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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis “Pengaruh Faktor Pribadi
Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Alat Kesehatan Medis Pada
PT. Suricon Gemilang Karya” Dalam penelitian ini, faktor pribadi dan
promosi menjadi fokus utama. Beberapa penelitian sebelumnya juga telah
mengkaji pengaruh faktor pribadi dan promosi terhadap keputusan

Available online February 15, 2024 pembelian produk kesehatan. Hasil penelitian ini diharapkan dapat

memberikan kontribusi bagi pengembangan strategi pemasaran alat
kesehatan medis pada PT. Suricon Gemilang Karya yang lebih efektif
dan efisien serta diharapkan penelitian ini dapat memberikan wawasan
yang lebih komprehensif tentang faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian alat kesehatan medis. Metode penelitian yang
peneliti gunakan adalah kuantitatif dengan mengambil populasi sebanyak
100 responden yang diberikan kuesioner yang berisi pernyataan-
pernyataan sesuai dengan indikator variabel faktor pribadi dan variabel
promosi. Kesimpulan pada penelitian ini menunjukkan bahwa variabel
faktor pribadi dan variabel promosi berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian alat kesehatan medis pada PT.
Suricon Gemilang Karya.
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ABSTRACT

This study aims to analyze "The Effects of Personal Factors and Promotion on Purchasing Decisions for
Medical Devices at PT Suricon Gemilang Karya" In this study, personal and promotional factors are the main
focus. Several previous studies have also examined the influence of personal factors and promotions on
purchasing decisions for health products. The results of this study are expected to contribute to developing a
more effective and efficient marketing strategy for medical devices at PT Suricon Gemilang Karya. Hopefully,
this research can provide a more comprehensive insight into the factors that influence purchasing decisions for
medical devices. The research method that researchers use is quantitative by taking a population of 100
respondents who are given a questionnaire containing statements in accordance with the variable indicators of
personal factors and promotional variables. The conclusion of this study shows that the personal factor variable
and the promotion variable have a positive and significant effect on purchasing decisions for medical devices at
PT Suricon Gemilang Karya. It has been proven in quantitative tests such as the T-test and F-test and Multiple
Linear Regression Analysis.

PENDAHULUAN

Dalam beberapa dekade terakhir, Indonesia telah secara bertahap meningkatkan fokusnya pada
kesehatan masyarakat dengan berbagai upaya. Kesehatan menjadi salah satu aspek penting yang harus
diperhatikan dalam alokasi dana pemerintah, yang tercermin dalam berbagai standar hak asasi manusia
yang diterapkan di negara ini (Dewi, 2021). Seperti yang tercantum dalam Undang-Undang Dasar 1945
pasal 28 yang menyatakan bahwa setiap warga negara berhak atas pelayanan kesehatan. Rumah sakit
memegang peran sentral dalam sistem kesehatan, sebagai pusat pelayanan utama. Dalam menyediakan
layanan tersebut, rumah sakit baik milik swasta maupun pemerintah harus memberikan pelayanan yang
bermanfaat bagi masyarakat (Arikunto, 2018).

Sebagai bagian dari tanggung jawab negara terhadap perlindungan hak dasar, pemerintah
bertanggung jawab atas penyediaan fasilitas layanan kesehatan yang memadai termasuk ketersediaan
obat-obatan. Hal ini diamanatkan dalam Undang-Undang Nomor 36 Tahun 2009 tentang Kesehatan, yang
mengatur bahwa pemerintah harus menjamin ketersediaan, pemerataan, dan aksesibilitas pelayanan
kesehatan. Salah satu aspek penting dalam pemenuhan kebutuhan ini adalah melalui pengadaan alat
kesehatan dan obat-obatan. Di Indonesia, terlihat peningkatan dalam fasilitas kesehatan dan peningkatan
pasokan alat kesehatan, baik melalui institusi kesehatan maupun perusahaan swasta.
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Dengan meningkatnya permintaan akan alat kesehatan setiap tahunnya, terjadi penurunan omset
penjualan pada PT. Suricon Gemilang Karya dari tahun 2021 hingga 2022. Hal ini mengindikasikan adanya
ketidakseimbangan antara permintaan yang tinggi dan pasokan alat kesehatan di perusahaan tersebut.
Salah satu faktor yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen adalah promosi yang dilakukan
oleh perusahaan itu sendiri. Promosi menjadi hal yang penting dalam kesan yang diingat oleh konsumen
saat akan membeli suatu produk.

Selain promosi, faktor pribadi individu juga memainkan peran penting dalam keputusan pembelian.
Dengan peningkatan taraf hidup, masyarakat semakin menuntut kualitas kesehatan yang lebih baik. Ini
mendorong peningkatan dalam pelayanan kesehatan, baik dalam aspek pengobatan maupun pencegahan
(Kotler, 2021). Kepuasan konsumen dalam membeli barang atau jasa dipengaruhi oleh berbagai faktor
lingkungan dan faktor pribadi, yang dapat mempengaruhi proses pengambilan keputusan konsumen
dalam memilih produk. Oleh karena itu, penting bagi perusahaan untuk memahami dan merespons
kebutuhan serta preferensi konsumen dalam upaya meningkatkan penjualan dan kepuasan konsumen.

METODE

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode penelitian yang mengacu pada
filosofi positivisme. Metode kuantitatif ini bertujuan untuk menggambarkan dan menguji hipotesis yang
diajukan oleh peneliti. Dalam penelitian ini, data dikumpulkan melalui survei yang dilakukan dengan
menyebarkan kuesioner kepada responden secara individu. Tanggapan yang diberikan oleh responden
merupakan hasil dari pertanyaan-pertanyaan yang diajukan oleh peneliti, dengan menggunakan skala
Likert dari sangat tidak setuju hingga sangat setuju.

Data yang dikumpulkan merupakan data primer, yang berarti data tersebut diperoleh langsung dari
hasil penelitian, baik dengan mewawancarai responden langsung maupun dengan melibatkan mereka
dalam pengisian kuesioner. Dalam hal ini, data primer yang digunakan adalah data kuesioner. Teknik
analisis data yang digunakan adalah analisis statistik deskriptif, yang bertujuan untuk menggambarkan
atau menganalisis hasil penelitian tanpa membuat kesimpulan yang lebih lanjut.

Selanjutnya, dalam analisis data dilakukan pula uji validitas dan uji reliabilitas. Uji validitas
bertujuan untuk menentukan sejauh mana pertanyaan-pertanyaan dalam kuesioner mampu mengukur
variabel yang dimaksud, sedangkan uji reliabilitas digunakan untuk menilai seberapa konsisten atau
handal pertanyaan-pertanyaan tersebut dalam mengukur variabel tersebut. Selain itu, dilakukan juga uji
asumsi klasik seperti uji normalitas dan uji multikolinearitas untuk memastikan bahwa data yang
digunakan memenuhi asumsi-asumsi dalam analisis regresi linear berganda. Analisis regresi linear
berganda digunakan untuk memahami hubungan antara variabel independen (faktor pribadi dan faktor
promosi) dengan variabel dependen (keputusan pembelian).

HASIL DAN PEMBAHASAN
Analisis
Uji Validitas
Uji validitas bertujuan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu kuesioner. Pada penelitian ini
peneliti telah menyebarkan kuesioner kepada 100 orang responden. Dalam uji validitas, dasar
pengambilan keputusan adalah sebagai berikut:
Tabel 1. Uji Validitas Faktor Pribadi (X1)
No Pernyataan Thitung Itabel Sig. Keterangan
1 Saya membeli alat kesehatan 0,388 0,196 0,00 Valid
medis PT. Suricon Gemilang
Karya karena sesuai dengan
rentan usia yang saya miliki
(X1.1)
2 Saya membeli alat kesehatan 0,425 0,196 0,00 Valid
medis PT. Suricon Gemilang
Karya karena sudah menjadi
kebutuhan dalam diri saya
(X1.2)
3  Saya membeli alat kesehatan 0,461 0,196 0,00 Valid
medis PT. Suricon Gemilang
Karya karena sesuai dengan
kemampuan ekonomi (X1.3)
4 Harga produk alat kesehatan 0,440 0,196 0,00 Valid
medis PT. Suricon Gemilang
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No Pernyataan Thitung I'tabel Sig. Keterangan
Karya lebih terjangkau
dibandingkan dengan tempat
lain (X1.4)

5 Alat kesehatan medis di PT. 0,496 0,196 0,00 Valid

Suricon Gemilang Karya menjadi
salah satu tujuan saya untuk
memenuhi kebutuhan medis
saya (X1.5)
6 Saya merasa puas dan senang 0,625 0,196 0,00 Valid
apabila menggunakan produk
alat kesehatan medis PT. Suricon
Gemilang Karya (X1.6)
7 Saya merasa senang 0,512 0,196 0,00 Valid
menggunakan produk alat
kesehatan medis PT. Suricon
Gemilang Karya dikarenakan
produknya telah memenuhi
kebutuhan saya (X1.7)
8 Produk alat kesehatan medis PT. 0,541 0,196 0,00 Valid
Suricon Gemilang Karya
memberikan kualitas produk
yang sesuai dengan harapan
saya (X1.8)
9 Saya membeli alat kesehatan 0,511 0,196 0,00 Valid
medis PT. Suricon Gemilang
Karya karena sesuai dengan
scoup bidang pekerjaan saya
(X1.9)
10  Alat kesehatan medis PT. 0,522 0,196 0,00 Valid
Suricon Gemilang Karya
menunjang kebutuhan dalam
pekerjaan saya (X1.10)
Sumber: Data diolah Peneliti, 2023
Tabel 1 menunjukkan bahwa semua butir pernyataan variabel faktor pribadi (X1) memiliki nilai
Thitung > Ttabel, Yaitu 0,196. Berdasarkan hal tersebut dapat ditarik kesimpulan bahwa 10 (sepuluh) butir
pernyataan pada variabel faktor pribadi (X1) tersebut dinyatakan valid dan sudah layak dijadikan
pengukuran variabel penelitian.
Uji validitas kuesioner untuk variabel promosi (X2) dalam penelitian ini di lakukan kepada 100
orang responden dengan df sebanyak 100 responden dan rwpe sebesar 0,196. Hasil uji validitas dapat
dilihat pada tabel berikut.

Tabel 2. Validitas Promosi (X2)
No Pernyataan Thitung Ttabel Sig. Keterangan
1 Iklan yang diberikan oleh PT. 0,574 0,196 0,00 Valid
Suricon Gemilang Karya
menarik perhatian (X2.1)
2 Pesan dalam iklan alat 0,667 0,196 0,00 Valid
kesehatan medis PT. Suricon
Gemilang Karya mudah
dipahami (X2.2)
3 Media promosi yang dipilih oleh 0,640 0,196 0,00 Valid
PT. Suricon Gemilang Karya
mudah diterima masyarakat
(X2.3)
4 Saya sering melihat iklan PT. 0,601 0,196 0,00 Valid
Suricon Gemilang Karya
Instagram dan Tiktok (X2.4)
5 Iklan alat kesehatan medis PT. 0,572 0,196 0,00 Valid
Suricon Gemilang Karya sering
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No Pernyataan Thitung Ttabel Sig. Keterangan
muncul di media sosial (X2.5)
6 PT. Suricon Gemilang Karya 0,516 0,196 0,00 Valid

sering melakukan promosi alat
kesehatan di media sosial (X2.6)
7 Saya sering melihat iklan alat 0,538 0,196 0,00 Valid
kesehatan medis PT. Suricon
Gemilang Karya di berbagai
marketplace, website dan social
media (X2.7)
8 Saya membeli produk alat 0,548 0,196 0,00 Valid
kesehatan medis PT. Suricon
Gemilang Karya karena promosi
yang diberikan kepada
konsumen (X2.8)
Sumber: Data diolah Peneliti, 2023

Tabel 2 menunjukkan bahwa semua butir pernyataan variabel promosi (X2) memiliki nilai rniwng >
T'abel, yaitu 0,196. Berdasarkan hal tersebut dapat ditarik kesimpulan bahwa 8 (delapan) butir pernyataan
pada variabel promosi (X2) tersebut dinyatakan valid dan sudah layak dijadikan pengukuran variabel
penelitian.

Uji validitas kuesioner untuk variabel keputusan pembelian (Y) dalam penelitian ini di lakukan
kepada 100 orang responden dengan df sebanyak 100 responden dan rwbe sebesar 0,196. Hasil uji
validitas dapat dilihat pada tabel berikut.

Tabel 3. Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y)
No Pernyataan Thitung Itabel Sig. Keterangan
1 Saya memilih untuk membeli 0,464 0,196 0,00 Valid
produk alat kesehatan medis di
PT. Suricon Gemilang Karya
karena memiliki keunggulan
produk tersendiri (Y1.1)
2 Saya membeli produk alat 0,423 0,196 0,00 Valid
kesehatan medis di PT. Suricon
Gemilang Karya karena
bergaransi (Y1.2)
3 Saya mencari informasi produk 0,397 0,196 0,00 Valid
alat kesehatan medis PT.
Suricon Gemilang Karya kepada
orang yang sudah
menggunakannya (Y1.3)
4 Saya memutuskan untuk 0,461 0,196 0,00 Valid
membeli produk alat kesehatan
PT. Suricon Gemilang Karya
setelah membandingkan
dengan produk perusahaan lain
(Y1.4)
5 Saya membeli produk alat 0,517 0,196 0,00 Valid
kesehatan medis di PT. Suricon
Gemilang Karya karena saluran
distribusinya baik (Y1.5)
6 Saya memutuskan membeli 0,438 0,196 0,00 Valid
produk alat kesehatan medis di
PT. Suricon Gemilang Karya
karena pengemasannya aman
(Y1.6)
7 Saya membeli alat kesehatan 0,506 0,196 0,00 Valid
medis di PT. Suricon Gemilang
Karya lebih dari satu kali (Y1.7)
8 Jika saya membutuhkan alat 0,573 0,196 0,00 Valid
kesehatan medis saya membeli
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No Pernyataan Thitung T'tabel Sig. Keterangan
di PT. Suricon Gemilang Karya
(YL.8)
9 Saya membeli lebih dari satu 0,542 0,196 0,00 Valid
produk di PT. Suricon Gemilang
Karya setiap melakukan
transaksi (Y1.9)
10  Setiap pembelian grosir alat 0,472 0,196 0,00 Valid
kesehatan medis di PT. Suricon
Gemilang Karya mendapatkan
diskon (Y1.10)
Sumber: Data diolah Peneliti, 2023
Tabel 3 menunjukkan bahwa semua butir pernyataan variabel keputusan pembelian (Y) memiliki
nilai Tnitung > Tabel, yaitu 0,196. Berdasarkan hal tersebut dapat ditarik kesimpulan bahwa 10 (sepuluh)
butir pernyataan pada variabel keputusan pembelian (Y) tersebut dinyatakan valid dan sudah layak
dijadikan pengukuran variabel penelitian.
Uji Reliabilitas
Uji realibilitas dipergunakan untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari
variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap
pernyataan tersebut konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Untuk mengukur reliabilitas digunakan uji
statistik Cronbach Alfa (a). Suatu variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai > 0,60.
Tabel 4. Nilai Reabilitas Variabel Penelitian

Item-Total Statistics

Corrected Cronbach's
Scale Mean if ~ Scale Variance Item-Total Alpha if Item
Item Deleted  if Item Deleted Correlation Deleted
X1.1 176.6300 336.397 .342 732
X1.2 176.6200 336.299 .384 731
X1.3 176.2100 336.349 426 731
X1.4 175.9300 340.268 414 733
X1.5 176.1300 338.639 470 732
X1.6 176.0900 337.254 .607 731
X1.7 176.1600 339.105 488 732
X1.8 176.0700 339.197 .520 732
X1.9 176.3800 333.713 475 .729
X1.10 176.2700 335.411 492 .730
X2.1 176.1900 338.075 .553 731
X2.2 176.1600 335.792 .649 .729
X2.3 176.1400 337.415 .623 731
X2.4 176.3700 335.003 .578 .729
X2.5 176.3400 335.621 .547 .730
X2.6 176.2700 337.108 488 731
X2.7 176.3100 336.135 511 .730
X2.8 176.2700 335.209 .519 .729
Y1.1 176.1500 340.634 441 734
Y1.2 176.1200 342.430 402 .735
Y1.3 176.3200 339.897 .366 734
Y1.4 176.1300 339.710 435 .733
Y1.5 176.1100 338.018 492 732
Y1.6 176.0800 340.216 411 .733
Y1.7 176.0100 337.283 478 731
Y1.8 176.0100 337.525 .551 731
Y1.9 176.1400 334.849 .513 .729
Y1.10 175.8900 340.806 402 734
TOTAL 89.7000 87.424 1.000 .888
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Sumber : Hasil Olah Data Menggunakan SPSS 25, 2023

Berdasarkan Tabel 4 diatas dapat dilihat bahwa koefisien reliabilitas variabel faktor pribadi, promosi
dan keputusan pembelian > 0,6 yang berarti instrument penelitian tersebut dinyatakan realiabel dan layak
dijadikan variabel dalam pengukuran penelitian ini.
Uji Normalitas

Uji noirmalitas beirtujuan untuk meingeitahui apakah data sampeil beirasal dari poipulasi yang
beirdistribusi noirmal atau tidak. Apabila didapatkan nilai sig. > « = 0,05, maka moideil teirseibut noirmal.
Peingujian noirmalitas dalam peineilitian ini deingan peindeikatan Koilmoigoiroiv-Smirnoiv
meinggunakan SPSS dan dipeiroileih hasil seibagai beirikut:

Tabel 5. Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardize
d Residual

N 100
Normal Parametersab Mean .0000000
Std. Deviation .26015542

Most Extreme Differences Absolute .054
Positive .036

Negative -.054

Test Statistic .054
Asymp. Sig. (2-tailed) .200cd

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Sumber : Hasil Olah Data Menggunakan SPSS 25, 2023
Berdasarkan Tabel 5 menunjukkan bahwa nilai signifikansi 0,200 > 0,05. Hal ini membuktikan
bahwa residual berdistribusi normal. Kolmogorov Smirnov Test digunakan untuk menguji normalitas
model regresi. Yaitu apabila didapatkan nilai sig. > o = 0,05, maka model tersebut normal. (Ghozali, 2018).
Uji Multikolinearitas
Uji multikoilineiaritas beirtujuan untuk meinguji ada tidaknya koireilasi antara variabeil
indeipeindeint (eikspeiktasi peindapatan dan peinggunaan meidia soisial TikToik) moideil reigreisi. Uji
multikoilineiaritas dalam peineilitian ini dilakukan deingan meilihat nilai variancei Inflatioin factoir (VIP)
dan dipeiroileih hasil seibagai beirikut:
Tabel 6. Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients”

Standardized
Unstandardizad Coafficiants Coafficiants Collinaarity Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig folerance VIF

1 (Constant) 1.334 227 5.801 000
FAKTOR PRIBADI 477 076 546 6.280 000 757 1322
PROMOSI 148 065 199 2.294 024 757 1322

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Sumber : Hasil Olah Data Menggunakan SPSS 25, 2023

Untuk mengetahui ada atau tidaknya multikolinieritas, dapat diketahui dari nilai toleransi dan nilai
variance infaltion factor (VIF). Yang umum dipakai pada nilai cut off adalah nilai tolerance >0,10 atau VIF <
10. Jika VIF kurang dari 10 maka tidak terjadi multikolinieritas, (Ghozali, 2018). Berdasarkan Tabel 6
diatas dapat dilihat hasil perhitungan nilai VIF dan Tollerance. Nilai VIF untuk kedua variabel memenuhi
syarat signifikansi dimana nilainya < 10 sebesar 1,322 < 10.

Sedangkan nilai Tollerance juga memenuhi syarat signifikansi dimana nilainya > 0,10 sebesar 0,757
> 0,10. Sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat gejala multikolinearitas antar variabel
independen untuk persamaan regresi.

Socius E-ISSN: 3025-6704


https://issn.brin.go.id/terbit/detail/20230904461231000

Socius: Jurnal Penelitian IImu-ilmu Sosial Vol. 1, No. 7 Tahun 2024, pp. 121-130 127

Uji Analisis Regresi Linier Berganda
Tabel 7. Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig
1 (Constant) 1.334 227 5.891 .000
FAKTOR PRIBADI AT7 .076 546 6.280 .000
PROMOSI 148 .065 199 2.294 .024

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
Sumber : Hasil Olah Data Menggunakan SPSS 25, 2023

Berdasarkan Tabel 7 maka hasil perhitungan persamaan regresi linear berganda dalam penelitian
ini sebagai berikut:
Y=1,334+0,477X1 + 0,148X2

Keterangan:

X1 = Faktor Pribadi

X2 = Promosi

Y = Keputusan Pembelian

Hasil persamaan regresi berganda diatas memberikan pengertian bahwa Faktor Pribadi (X1),
Promosi (X2), berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian (Y).

a. Koefisien regresi untuk variabel faktor pribadi sebesar 0,477 dan juga signifkan pada < 0,05 yang
bertanda positif, hal ini menunjukkan apabila Faktor Pribadi semakin meningkat maka Keputusan
Pembelian akan semakin meningkat.

b. Koefisien regresi untuk variabel promosi sebesar 0,148 dan juga signifkan pada < 0,05, bertanda
positif, hal ini menunjukkan apabila Promosi semakin meningkat maka Keputusan Pembelian akan
semakin meningkat.

Berdasarkan persamaan regresi di atas dapat disimpulkan bahwa variabel Faktor Pribadi (X1) dan
variabel Promosi (X2) berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian (Y). Dan faktor dominan yang
mempengaruhi Keputusan Pembelian adalah Faktor Pribadi yang ditunjukkan dengan nilai koefisiensi
regresi paling besar dibanding variabel Promosi yaitu sebesar 0,477.

Uji T (Parsial)
Tabel 8. Hasil Uji T Parsial
Coefficients”
Standardized
Unstandardized Coefficlents Coefficlents
Madel B Std. Error Beta t Slg

1 (Constant) 1.334 227 5.891 000
FAKTOR PRIBADI 477 076 546 6.280 000
PROMOSI 148 065 199 2.294 024

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Sumber : Hasil Olah Data Menggunakan SPSS 25, 2023
Dari Tabel 4.17 diatas, maka kesimpulan dari Uji T adalah sebagai berikut :

1. Hasil uji : Faktor Pribadi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Pada Tabel 8 diketahui nilai thitung untuk variabel Faktor Pribadi (X1) sebesar thitung = 6,280 > trabel =
1,661 dengan tingkat signifikansi (0,00) yang berarti lebih kecil dari probabilitas yang ditetapkan
(0,05). Hal ini berarti bahwa Faktor Pribadi berpengaruh dan signifikan. Dari hasil tersebut
disimpulkan bahwa variabel Faktor Pribadi berpengaruh positif dan signifikan Keputusan
Pembelian pada alat kesehatan medis PT. Suricon Gemilang Karya.

2. Hasil uji : Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
Pada Tabel 8 diatas diketahui nilai titung untuk variabel Promosi (X2) sebesar thitwung = 2,294 > t tapel =
1,661 dengan tingkat signifikasi (0,024) yang berarti lebih kecil dari probabilitas yang ditetapkan
yaitu 0,05. Hal ini berarti bahwa Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian pada alat kesehatan medis PT. Suricon Gemilang Karya di Kota Surabaya.
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Uji F (Simultan)
Tabel 9. Hasil Uji F (Simultan)
ANOQOVA?
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 5.378 2 2.689 38.928 .000P
Residual 6.700 97 .069
Total 12.078 99

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
b. Predictors: (Constant), PROMOSI, FAKTOR PRIBADI
Sumber : Hasil Olah Data Menggunakan SPSS 25, 2023

Uji F digunakan untuk mengetahui apakah seluruh variabel independen (faktor pribadi dan
promosi) secara bersamaan akan memiliki pengaruh yang signifikan kepada variabel dependen
(keputusan pembelian). Uji simultan dilakukan dengan cara membandingkan antara nilai Fhiwung dan Fepel
dengan tingkat signifikansi @ = 0,05.

Berdasarkan hasil uji statistik F pada tabel 4.16 terlihat bahwa Fhiwung = 38,928 > Fupe = 3,089
dengan tingkat signifikansi (0,00) yang berarti lebih kecil dari probabilitas yang di tetapkan (0,05). Hal ini
berarti bahwa variabel Faktor Pribadi dan Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian pada alat kesehatan medis PT. Suricon Gemilang Karya di Kota Surabaya.

Koefisien Determinasi
Tabel 10. Hasil Koefisien Determinasi

Model Summary®
Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate  Durbin-Watson
1 .6672 445 434 .26282 1.858
a. Predictors: (Constant), PROMOSI, FAKTOR PRIBADI
b. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Sumber : Hasil Olah Data Menggunakan SPSS 25, 2023
Berdasarkan Tabel 10 diatas didapatkan hasil sebagai berikut :

a. Nilai R sebesar 0,667 yang dapat disimpulkan bahwa korelasi antara variabel dependen keputusan
pembelian dengan faktor pribadi dan promosi yakni 66,7%.

b. R Square sebesar 0,445 yang dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian mampu diprediksikan
oleh faktor pribadi dan promosi sebesar 44,5% sedangkan sisanya 55,5% oleh variabel lain yang tidak
diteliti dalam penelitian ini.

c. Nilai Adjusted R atau koefisien determinasi sebesar 0,434 yang dapat disimpulkan bahwa faktor
pribadi dan promosi mampu menjelaskan variabel keputusan pembelian sebesar 43,4% sedangkan
sisanya 56,6% oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

d. Terdapat dua pilihan dalam penelitian ini yaitu memnggunakan R Square atau memakai Adjusted R
Square, apabila jumlah variabel lebih dari dua, maka digunakan Adjusted R Square. Sehingga nilai yang
digunakan dalam koefisien determinasi adalah 43,4%

e. Standar error of the estimate adalah sebesar 0,26282 yang berarti bahwa tingkat kesalahan
penaksiran dari model regresi linear berganda pada penelitian ini adalah sebesar 0,26282.

PEMBAHASAN
Pengaruh Faktor Pribadi terhadap Keputusan Pembelian

Hasil uji menggunakan Uji t pada Tabel 4.17 dalam hal ini menyatakan bahwa nilai thitung > teabel
yakni thitung 6,280 > traver 1,661. Dengan signifikansi 0,00 yang berarti jauh lebih kecil dari probabilitas yang
ditetapkan yaitu 0,05 (a=5%). Berdasarkan hasil pembahasan diatas, maka ditemukan faktor pribadi
berpengaruh kuat terhadap keputusan pembelian alat kesehatan medis PT. Suricon Gemilang Karya.
Dengan demikian dapat diintrepretasikan bahwa semakin tinggi faktor pribadi mempengaruhi, maka akan
semakin tinggi keputusan pembelian konsumen. Faktor pribadi yang berkaitan dalam PT. Suricon
Gemilang Karya yang dimaksud yaitu usia dan tahap siklus hidup, status ekonomi, gaya hidup,
kepribadian dan konsep pribadi serta pekerjaan.

Menurut teori Kotler dan Keller (2016:206), pengaruh faktor pribadi kerap menjadi peran penting
dalam pengambilan keputusan konsumen, khususnya bila ada keterlibatan yang tinggi dan risiko yang
dirasakan atas sebuah produk atau jasa yang memiliki fasilitas publik. Faktor pribadi diartikan sebagai
karakteristik seseorang yang berbeda dengan orang lain dan menyebabkan tanggapan yang relatif
konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungan.
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Hasil penelitian ini juga berbanding lurus dengan penelitian yang dilakukan oleh Sri Handayani
(2021) dengan judul “Pengaruh Faktor Pribadi, Psikologis, Sosial Dan Budaya Terhadap Keputusan
Pembelian Kosmetik Wardah” terdapat pengaruh nyata dan signifikan antara variabel faktor pribadi
terhadap keputusan pembelian kosmetik merk Wardah.

Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian

Hasil uji menggunakan Uji t pada Tabel 4.17 dalam hal ini menyatakan bahwa nilai thitung > teabel
yakni thiung 2,294 > twbe 1,661. Dengan signifikansi 0,024 yang berarti lebih kecil dari probabilitas yang
ditetapkan yaitu 0,05 (a=5%). Berdasarkan hasil pembahasan diatas, maka ditemukan promosi
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian alat kesehatan medis PT. Suricon Gemilang Karya.
Dengan demikian dapat diintrepretasikan bahwa semakin baik promosi, maka akan semakin tinggi
keputusan pembelian konsumen. Promosi yang berkaitan dalam PT. Suricon Gemilang Karya yang
dimaksud yaitu pesan promosi, media promosi, waktu promosi dan frekuensi promosi.

Menurut teori Kotler dan Keller (2016) promosi merupakan cara komunikasi yang dilakukan oleh
perusahaan kepada konsumen atau pasar yang dituju, dengan tujuan menyampaikan informasi mengenai
produk/perusahaan agar mereka mau membeli. Penelitian ini sekaligus memperkuat jawaban responden
yang menunjukkan bahwa setiap pernyataan yang berhubungan dengan promosi ditanggapi dengan
jawaban baik.

Hasil penelitian ini juga berbanding lurus deangan penelitian yang dilakukan oleh Vicky Mahendra
Nur Fahmi & Masruchan (2022) dengan judul “Pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan Terhadap
Keputusan Pembelian Pada Konsumen Shopee (Studi Kasus Pada Mahasiswa STKIP PGRI Jombang)”
terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel promosi terhadap keputusan pembelian
melalui aplikasi penjualan online Shopee.

SIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan dari penelitian ini menunjukkan bahwa faktor pribadi dan promosi memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian alat kesehatan medis di PT. Suricon Gemilang Karya di Kota
Surabaya. Hal ini terbukti dari hasil analisis data yang menunjukkan bahwa kedua faktor tersebut
memiliki nilai t yang lebih besar dari nilai t tabel, serta memiliki nilai signifikansi yang lebih kecil dari
alpha (a) yang ditetapkan. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor ini berperan penting
dalam menentukan jumlah penjualan alat kesehatan medis tersebut.

Untuk meningkatkan penjualan di masa mendatang, PT. Suricon Gemilang Karya disarankan untuk
memperhatikan faktor promosi dengan lebih baik, seperti meningkatkan kegiatan promosi dan iklan di
berbagai platform, termasuk marketplace, website, dan media sosial, untuk menarik minat calon
pelanggan dan mempertahankan pelanggan yang sudah ada. Selain itu, bagi peneliti selanjutnya,
disarankan untuk mempertimbangkan penambahan variabel-variabel lain seperti kualitas produk,
kualitas pelayanan, harga, citra merek, dan lain sebagainya yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian. Dengan demikian, hasil penelitian selanjutnya diharapkan dapat lebih baik dan akurat dalam
memberikan rekomendasi untuk meningkatkan penjualan alat kesehatan medis di industri tersebut.
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