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ABSTRACT

The purpose of this study was to analyze the effect of
brand image, service quality and promotion on
purchasing decisions. The sample selection was carried
out by accidental sampling. Based on the criteria,
obtained 130 respondents. The data analysis technique
used in this research is descriptive statistics, instrument
test, classical assumption test, multiple linear regression
analysis test, coefficient of determination, t test. Based on
the results of the analysis, it shows that brand image has
a negative and insignificant effect on purchasing
decisions. Quality of Service and Promotion has a
positive and significant effect on purchasing decisions.

ABSTRAK

Tujuan penelitian ini untuk menganalisis pengaruh citra
merek, kualitas pelayanan dan promosi terhadap
keputusan pembelian. Pemilihan sampel dilakukan
dengan accidental sampling. Berdasarkan kriteria,
diperolen 130 responden. Teknik analisis data yang
digunakan dalam penelitian ini yaitu statistik deskriptif,
uji instrumen, uji asumsi klasik, uji analisis regresi linear
berganda, koefisien determinasi, uji t. Berdasarkan hasil
analisis menunjukkan bahwa Citra Merek berpengaruh
negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan
pembelian. Kualitas Pelayanan dan Promosi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
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1. PENDAHULUAN

Perkembangan zaman sekarang ini, bisnis pakaian sudah tidak asing
lagi di berbagai kalangan, karena pakaian merupakan suatu kebutuhan wajib
bagi setiap orang. Sehingga kebutuhan pakaian sangat tinggi. Saat ini
industri pakaian di Indonesia pun sedang berkembang pesat. Beragam
model pakaian semakin menyentuh berbagai kalangan lapisan masyarakat.
Khususnya berpenampilan modis, saat ini menjadi bagian trend masyarakat
di Indonesia. Oleh karena itu, alternatif untuk bisa mendapatkan pakaian
modis yaitu dengan mengunjungi toko distro.

Distro merupakan toko yang menjual kebutuhan pakaian maupun
aksesoris. Di Indonesia, Kota Bandung merupakan awal mula lahirnya toko
distro, lalu berkembang lebih pesat lagi menjadi distributor clothing local
dan melahirkan ide atau motif kreatif yang menjadi usaha besar
(www.cnnindonesia.com, 2022). Salah satu distro yang dikenal masyarakat
yaitu Bloods. Bloods adalah satu brand lokal yang sudah lama bersaing di
dunia fashion Indonesia. Selain memasarkan produk pakaian, merek ini juga
menyediakan berbagai item menarik mulai dari topi, gantungan kunci, stiker
dan beberapa aksesoris lainnya. Bloods berdiri sejak tahun 2002 silam dan
berdiri hingga sekarang dengan berpusat di Kota Bandung
(www.idntimes.com, 2022).

Keputusan pembelian merupakan suatu proses tindakan yang dapat
dipengaruhi oleh faktor psikologis dari seorang konsumen saat menjalankan
peran penting dalam proses pengambilan keputusan. Untuk mendapatkan
keputusan pembelian dari konsumen, perusahaan harus bisa meminimalkan
berbagai masalah yang dimiliki oleh produknya. Sehingga masyarakat atau
konsumen dapat langsung memutuskan pembelian terhadap merek tersebut.
Keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor seperti citra
merek, kualitas pelayanan dan promosi.(Kotler & Keller, 2016)

Bloods Clothing perlu memperhatikan faktor-faktor yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, seperti faktor citra merek
dapat memberikan dampak yang signifikan karena apabila citra dari sebuah
perusahaan baik maka akan menciptakan sebuah keinginan untuk
melakukan keputusan pembelian. Hal ini dapat meningkatkan citra merek
menjadi pertimbangan penting bagi konsumen dalam melakukan keputusan
pembelian. Selain itu, perusahaan perlu mempertimbangkan strategi
kualitas pelayanan sebagai salah satu faktor penting dalam menarik
perhatian konsumen. Apabila pelayanan yang diberikan oleh suatu
perusahaan tersebut baik maka dapat menjadi salah satu faktor yang dapat
memicu konsumen dalam melakukan suatu keputusan pembelian begitu
juga sebaliknya. Promosi juga dapat menimbulkan suatu perasaan untuk
melakukan sebuah keputusan pembelian yang. Apabila promosi yang
dilakukan oleh perusahaan baik, maka dapat memicu keinginan konsumen
untuk melakukan keputusan pembelian.
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Berdasarkan uraian diatas, maka tujuan dari penelitian ini yaitu (1)
Untuk menganalisis adanya pengaruh positif Citra Merek terhadap
Keputusan Pembelian Bloods Clothing di barlingmasca. (2) Untuk
menganalisis adanya pengaruh positif Kualitas Pelayanan terhadap
Keputusan Pembelian Bloods Clothing di barlingmasca. (3) Untuk
menganalisis adanya pengaruh positif Promosi terhadap Keputusan
Pembelian Bloods Clothing di barlingmasca.

2. KAJIAN LITERATUR

Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen merupakan suatu ilmu yang mencakup pengetahuan
mengenai  perilaku seseorang maupun organisasi dengan tujuan
mengidentifikasi dimana seseorang dapat memakai barang atau jasa untuk
mendapatkan kepuasan dari orang tersebut (Kotler dan Keller, 2016). Teori
yang digunakan dalam analisis perilaku konsumen adalah teori kognitif dan
afektif, teori ini berhubungan erat dalam strategi pemasaran dengan
kemampuan mereka untuk mempengaruhi pikiran, rencana dan keputusan
seseorang.

Keputusan Pembelian

Menurut Labesi S. C (2019), keputusan pembelian merupakan hal yang
akan dilakukan konsumen ketika ingin mengetahui suatu produk dan
memutuskan untuk membeli produk tersebut. Terdapat lima indikator dalam
proses keputusan pembelian seorang konsumen (Kotler dan Keller, 2016),
yaitu :

1. Identifikasi masalah, konsumen akan menemukan masalah atau kebutuhan
dalam hidupnya, dari faktor tersebut akan menimbulkan rangsangan internal
atau eksternal.

2. Pencarian informasi, konsumen yang memiliki minat terhadap suatu produk
akan mendorong konsumen tersebut dalam mencari informasi secara aktif
dimana dia akan mencari bahan bacaan melalui internet maupun mencari
informasi dari teman-temannya atau sumber lain demi mencari informasi
dari produk yang diminatinya.

3. Evaluasi alternatif, seorang konsumen akan melakukan evaluasi keputusan
dalam membeli suatu produk, namun umumnya model evaluasi konsumen
lebih berfokus pada aspek kognitif. Dalam hal ini, konsumen akan menilai
produk berdasarkan pertimbangan yang dilakukan secara sadar atau
rasional.

4. Proses pembelian, evaluasi seorang konsumen akan menciptakan konsep
terhadap suatu merek dari berbagai pilihan yang tersedia dan mungkin akan
membentuk juga niat membeli merek yang disukai oleh konsumen.

5. Perilaku pasca pembelian, Konsumen mengalami kepuasan atau
ketidakpuasan pasca pembelian dengan pembelian produk mereka dan
menilai produk yang dibeli menurut pengalaman ini.
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Citra Merek
Citra merek merupakan asosiasi yang tersimpan dalam pikiran seorang

konsumen ketika memikirkan sebuah merek tertentu (Sangadji & Sopiah,

2018). Menurut Sterie dkk (2019) mengutip dari Kotler (2007:332), indikator

yang menyusun dari citra merek, yaitu :

1. Kekuatan (Strengthness)
Merujuk pada atribut fisik suatu merek sehingga biasanya dilihat sebagai
keunggulan yang tidak ditemukan pada merek lain atau merek pesaing.
Kelompok (strength) ini meliputi tampilan fisik produk, berfungsinya
seluruh fasilitas produk, harga produk, serta tampilan fasilitas pendukung
produk.

2. Keunikan (Uniqueness)
Keunikan adalah kemampuan untuk membedakan suatu merek di antara
merek lain. Keunikan tersebut muncul dari atribut produk yang menjadi
kesan unik atau pembeda antara satu produk dengan produk lainnya yang
memberikan alasan kepada konsumen untuk membeli produk tersebut.

3. Kesukaan (Favorable)
Preferensi untuk memilih apa yang secara unik disukai dan diasosiasikan
dengan merek, pemasar harus menganalisis konsumen dan persaingan
secara hati-hati untuk menentukan posisi merek yang terbaik. Indikator ini
mengacu pada kemampuan suatu merek untuk mudah diingat oleh
konsumen.

Kualitas Pelayanan
Menurut Saputra & Ardani (2020), kualitas pelayanan merupakan tingkat
keunggulan yang diharapkan oleh seorang pelanggan untuk mengontrol tingkat
keberhasilan dalam memenuhi keinginan pelanggan. Menurut Tjiptono (2019),
terdapat lima indikator kualitas pelayanan, antara lain:
1. Reliabilitas (reliability)
Kemampuan untuk memberikan layanan secara tepat dan andal seperti
yang dijanjikan.
2. Daya Tanggap (responsiveness)
Kemampuan untuk mendukung konsumen dan memberikan layanan yang
cepat dan akurat serta penyampaian informasi yang jelas.
3. Jaminan (assurance)
Kemampuan dalam keamanan dan kepastian untuk membangkitkan
kepercayaan konsumen.
4. Empati (empathy)
Kemampuan untuk melayani konsumen secara jujur dan individual dengan
berusaha memahami apa yang mereka inginkan.
5. Bukti Fisik (tangibles)
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Kemampuan suatu entitas untuk menunjukkan keberadaannya kepada
konsumen. Penampilan dan kinerja sarana prasarana fisik suatu organisasi,
serta kondisi lingkungan sekitarnya.

Promosi
Promosi merupakan suatu tindakan penting di dalam usaha seseorang dan
mampu memberikan keuntungan terhadap calon konsumen di pasar
(Firmansyah, 2019). Menurut Tjiptono (2015), promosi dibagi kedalam lima
indikator, yaitu:
1. Periklanan
Segala bentuk presentasi dan promosi gagasan, barang atau jasa yang
dibayar oleh sponsor yang terindentifikasi.
2. Promosi penjualan
Berbagai macam intensif jangka pendek yang dimaksudkan untuk
mendorong percobaan atau pembelian produk maupun jasa.
3. Public relations
Berbagai macam program yang dirancang untuk mempromosikan atau
melindungi citra perusahaan atau produk individualnya.
4. Personal selling
Interaksi tatap muka dengan satu atau lebih calon pembeli untuk melakukan
presentasi, menjawab pertanyaan dan mendapatkan pesanan.
5. Direct and online marketing
Penggunaan surat, telepon, fax, email atau internet untuk berkomunikasi
secara langsung dengan pelanggan atau untuk mendapatkan respon
langsung dari pelanggan dan calon pelanggan spesifik.

Citra Merek (X1) H1 (+)

Kualitas Pelayanan H2 (+) Keputusan
(X2) Pembelian (Y)
H3 (+)
Promosi (X3)
Gambar 1.

Kerangka Pemikiran
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HIPOTESIS PENELITIAN

H1 : Citra Merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian

H2 : Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

H3 : Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian

3. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, dimana peneliti akan
membagikan survei untuk mendapatkan data penelitian. Populasi dalam
penelitian ini mencakup pada konsumen yang sudah pernah melakukan
transaksi ataupun pembelian pada Bloods Clothing di barlingmasca minimal
satu kali. Teknik pengambilan sampel menggunakan teknik Accidental
Sampling. Penentuan besaran sampel dengan menggunakan rumus Roscoe
dalam Sugiyono (2016), yaitu apabila pada penelitian hendak melakukan
analisis menggunakan multivariate (misalnya korelasi atau regresi
berganda), maka minimal jumlah anggota sampel 10 kali dari jumlah
variabel (Independen + dependen) yang diteliti. Dengan pernyataan diatas
dapat dihitung untuk sampel dalam penelitian ini yaitu jumlah variabel yang
terdapat dalam penelitian ini ada 4 variabel (3 variabel independen + 1
variabel dependen), maka jumlah sampel minimal yang diteliti 25 x 4 = 100
responden. Untuk mengantisipasi adanya kuesioner yang tidak memenuhi
persyaratan khusus atau data yang bias maka peneliti menambahkan 30%
dari jumlah responden sehingga total sampel menjadi 130 responden.

Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan jenis data primer.
Untuk sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah hasil
pengisian kuesioner (angket) yang dibagikan secara offline kepada
responden yang pernah melakukan pembelian pada Bloods Clothing di
barlingmasca minimal satu kali.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas

Berdasarkan program SPSS semua item pernyataan untuk variabel citra
merek, kualitas pelayanan, promosi dan keputusan pembelian dinyatakan
valid karena nilai r hitung lebih besar daripada r tabel. Dan nilai Cronbach
Alpha untuk variabel citra merek sebesar 0,708, kualitas pelayanan sebesar
0,726, promosi sebesar 0,669, dan keputusan pembelian sebesar 0,802. Dari
keempat variabel tersebut mempunyai nilai reliabel > 0,60, sehingga dapat
disimpulkan bahwa pernyataan dalam kuesioner pada setiap variabel
dinyatakan reliabel (Suliyanto, 2018).
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Hasil Uji Asumsi Klasik

Tabel 1.

Hasil Uji Asumsi Klasik

No

Asumsi Klasik

Hasil Perhitungan

Keterangan

1.

Uji Normalitas

Uji
Multikolonieritas

Uji
Heteroskesdasitas

Nilai Asymp. Sig. (2-
tailed) dalam Signifikansi
Uji  Kolmogrov-Smirnov
sebesar 0,200 sehingga >
0,05.

Nilai  tolerance  pada
semua Vvariabel sebesar
0,982, 0,336 dan 0,338
sehingga > 0,10 dan nilai
VIF sebesar 1,018, 2,972
dan 2,961 sehingga < 10
Nilai sig. (2-tailed) pada
semua variabel
independen sebesar 0,901,
0,204 dan 0,332 sehingga
> 0,05.

Data Distribusi
Normal

Multi

Bebas
kolinearitas

Bebas

Heteroskedastisitas

Sumber : Data diolah (2023)
Berdasarkan tabel 1, dapat dilihat bahwa penelitian ini telah dilengkapi
dengan uji asumsi Klasik yaitu uji normalitas, uji multikolonieritas dan uji
heteroskesdasitas dengan hasil diperoleh semua uji tersebut memenuhi
syarat untuk melanjutkan ke tahap uji berikutnya (Ghozali, 2018).
Selanjutnya, dilakukan uji regresi linear berganda untuk mengetahui
pengaruh variabel citra merek, kualitas pelayanan dan promosi terhadap
keputusan pembelian. Berikut ini hasil pengolahan data berdasarkan uji
regresi linear berganda, uji kecocokan model, uji F, dan uji parsial dengan
menggunakan program SPSS 25.0.

Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Tabel 2.

Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Model Unstandardized Standardized | t Sig

Coefficients Coefficients

B Std. Beta

Error

(Constant) 0,184 0,343 0,536 | 0,593
Citra -0.072 0,069 |-0,053 -1,050 | 0,296
Merek
Kualitas 0,375 0,097 |0,335 3,880 | 0,000
Pelayanan
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Promosi | 9837 0,102 | 0,537 6,226 | 0,000

Sumber : Data diolah (2023)

Berdasarkan tabel 2, hasil analisis regresi linier berganda, dapat disusun

persamaan regresi sebagai berikut:

Y =0,184 — 0,072X1 + 0,375X2 + 0,637X3
Persamaan regresi diatas dapat dijelaskan sebagai berikut:

a = 0,184 nilai konstanta sebesar 0,184, maka citra merek, kualitas
pelayanan dan promosi tidak terdapat perubahan maka nilai keputusan
pembelian sebesar 0,184.

B1 = -0,072 apabila koefisien citra merek mengalami kenaikan sebesar
satuan maka keputusan pembelian akan mengalami penurunan sebesar
0,072 jika variabel lain bernilai tetap.

B2 = 0,375 apabila koefisien kualitas pelayanan mengalami kenaikan
sebesar satuan maka keputusan pembelian akan mengalami
peningkatan sebesar 0,375 jika variabel lain bernilai tetap.

B3 = 0,637 apabila koefisien promosi mengalami kenaikan sebesar satuan
maka keputusan pembelian akan mengalami peningkatan sebesar 0,637 jika
variabel lain bernilai tetap.
Hasil Uji Kecocokan Model
Uji Determinasi R?
Berdasarkan tabel di atas diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 0,676
atau 67,6%, yang artinya adalah kemampuan variabel independen secara
bersama-sama yaitu citra merek, kualitas pelayanan dan promosi terhadap
variabel dependen adalah keputusan pembelian sebesar 67,6% dan sisanya
32,4% dijelaskan oleh variabel lain dari luar penelitian.
Uji F
Berdasarkan output SPSS, nilai F hitung yaitu sebesar 90,893 sedangkan F
tabel sebesar 2,68, df 1 = (k—1) 4-1 =3 dan df 2 = (n — k) 130 — 4 = 126.
Selain itu, nilai signifikansinya adalah sebesar 0,000 lebih kecil dari pada
taraf signifikansinya yaitu sebesar 0,05. Sehingga nilai F hitung > tabel
(90,893 > 2,68).
Hasil Uji Hipotesis Parsial
Hasil uji hipotesis parsial pada variabel citra merek, nilai t hitung
sebesar -1,050 dan nilai t tabel sebesar 1,65704 df = (n — k) = 130 — 4 = 126.
Nilai t hitung < t tabel yaitu -1,050 < 1,65704. Nilai signifikansi 0,296
artinya > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa variabel citra merek tidak
terdapat pengaruh yang signifikan. Sehingga dapat disimpulkan secara
parsial citra merek berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap
keputusan pembelian, sehingga hipotesis pertama Ho diterima dan Ha
ditolak.

Hasil uji hipotesis parsial pada variabel kualitas pelayanan, nilai t

hitung sebesar 3,880 dan nilai t tabel 1,65704 df = (n — k) = 130 — 4 = 126.

Nilai t hitung >t tabel yaitu 3,880 > 1,65704. Nilai signifikansi 0,000 artinya

< 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas pelayanan terdapat

pengaruh yang signifikan. Sehingga dapat disimpulkan secara parsial
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kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian, sehingga hipotesis kedua Ho ditolak dan Ha diterima.

Hasil uji hipotesis parsial pada variabel promosi, nilai t hitung sebesar
6,226 dan nilai t tabel 1,65704 df = (n — k) = 130 — 4 = 126. Nilai t hitung >
t tabel yaitu 6,226 > 1,65704. Nilai signifikansi 0,000 artinya < 0,05 maka
dapat disimpulkan bahwa variabel promosi terdapat pengaruh yang
signifikan. Sehingga dapat disimpulkan secara parsial promosi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sehingga hipotesis
ketiga Ho ditolak dan Ha diterima.

Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian

Pengujian hipotesis pertama diperoleh hasil bahwa citra merek berpengaruh
negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian pada bloods
clothing di barlingmasca. Hal ini menunjukkan bahwa citra merek tidak
terlalu efektif dalam pertimbangan konsumen yang akan melakukan
keputusan pembelian produk bloods sehingga masih terdapat faktor lain
yang lebih menentukan seorang konsumen dalam mengambil sebuah
keputusan pembelian. Melalui pembahasan diatas, maka dapat disimpulkan
bahwa apabila citra merek yang diberikan kepada setiap konsumen bersifat
baik atau positif, maka dapat meningkatkan keputusan pembelian.
Penelitian ini tidak selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh Labesi S.
C (2019), Sterie dkk (2019), Hurdawaty & Madaniyah (2020), Afandi &
Purba (2021), Gusman dkk (2022), Cahya dkk (2019), Cahyono E (2018),
Ashari dkk (2020), Ani dkk (2021), Dewi & Elwisam (2021), Rizal M. A
(2018) yang menyatakan bahwa citra merek berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Akan tetapi pada penelitian ini
selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh Triyono & Susanti (2021),
Andrian dkk (2022), Nasution dkk (2020) yang menyatakan bahwa citra
merek berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan

pembelian.
Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian

Pengujian hipotesis kedua diperoleh hasil bahwa kualitas pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada
bloods clothing di barlingmasca. Hal ini menunjukkan bahwa layanan yang
diberikan oleh pihak bloods sudah sesuai dengan apa yang diinginkan
sehingga konsumen merasa puas serta dapat diterima. Dapat dikatakan baik
dibuktikan dengan pengujian yang dilakukan oleh peneliti, sehingga dapat
disimpulkan kualitas pelayanan berperan menentukan keputusan
pembelian. Melalui pembahasan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa
apabila kualitas pelayanan yang diberikan kepada setiap konsumen bersifat
baik atau positif, maka dapat meningkatkan keputusan pembelian.

Penelitian ini selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh Labesi S.C
(2019), Assidiq dkk (2022), Afandi & Purba (2021), Saputra & Ardani
(2020), Wibowo F. P (2018), Afwan & Santosa (2019), Gusman dkk (2022),
Ani dkk (2021), Barus & Silalahi (2021) yang menyatakan bahwa kualitas
pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Akan tetapi pada penelitian ini berbeda hasil dengan penelitian
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yang dilakukan oleh Ena dkk (2019), Polla dkk (2018), Kurniawan H. D
(2018) yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh negatif dan

tidak signifikan terhadap keputusan pembelian
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Pengujian hipotesis ketiga diperoleh hasil bahwa promosi berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada bloods clothing
di barlingmasca. Hal ini menunjukkan bahwa promosi yang terdapat pada
bloods sudah menampilkan sesuatu yang baik dan menarik dimata
konsumen. Dengan adanya promosi yang baik dan menarik maka dapat
menjadikan promosi sebagai pertimbangan konsumen dalam menentukan
keputusan pembelian. Melalui pembahasan diatas, maka dapat disimpulkan
bahwa apabila promosi yang diberikan kepada setiap konsumen bersifat
baik atau positif, maka dapat meningkatkan keputusan pembelian.
Penelitian ini dapat dinyatakan selaras dengan penelitian yang dilakukan
oleh Harapanku dkk (2020), Wibowo F. P (2018), Prilano (2020), Cahyono
E (2018), Ashari dkk (2020), Ani dkk (2021), Dewi & Elwisam (2021),
Rizal M. A (2018), Fadli dkk (2022), Polla dkk (2018) yang menyatakan
bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Penelitian ini tidak selaras dengan penelitian yang dilaukan oleh
Sitompul dkk (2020), Khotimah & Nurtantiono (2021), Supu dkk (2021),
Budiono A (2020) yang menyatakan bahwa promosi berpengaruh negatif
dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.

5. KESIMPULAN

Berdasarkan analisis data yang telah dilakukan dalam penelitian ini maka
diperoleh kesimpulan hasil penelitian sebagai berikut: (1) Citra Merek
berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Bloods Clothing di barlingmasca. (2) Kualitas pelayanan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Bloods Clothing di
barlingmasca. (3) Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian Bloods Clothing di barlingmasca. Kontribusi
penelitian ini bagi perusahaan Bloods adalah perusahaan menjadi
mengetahui bahwa citra merek Bloods tidak begitu kuat hingga dapat
mengalahkan merek distro lainnya, sedangkan keterbatasan penelitian ini
adalah keterbatasan toko bloods yang hanya diteliti di wilayah barlingmasca
sehingga jika dilakukan pada wilayah lain belum tentu memperoleh hasil
yang sama. Serta saran bagi peneliti selanjutnya adalah agar dapat
mengembangkan lagi penelitiannya dengan variabel berbeda dari peneltian
ini.
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