak tidak 

membentuk sebuah pola tertentu yang jelas serta tersebar baik di atas maupun di bawah angka 
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nol pada sumbu Y. Hal ini berarti tidak terjadi heteroskedastisitas pada model regresi, sehingga 

model regresi layak digunakan untuk memprediksi keputusan pembelian berdasarkan masukan 

variabel independennya. 

 

Tabel 8. Hasil Uji Heteroskedastisitas dengan Pendekatan Glejser 

 Tabel di atas menunjukkan bahwa tingkat signifikansi dari Promosi (X1) adalah sebesar 

0,001, Kualitas Produk (X2) Sebesar 0,001 dan  Pelayanan sebesar 0,001 Jumlah tersebut lebih 

besar  dari 0.05, sehingga dapat disimpulkan bahwa dalam model regresi tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

 

Hasil Uji Hipotesis 

 

 Setelah semua data dinyatakan layak untuk dilakukan uji selanjutnya, maka langkah 

terakhir yang dilakukan adalah melakukan uji hipotesis. Uji ini bertujuan untuk menjawab 

rumusan masalah sekaligus dugaan sementara atas jawaban rumusan masalah tersebut yang 

tertuang dalam hipotesis. Beberapa hal yang termasuk ke dalam uji hipotesis ini anatara lain 

persamaan regresi, uji F (uji simultan), koefisien determinasi (R2) dan uji t (uji parsial). 

 

1. Persamaan Regresi Linier Berganda 

 

Tabel 9. Hasil Uji Regresi Berganda 

 Melihat nilai unstandardized coefficients beta di atas, maka dapat ditentukan persamaan 

regresi linier berganda yang dihasilkan dari penelitian ini, sebagai berikut 

 

Y =7,379 + 0,421X1 + 0,326X2 + 0,386X3 

 

Yang berarti bahwa : 

a. Constanta sebesar 7,379 yang berarti jika variabel promosi, kualitas produk dan 

pelayanan di anggap nol maka variabel keputusan pembelian hanya sebesar 7,379 

b. Koefisien regresi variabel promosi dioperoleh nilai sebesar 0,421 yang berarti jika 

variabel promosi mengalami kenaikan satu-satuan sementara variabel kualitas produk 

dan pelayanan diasumsikan tetap maka keputusan pembelian juga akan mengalami 

kenaikan sebesar 0,421 satuan skor. 
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c. Koefisien regresi variabel kualitas produk diperoleh nilai 0,326 yang berarti jika variabel 

kualitas produk mengalami kenaikan satu-satuan sementara variabel promosi dan 

pelayanan diasumsikan tetap maka keputusan pembelian juga akan mengalami kenaikan 

sebesar  0,326 satuan skor. 

d. Koefisien regresi variabel pelayanan diperoleh nilai 0,386 yang berarti jika variabel 

pelayanan mengalami kenaikan satu-satuan sementara variabel promosi dan kualitas 

produk diasumsikan tetap maka keputusan pembelian juga akan mengalami kenaikan 

sebesar 0,386 satuan skor. 

 

 

2. Hasil Uji F (Uji Simultan) 

 

Tabel 10. Hasil Uji F 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Tabel di atas menunjukkan bahwa nilai Fhitung yang diolah dengan menggunakan SPSS 

adalah sebesar 37,033. Sementara itu nilai Ftabel yang dilihat pada tabel nilai- nilai untuk 

distribusi F adalah 2,720 Dengan demikian maka dapat dikatakan bahwa  nilai Fhitung= 37,033 

> dari Ftabel= 2,720. Ini berarti bahwa variabel independen yang  terdiri dari promosi, kualitas 

produk dan pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk ikan hias di Acenk Predator Fish. 

 

3. Koefisien Determinasi (R2) 

 

Tabel 11. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 

 

 

 

 

 

 Tabel di atas menunjukan bahwa nilai  adjusted r square adalah 0,566 atau 56,6% ini 

berarti bahwa variabel independen berupa promosi, kualitas produk dan pelayanan secara 

bersama-sama mempengaruhi variabel dependen keputusan pembelian produk ikan hias di 

Acenk Predator Fish 56,6% sedangkan sisanya sebesar 43,4% dipengaruhi oleh variabel lainnya 

yang tidak termasuk dalam penelitian ini, misalnya harga, lokasi dan lain sebagainya 

 

4. Hasil Uji t (Uji Parsial) 

 

Tabel 12. Hasil Uji t (Uji Parsial) 

 

 

 

 

 

 

 

 Guna menentukan H0 maupun H1 yang ditolak atau diterima maka nilai thitung di atas 

dapat dibandingkan dengan nilai ttabel pada tingkat signifikasi 5% (ɑ = 0,05). Nilai ttabel pada 
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tingkat signifikasi 5% (ɑ = 0,05) adalah 2,830. Dengan membandingkan thitung dan ttabel maka 

dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

a. Secara parsial promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk ikan hias di Acenk Predator Fish karena thitung (3,483) > ttabel (2,830) serta nilai 

signifikanya dibawah 0,05 

b. Secara parsial kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk ikan hias di Acenk Predator Fish karena thitung (3,407) ˃  ttabel (2,830) 

serta nilai signifikansinya di bawah 0,05. 

c. Secara parsial pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan  

pembelian produk ikan hias di Acenk Predator Fish karena thitung (3,434) ˃  ttabel (2,830) 

serta nilai signifikansinya di bawah 0,05. 

 

 

 

PEMBAHASAN 

 

 Sesuai dengan latar belakang yang telah disampaikan diawal yang dimana sampai saat 

ini masih ditemukan kendala di Acenk Predator Fish khususnya mengenai keputusan pembelian 

sehingga perlu dilakukan penelitian diantaranya dengan menggunakan variabel promosi, kualitas 

produk dan pelayanan maka permasalahan tersebut setidaknya mulai terjawab. Dari tiga variabel 

independen yang digunakan, semua variabel berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk ikan ikan hias di Acenk Predator Fish. Pengaruh variabel promosi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk ikan hias di Acenk Predator Fish karena 

thitung 3,483 > ttabel 2,830 serta tingkat signifikan sebesar 0,01. Dan pengaruh variabel kualitas 

produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk ikan hias di Acenk Predator Fish 

karena thitung 3,407 > ttabel 2,830 serta tingkat signifikan sebesar 0,01. Sedangkan pengaruh 

variabel pelayanan terhadap keputusan pembelian produk ikan hias di Acenk Predator Fish 

karena thitung 3,434 > ttabel 2,830 serta tingkat signifikan sebesar 0,01. 

 Hal ini memang sering terjadi, dimana masyarakat akan tertarik terhadap promosi, 

kualiatas produk dan pelayanan yang dimana pelanggan akan berfikir bahwa sebuah promosi 

dan pelayanan yang baik menentukan kualitas produk di Acenk Predator Fish. Karena dengan 

promosi dan pelayanan yang baik pelanggan sudah  tidak akan meragukan lagi kualitas produk 

ikan hias di Acenk Predator Fish. Jika dibandingkan dengan berbagai penelitian yang telah 

dilakukan oleh peneliti sebelumnya, tentunya akan lebih menguatkan penelitian-penelitian 

tersebut dimana yang menentukan seseorang memutuskan untuk membeli sebuah produk adalah 

promosi, kualitas produk dan pelayanan. 

 Disisi lain, demografi responden juga menunjukkan bahwa pelanggan yang melakukan 

pembelian ikan hias di Acenk Predator Fish dengan jenis kelamin prempuan lebih sedikit 

dibanding dengan laki-laki. Mengapa demikian? Karena biasanya kaum laki-laki lebih banyak 

yang menyukai memelihara ikan hias karena hobi atau sebagai hiburan saja dibandingkan 

dengan prempuan. 

 

 Dengan melihat uraian di atas, maka dapat dikatakan bahwa dengan promosi, kualitas 

produk dan pelayanan tentu dapat meningkatkan keputusan pembelian produk ikan hias di Acenk 

Predator Fish. Ada titik tertentu dimana promosi, kualitas produk dan pelayanan dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. Oleh sebab itu, Acenk Predator Fish harus mampu 

menganalisa dan melihat hal tersebut dengan baik. Menurut Endaryono, B. T., & Djuhartono, T. 

(2021). Dalam kondisi perekonomian yang sedang berkembang saat ini dan persaingan semakin 

ketat sebagai perusahaan yang sudah cukup lama berkecimpung dalam bidang material dan 

memiliki banyak cabang di Indonesia tentunya perusahaan ingin mendapatkan lebih banyak lagi 

pelanggan dan mempertahankan loyalitas pelanggan yang sudah ada. Oleh karena itu 

perusahaan harus menentukan strategi promosi yang efektif dan efisien. 

 Menurut Dikjaya, I., Djamaa, W., & Endaryono, B. T. (2022) Sistem adalah 

kumpulan/group dari sub sistem/bagian/komponen apapun baik phisik ataupun non phisik yang 

saling berhubungan satu sama lain dan bekerja sama secara harmonis untuk mencapai satu tujuan 
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tertentu. Sistem informasi adalah suatu sistem dalam suatu organisasi yang mempertemukan 

kebutuhan pengolahan transaksi harian yang mendukung fungsi operasi organisasi yang bersifat 

manajerial dengan kegiatan strategi dari suatu organisasi untuk dapat menyediakan kepada pihak 

luar tertentu dengan laporan-laporan yang diperluka.  

  

 

 

KESIMPULAN 

 

Sesuai dengan uraian-uraian di atas serta hasil analisis dan interpretasi data yang telah 

dijelaskan sebelumnya, maka dapat diambil simpulan sebagai berikut: 

a. Secara simultan promosi, kualitas produk dan pelayanan berpengaruh signifikan  

terhadap keputusan pembelian ikan hias di Acenk Predator Fish. 

b. Secara parsial promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan  pembelian produk 

ikan hias di Acenk Predator Fish. 

c. Secara parsial kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk ikan hias di Acenk Predator Fish 

d. Secara parsial pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk 

ikan hias di Acenk Predator Fish . 
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