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INFO ARTIKEL ABSTRAK
“*Corresponding Author Studi ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh promosi dan saluran distribusi terhadap
Email: mfennyk@gmail.com keputusan pembelian alat kedokteran gigi. Jenis penelitian yang digunakan adalah

deskriptif kuantitatif dengan melibatkan sebanyak 117 dokter gigi sebagai sampel
penelitian. Adapun uji yang digunakan adalah regresi linier berganda. Sebelum dilakukan

DOI: 10.34012/jkpi.v8i1.4797 uji regresi, peneliti melakukan uji asumsi klasik seperti uji normalitas, uji multikolinieritas,
dan uji heteroskedastisitas. Pengujian hipotesis menggunakan uji R?, uji F, dan uji t. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa promosi dan saluran distribusi secara parsial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian alat-alat kedokteran gigi. Promosi
dan saluran distribusi secara simultan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
alat-alat kedokteran gigi. Hasil uji koefisien determinasi menunjukkan 65,8% dari variabel
dependen keputusan pembelian yang dapat dijelaskan oleh variabel independen promosi
dan saluran distribusi sedangkan sisanya 34,2% dijelaskan oleh variabel lain.

Kata kunci: alat kedokteran gigi, promosi, saluran distribusi, keputusan pembelian

ABSTRACT

This study aims to analyze the effect of promotion and distribution channels on
purchasing decisions for dental equipment. The type of research used is descriptive
quantitative involving 117 dentists as research samples. The test used is multiple linear
regression. Before the regression test, researchers conducted classical assumption tests
such as normality test, multicollinearity test, and heteroscedasticity test. Hypothesis
testing uses the R2 test, F test, and t test. The results showed that promotion and
distribution channels partially had a positive and significant effect on purchasing decisions
for dental equipment. Promotion and distribution channels simultaneously have a positive
effect on purchasing decisions for dental equipment. The coefficient of determination test
results show 65.8% of the dependent variable purchasing decisions can be explained by
the independent variables of promotion and distribution channels while the remaining
34.2% is explained by other variables.

Keywords: dentistry tools, promotion, distribution channels, purchasing decisions

PENDAHULUAN

Persaingan antar perusahaan menjadi sangat kompetitif dalam memenuhi kebutuhan hidup konsumen
dalam beberapa dekade terakhir.* Dalam dunia bisnis, persaingan bukan hanya mengejar target penjualan atau
omzet yang akan dicapai tetapi produk yang dihasilkan harus berkualitas, sehingga konsumen akan lebih
percaya terhadap produk yang akan dihasilkan tersebut.? Literatur sebelumnya juga menjelaskan bahwa
perusahaan dapat mengandalkan keunggulan kompetitif untuk bersaing dalam pasar seperti penguasan
teknologi, kualitas SDM, kreativitas dan motivasi yang tinggi, hasil produksi yang berkualitas baik, serta sistem
manajemen dan struktur organisasi yang baik.2-> Dunia kesehatan juga tidak lepas dari persaingan yang
kompetitif seperti penyediaan layanan kesehatan bermutu, penyediaan alat-alat kesehatan, dan penyediaan
obat-obatan.®

Saat ini, kesehatan gigi dan mulut tidak lagi menjadi tujuan utama konsumen dalam mengakases layanan
kesehatan, permintaan akan estetika gigi juga terus meningkat. Hal ini didorong oleh standar hidup yang lebih
tinggi dan peningkatan akses terhadap informasi.” Tren ini terutama terlihat dalam rehabilitasi sektor anterior,
di mana pasien dan profesional mencari pilihan teknis dan prosedural terbaik.® Akibatnya, ada kebutuhan yang
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semakin besar bagi para profesional gigi untuk menguasai modalitas perawatan estetika dan kosmetik terbaru
untuk memenuhi tuntutan ini. Selain itu, situasi ini juga menempatkan perusahanan-perusahaan penyedia alat-
alat kedokteran gigi untuk mengembangkan inovasi dan keunggulan produk yang dipasarkan agar mampu
bertahan di pasar yang semakin kompetitif.

Menganalisis faktor-faktor yang menentukan keputusan pembelian sangat penting dalam bisnis karena
analisis ini dapat membantu perusahaan memahami apa yang menjadi pertimbangan konsumen dalam memilih
dan membeli suatu produk atau jasa.” Dalam konteks studi ini, analisis difokuskan pada faktor-faktor yang
melatarbelakangi keputusan pembelian alat kedokteran gigi oleh penyedia layanan kesehatan gigi dan mulut.
Proses pengambilan keputusan cukup kompleks karena melibatkan kombinasi penilaian rasional dan perasaan
subjektif. Pilihan konsumen dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk pertimbangan aksiologis, psikologis,
sosial, dan ekonomi.'® Pilihan konsumen terhadap produk dan layanan dipengaruhi oleh berbagai faktor,
termasuk harga, kualitas, dan durasi layanan.!* Sebuah studi melaporkan atribut produk, keterlibatan, dan
promosi dari mulut ke mulut sebagai prediktor keputusan pembelian alat kesehatan.!? Kebijakan dan praktik
pengadaan juga memainkan peran penting, dengan fokus pada pengendalian biaya dan kebutuhan akan
kriteria yang lebih luas, seperti kualitas dan hasil kesehatan.'® Struktur distribusi perangkat medis adalah
pertimbangan utama lainnya, dengan stabilitas pasokan, transparansi, efisiensi, pasokan cerdas, dan
pengurangan biaya diidentifikasi sebagai prioritas untuk perbaikan.'* Komunikasi yang efektif dan penilaian
kegunaan perangkat sangat penting dalam proses pengambilan keputusan untuk pembelian perangkat medis,
terutama dalam konteks keselamatan pasien.'®

PT. X adalah distributor dental supply (bahan kedokteran gigi) yang berlokasi di Kota Medan yang
menghasilkan produk Ivoclar Vivadent, Nanogloves, dan GUM. Peneliti mengidentifikasi adanya permasalahan
seperti promosi yang diterapkan dari pihak perusahaan tersebut masih belum optimal dan marketing tidak
sering mengunjungi ke tempat dokter gigi. Saluran distribusi yang dilakukan oleh perusahaan masih kurang
karena kurir sering mengalami keterlambatan dalam mengantar barang. Kurva penjualan yang rendah
disebabkan dokter gigi sudah terbiasa memakai merek yang lain sehingga dokter gigi tersebut belum mengenal
produk Ivoclar Vivadent. Oleh karena itu, studi ini bermaksud untuk menganalisis pengaruh promosi dan
saluran distribusi terhadap keputusan pembelian alat kedokteran gigi.

METODE

Jenis penelitian yang digunakan adalah deskriptif kuantitatif dengan cara mendeskripsikan atau
menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang
berlaku untuk umum dan generalisasi. Sampel dalam penelitian ini adalah 117 dokter gigi. Metode
pengumpulan data yang digunakan dalam studi ini adalah wawancara, kuesioner, dan studi dokumen. Adapun
uji yang digunakan adalah regresi. Sebelum dilakukan uji regresi, peneliti melakukan uji asumsi klasik seperti
uji normalitas, uji multikolinieritas, dan uji heteroskedastisitas.

Uji koefisien determinasi (R?) digunakan mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam
menerangkan variasi variabel dependen Nilai koefisien determinasi adalah antara O (nol) dan 1 (satu). Nilai R
yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen
amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel independen memberikan hampir semua
informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen. Secara umum koefisien determinasi
untuk data silang (crossection) relative rendah karena adanya variasi yang besar antara masing-masing
pengamatan, sedangkan untuk data runtun waktu (time series) biasanya mempunyai nilai koefisien
determinasi yang tinggi.

Selanjutnya dilakukan pengujian hipotesis secara simultan (uji f) untuk untuk mengetahui pengaruh
variabel bebas yaitu promosi dan saluran distribusi secara simultan terhadap keputusan pembelian (a=5%).
Kriteria pengujian secara simultan (uji F) adalah sebagai berikut :

1. Ho: by, b2 = O (promosi dan saluran distribusi secara simultan tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian).
2. Hi1: b1, b2+ 0 (promosi dan saluran distribusi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian).
Dalam penelitian ini nilai Fritung akan dibandingkan dengan nilai Fipe, dengan kriteria pengambilan
keputusannya adalah Ho diterima jika Fhitung < Ftabel (nilai signifikan > 0,05). H1 diterima jika Fhitung = Ftavel (nilai
signifikan < 0,05).

Penguijian hipotesis secara parsial (uji t) dilakukan untuk melihat pengaruh variabel bebas yaitu promosi
dan saluran distribusi secara parsial terhadap keputusan pembelian. Kriteria pengujian hipotesis secara parsial
(uji t) adalah sebagai berikut:

1. HO: bl =b2 = 0 (promosi ; saluran distribusi ; secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian)
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2. H1:b1=b2 /0 (promosi;saluran distribusi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian)
Dalam penelitian ini nilai thitung akan dibandingkan dengan nilai tiaes dengan kriteria pengambilan keputusannya
adalah apabila nilai thitung < ttabel dan jika probabilitas (signifikasi ) > 0,05 (a), maka HO diterima, artinya variable
independen secara parsial (individual) tidak mempengaruhi variable dependen secara signifikan. Apabila nilai
thitung > trabel dan jika probabilitas (signifikasi) <0, 05 (a), maka HO ditolak, artinya variable independen secara
parsial (individual) mempengaruhi variable dependen secara signifikan.

HASIL & PEMBAHASAN

Sebanyak 39 responden (33.3%) berumur 17-27 tahun, 58 responden (49.5%) berumur 27-37 tahun,
dan hanya 9 responden (0.07%) yanng berumur > 40 tahun. Berdasarkan jenis kelamin, sebanyak 50
responden (42.73%) berjenis kelamin laki-laki dan 67 responden (57.26%) berjenis kelamin perempuan.

Tabel 1. Distribusi frekuensi variabel promosi

No Pertanyaan Nilai5 Nilai4 Nilai3 Nilai2 Nilai 1 Jumlah

1 Bagaimanakah menurut bapak/ibu, sangat menarikkah bahwa - 3 80 34 - 117
iklan ditayangkan di seluruh media sosial di PT. X? (3,0 (68,3) (29,0) (100,0)

2 Bagaimanakah menurut bapak/ibu adakah pengaruh promosi - 3 74 40 - 117
melalui iklan yang diberikan PT. X? (3,0 (63,2) (34,1) (100,0)

3 Bagaimanakah menurut bapak/ibu setujukah jika ada produk - 6 90 21 - 117
baru akan diperkenalkan melalui media social di PT. X? (5,0 (76,9) (17,9) (100,0)

4 Bagaimanakah menurut bapak/ibu, setujukah bahwa - 15 96 6 - 117
telemarketing akan memprospek konsumen melalui telepon di (12,8) (82,0) (5,0 (100,0)
PT. X?

5 Bagaimanakah menurut bapak/ibu, menarikah dalam - 32 81 4 - 117
pemberian potongan harga/diskon untuk konsumen yang (27,3) (69,2) (3,0) (100,0)
dilakukan PT. X?

6 Bagaimanakah menurut bapak/ibu,menarikah diskon melalui - 66 50 1 - 117
brosur yang dibagikan kepada konsumen di PT. X? (56,4) (42,7) (1,0) (100,0)

7  Bagaimanakah menurut bapak/ibu kejelasan informasi pada 1(1,0) 93 23 - - 117
saat marketing berkunjung ke konsumen di PT. X? (79,4) (19,6) (100,0)

8 Bagaimanakah menurut bapak/ibu, keyakinan konsumen pada - 104 13 - - 117
produk ditawarkan marketing tersebut pada PT. X? (88,8) (11,1) (100,0)

Dapat dilihat bahwa permasalahan yang paling dominan yaitu soal nomor 8 dengan pertanyaan
keyakinan konsumen pada produk yang ditawarkan. Sebanyak 104 responden (88,8%) menjawab kurang
yakin.

Tabel 2. Distribusi frekuensi variabel saluran distribusi

No Pertanyaan Nilai5 Nilai4 Nilai3 Nilai2 Nilai 1 Jumlah
1 Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, besarkah jumlah pembelian - 8 92 17 - 117
yang akan dibeli PT. X? (6,0) (78,6) (14,5) (100,0)
2 Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, setujukah pembelian - 18 95 4 - 117
minimal transaksi yang akan dilakukan PT. X? (15,3) (81,1) (3,0 (100,0)
3 Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, cepatkah pada saat - 73 44 - - 117
pengantaran barang ke konsumen melalui PT. X? (62,3) (37,6) (100,0)
4 Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, ketepatan waktu pada saat - 3 90 24 - 117
pengantaran barang ke konsumen melalui PT. X? (2,0) (76,9) (20,5) (100,0)
5 Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, kenyamanan pada saat - 41 74 2 - 117
konsumen membeli produk PT. X? (35,0) (63,2) (1,0) (100,0)
6 Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, kemampuan konsumen - 28 94 3 - 117
untuk memilih produk yang akan dipakai melalui PT. X? (23,9) (80,3) (2,0) (100,0)
7  Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, kualitas jasa pengantaran 1(1,0) 62 51 4 - 117
barang oleh konsumen yang dilakukan PT. X? (52,9) (43,5) (3,0 (100,0)
8  Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, pentingkah memakai jasa - 56 58 3 - 117
tambahan untuk konsumen yang dilakukan PT. X? (47,8) (49,5) (2,0) (100,0)

Pada tabel 2 dapat dilihat bahwa permasalahan yang paling dominan yaitu soal nomor 3 dengan
pertanyaan cepatkah pada saat pengantaran barang ke konsumen, sebanyak 73 responden (62,3%) menjawab
kurang cepat.
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Tabel 3. Distribusi frekuensi variabel keputusan pembelian

No Pertanyaan Nilai5 Nilai4 Nilai3 Nilai2 Nilai 1 Jumlah
1 Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, keyakinan konsumen pada - 102 15 - - 117
produk yang ditawarkan PT. X? (87,1) (12,8) (100,0)
2 Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu,respon terhadap informasi - 85 32 - - 117
dari orang lain tentang produk PT. X? (72,6) (27,3) (100,0)
3 Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, kualitas dari merek Ivoclar - 75 42 - - 117
yang ditawarkan PT. X? (64,1) (35,8) (100,0)
4 Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, merek Ivoclar menarik di - 57 59 1 - 117
mata konsumen pada PT. X? (48,7) (50,4) (1,0) (100,0)
5 Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, lamanya ketersediaan - 13 92 12 - 117
barang pada waktu yang cepat di PT. X? (11,1) (78,6) (10,2) (100,0)
6 Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, lamakah waktu yang - 6 98 13 - 117
dibutuhkan pada saat membeli produk di PT. X? (5,0) (83,7) (11,1) (100,0)
7 Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, banyaknya stok barang - 16 97 4 - 117
pada saat membeli produk di PT. X? (13,6) (82,9) (3,0 (100,0)
8  Bagaimanakah menurut Bapak/Ibu, banyaknya jumlah unit - 10 102 5 - 117
produk yang tersedia saat diminta oleh konsumen di PT. X? (8,5) (87,1) (4,0) (100,0)

Pada tabel 3 dapat dilihat bahwa permasalahan yang paling dominan adalah nomor 1 dengan
pertanyaan keyakinan konsumen pada produk yang ditawarkan, sebanyak 102 responden (87,1%) menjawab
kurang yakin.
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Gambar 1. Histogram uji normalitas Gambar 2. P-P Plot

Uji normalitas berguna untuk menentukan data yang telah dikumpulkan berdistribusi normal atau
diambil dari populasi normal. Grafik histogram pada Gambar 1 menunjukkan data riil membentuk garis kurva
cenderung simetri (U) tidak melenceng ke kiri atau pun ke kanan maka dapat dikatakan data berdistribusi
normal. Grafik normalitas P-P Plot pada Gambar 2 menunjukkan titik-titik menyebar di sekitar garis diagonal,
penyebarannya sebagian besar mendekati garis diagonal.

Tabel 4. Uji Normalitas Kolmogorov Smirnov Tabel 5. Uji Multikolinieritas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test Coefficients?
Unstandardized Model Collinearity Statistics
Residual Tolerance VIF
N 117 Promosi .890 1.124
Normal Parameerss Mean 0E-7 1 Saluran Distribusi 890 1.124

S DEHRt TEes a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Absolute .067
Most Extreme Differences Positive .067 Tabel 6. Uji Gletjer
Negative -.043 Coefficients®
Ko!mogorov-Smirnov b4 729 Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
Asymp. Sig. (2-tailed) .662 B St o ™
a. Test distribution is Normal. (Constant) 143 1.018 140 .889
b. Calculated from data. 1 Promosi -025 .030 -.084 -.856 2394
SaluranDistribusi .060 .037 .158 1.606 11

a. Dependent Variable: RES2
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Hasil uji normalitas Kolmogorov Smirnov menunjukkan nilai signifikan 0,662 > 0,05 dengan demikian dari
hasil uji Kolmogorov Smirnov menunjukkan data terdistribusi normal. Pada tabel 5 terlihat nilai tolerance untuk
variabel promosi senilai 0,890 dan saluran distribusi senilai 0,890 berada di atas 0,10, sedangkan nilai VIF
untuk variabel promosi senilai 1.124 dan saluran distribusi senilai 1.124, berada di bawah 10, maka data
tersebut tidak terjadi korelasi antar variabel independen. Hasil uji gletjer pada tabel 6 menunjukkan nilai
signifikan dari promosi 0,394 (sig. > 0,05 dan saluran distribusi 0,111 (sig. > 0,05). Dengan demikian dapat
dikatakan tidak terjadi masalah heterokedastisitas. Secara statistik, data penelitian memenuhi syarat asumsi
klasik sehingga dapat dikatakan memenuhi kriteria untuk dilakukan uji regresi.

Tabel 7. Persamaan regresi

Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 4.794 1.771 2.706 .008
1 Promosi 674 .052 749 13.018 .000
SaluranDistribusi 177 .065 157 2.725 .007

Pengujian hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan analisis regresi
linier berganda. Model regresi yang digunakan adalah:

Keputusan Pembelian = 4.794+0,674 Promosi + 0.177 Saluran Distribusi

Makna dari persamaan regresi linier berganda di atas adalah 1) Konstanta sebesar 4.794 artinya jika promosi
dan saluran distribusi bernilai O, maka keputusan pembelian sebesar 4.794 satuan; 2) Koefisien regresi
promosi sebesar 0.674 dan bernilai positif, hal ini menyatakan bahwa setiap kenaikan promosi 1 satuan akan
meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,674 satuan dengan anggapan variabel lainnya tetap; dan 3)
Koefisien regresi saluran distribusi sebesar 0.177 dan bernilai positif, hal ini menyatakan bahwa setiap
kenaikan saluran distribusi 1 satuan akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,117 satuan dengan
anggapan variabel lainnya tetap.

Koefisien determinasi ditujukan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan model dalam
menerangkan variabel terikat. Jika koefisien determinasi (R2) semakin besar mendekati 1, maka dapat
dikatakan bahwa kemampuan variabel bebas (X) adalah besar terhadap variabel terikat (Y). Hasil uji
menunjukkan nilai Adjusted R Square sebesar 0,658. Dapat diartikan bahwa 65,8% dari variabel dependen
keputusan pembelian yang dapat dijelaskan oleh variabel independen promosi dan saluran distribusi
sedangkan sisanya 34,2% (100% - 65,8%) dijelaskan oleh variabel lain yang tidak digunakan dalam penelitian
ini seperti, harga dan kualitas layanan.

Tabel 8. Uji Koefisien Determinasi

Model R R Square Adjusted R Square | Std. Error of the
Estimate
1 .8152 .664 .658 1.28916

Uji hipotesis secara simultan (Uji F) digunakan untuk melihat bagaimanakah pengaruh promosi dan
saluran distribusi secara simultan terhadap keputusan pembelian. Uji signifikansi simultan/bersama-sama (uji
statistik F) menghasilkan nilai F hitung sebesar 112.642. Pada derajat bebas (df1) = k-1 = 3-1 = 2, dan derajat
bebas 2 (df2) = n-k = 117-3 = 114, di mana n = jumlah sampel, k = jumlah variabel, maka nilai F tabel pada
taraf kepercayaan signikansi 0,05 adalah 3,08 dengan demikian hasil perbandingan SPSS diperoleh nilai F
hitung = 112.642 > F tabel = 3,08 dengan tingkat signifikansi 0,000 karena F hitung = 112.642 > F tabel =
3,08 dan probabilitas signifikansi 0,000 < 0,05, maka H1 diterima artinya promosi dan saluran distribusi secara
simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Tabel 9. Uji F
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 374.404 2 187.202 112.642 .000°
1 Residual 189.459 114 1.662
Total 563.863 116
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Uji hipotesis secara parsial digunakan untuk melihat pengaruh variabel bebas yaitu promosi dan saluran
distribusi secara parsial terhadap keputusan pembelian. Hasil perhitungan uji t hitung promosi sebesar 13.018
dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari a 0,05. Nilai thitung > ttabel atau 13.018 > 1,980099 maka
H1 diterima artinya promosi secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil perhitungan uji
t secara parsial diperoleh dari nilai thitung Saluran distribusi sebesar 2.725 dengan nilai signifikansi sebesar 0,007
lebih kecil dari a 0,05. Nilai thitung > ttabel atau 2.725 > 1,98099 maka H2 diterima artinya saluran distribusi
secara parsial berpengaruh terhadap keputusan.

Promosi berdampak pada keputusan pembelian dengan memengaruhi biaya, menciptakan kesadaran,
meningkatkan nilai yang dirasakan, dan membina hubungan dengan vendor. Para profesional perawatan
kesehatan mempertimbangkan faktor-faktor ini ketika memilih perangkat medis untuk perawatan pasien.
Iklan yang menarik dapat memperkenalkan alat kesehatan kepada calon pembeli. Ketika iklan menyoroti
manfaat dan fitur produk, pembeli lebih cenderung memilihnya.'¢? Selain itu, promosi memperkuat hubungan
antara rumabh sakit atau fasilitas kesehatan dengan produsen alat kesehatan. Kesempatan untuk memperoleh
produk dengan harga lebih baik melalui promosi memperkuat kerjasama jangka panjang.

Saluran distribusi memainkan peran krusial dalam keputusan pembelian alat kesehatan. Saluran
distribusi memastikan alat kesehatan dapat diakses oleh konsumen. Ketersediaan produk di lokasi yang mudah
dijangkau memengaruhi keputusan pembelian. Saluran distribusi menyediakan informasi tentang produk,
termasuk spesifikasi, manfaat, dan kegunaan.'® Konsumen memperoleh pengetahuan tentang alat kesehatan
melalui saluran distribusi.

KESIMPULAN

Dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa promosi dan saluran distribusi secara parsial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian alat-alat kedokteran gigi. Promosi dan saluran distribusi
secara simultan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian alat-alat kedokteran gigi. Hasil uji
koefisien determinasi menunjukkan 65,8% dari variabel dependen keputusan pembelian yang dapat dijelaskan
oleh variabel independen promosi dan saluran distribusi sedangkan sisanya 34,2% dijelaskan oleh variabel
lain.
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