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ABSTRACT

This research is meant to find out the influence of service marketing mix which consist of product, price, place,
promotion, people, process, and physical evidence to the student decision in choosing school at Nusantara 1 vocational
high school Ciputat. this type of research is descriptive research. The population is all students of class at Nusantara 1
vocational high school Ciputat. The samples are 85 students who have been selected at the respondents. The sample
collection technique has been done by using simple random sampling method. Data collection techniques used in this study
using primary data obtained through quetionnaires in the form of a quetionnaires with likert scale that has been deployed
and was answered by 85 respondents who had been tabulation in Microsoft Excel 2010 and calculated based SPSS version
22.0. The multiple linier regressions analysis are used as the data analysis technique. The result of the test shows as follows
1Y = 14,366 + 0,352 X1 +0,727 X, + (-0,674) X3 + 0,482 X4 + 0,373 X5 + (-0,300) Xs + 0,007 X7. The results show that
partially product, price, location, promotion, and people have significant effect while process and physical evidence do not
have significant influence to student decision school at Nusantara 1 vocational high school Ciputat.
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1. PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Sekolah merupakan lembaga pendidikan yang dibentuk untuk mempersiapkan sumber daya manusia yang
berkualitas bagi penerus bangsa, lembaga pendidikan ini bertingkat mulai dari Pendidikan Anak Usia Dini (PAUD),
Sekolah dasar (SD), Sekolah Menengah Pertama (SMP), Sekolah Menengah Atas (SMA) serta sekolah yang memang
disiapkan untuk membekalinya dengan keahlian yang disiapkan untuk dapat bekerja dan diterima oleh perusahaan yang
sesuai dengan bidang dan keahliannya seperti Sekolah Menengah Kejuruan (SMK).

Salah satu bentuk jenjang pendidikan menengah yang ada di Indonesia sebagai jembatan untuk memasuki dunia
kerja adalah Sekolah Menengah Kejuruan (SMK).Sekolah Menengah Kejuruan atau yang disebut SMK adalah bagian
terpadu dari sistem Pendidikan Nasional, yang mempunyai peranan penting dalam menyiapkan dan pengembangan Sumber
Daya Manusia (SDM).Saat ini sekolah menegah kejuruan (SMK), menjadi sebuah pilihan dalam dunia pendidikan sebagai
sekolah lanjutan setelah tamat dari sekolah menengah pertama (SMP).Hal ini dikarenakan di sekolah menengah kejuruan
(SMK) tidak hanya mengajarkan oengetahuan layaknya sekolah lanjutan tingkat menengah atas (SMA), namun sekolah
menegah kejuruan (SMK) juga mengajarkan siswa yang memilki keterampilan dan kemandirian.
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Di dalam penelitian ini dapat ditekankan pada komponen-komponen penndukung dalam bauran pemasaran jasa
yaitu produk, harga, lokasi, promosi, sumber daya manusia, bukti fisik, dan proses.Pertimbangan pemilihan variabel
tersebut mengacu pada karakteristik para siswa yang beragam, sehingga perlu penelitian dari beberapa variabel yaitu
produk, harga, lokasi, promosi, sumber daya manusia, bukti fisik, dan proses.

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan.Untuk
sekolah, variabel ini dapat diartikan sebagai upaya-upaya penawaran jasa berupa pendidikan dengan program kejuruan yang
ada di SMK Nusantara untuk tercapainya harapan menjadikan para siswa sebagai tenaga kerja yang terampil, professional
dan berakhlak mulia.

Harga dalam hal ini bukan hanya semata untuk mendapatkan keuntungan saja, melainkan yang lebih penting
adalah mampu menunjukkan persepsi konsumen terhadap kualitas jasa yang diberikan oleh pihak sekolah kepada para
siswa. Terkadang harga yang bisa dikatakan mahal akan membentuk sebuah ekspetasi yang tinggi bahwa sekolah tersebut
bagus. SMK Nusantara suatu sekolah yang berkualitas dengan harga yang relatif terjangkau sehingga semua kalangan sosial
dapat bersekolah di SMK Nusantara di samping itu juga dilandasi dengan pendidikan yang bermutu tinggi dan sarana dan
prasarana yang dapat menunjang siswa agar proses belajar berjalan secara efektif.

Lokasi adalah tata letak sekolah dan jarak jangkauan yang harus ditempuh, sehingga berdampak pada perhitungan
waktu yang di tempuh untuk mencapainya. Untuk sekolah, variabel ini juga penting karena lokasi sekolah di SMK
Nusantara 1 sangat strategis sehingga dengan mudah di akses lewat jalan manapun dan banyaknya transportasi umum yang
melintasi sekolah SMK Nusantara hal ini dapat memudahkan para siswa untuk menuju sekolah.

Promosi dilakukan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pembeli, yang merupakan bagian dari
komunikasi. Sekolah SMK Nusantara ini sangat banyak di kenal dan dicari di wilayah kota tangerang selatan karena salah
satu sekolah kejuruan yang terlengkap dan favorit hal ini karena serangkaian dari promosi yang telah dilakukan oleh pihak
sekolah seperti melalui periklanan seperti brosur,papan iklan dan lainnya, bahkan SMK Nusantara ini dikenal melalui
promosi dengan word of mouth (informasi dari mulut ke mulut) yaitu dengan cara menceritakan pengalamannya dan
prestasi sekolah pada saat seorang siswa yang telah bersekolah di SMK Nusantara kepada para calon siswa.

Orang yaitu semua pelaku yang terlibat dalam penyajian jasa, sehingga mempengaruhi persepsi pembeli. Dalam
penelitian ini yang dimaksud dengan orang adalah keahlian para karyawan sekolah dari berbagai elemen yang terlibat di
dalam penyajian jasa dalam memberikan pelayanan kepada para siswa sehingga mempegaruhi persepsi pembeli. Adanya
variabel orang merupakan elemen penting dalam proses penyelenggaraan pelayanan yang dapat menjadi nilai tambah dan
lebih kompetitif bagi sekolah yang bersangkutan.

Proses merupakan gabungan semua aktivitas, yang umumnya terdiri atas prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme,
dan hal hal rutin lainnya. Dalam penelitian ini variabel proses dalam sekolah adalah serangkaian proses belajar mengajar
yang ada di sekolah. Adanya variabel proses dalam sekolah, merupakan elemen penting dalam proses belajar mengajar
antara para siswa dengan karyawan sekolah dari berbagai elemen sehingga wawasan atau ilmu yang diberikan akan
tersampaikan secara efektif .

Bukti fisik merupakan lingkungan fisik tempat jasa diciptakan dan langsung berinteraksi dengan konsumen.Dalam
variabel ini bukti fisik dalam sekolah adalah sarana dan prasarana yang telah disediakan oleh sekolah dalam menunjang

kegiatan sekolah seperti laboratorium kejuruan masing-masing program kejuruan, lahan parkir, dan sarana olahraga.



1.2 Pembatasan Masalah

Pembatasan masalah dilakukan agar permasalhan yang diteliti lebih berfokuskan pada tujuan penelitian. Oleh karena

itu, dalam penelitian ini dilakukan pembatasan masalah sebagai berikut:

1.

2.
3.

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah variabrl independen meliputiProduk (Xi), Harga (X2),
Promosi (X3), Lokasi (X4), Orang (Xs), Proses (Xe), dan Bukti Fisik (X7) dan variabel dependen meliputi
Keputusan Siswa (Y)

Dalam penelitian ini menggunakan penyebaran kuesioner

Periode pengamatan dimulai dari bulai Maret — Mei 2018

1.3 Hipotesis Penelitian

Ho:
Hi:
Ho:
Hy:
Ho:
Hs:
Ho:
Hs:
Ho:
Hs:
Ho:
Hs:
Ho:
Hr7:

Ditolak, artinya Produk (X;) tidak berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (YY)
Diterima, artinya Produk (X;) berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (Y)
Ditolak, artinya Harga (X») tidak berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (YY)
Diterima, artinya Harga (Xz) berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (YY)

Ditolak, artinya Promosi (X3) tidak berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (Y)
Diterima, artinya Promosi (X3) tidak berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (Y)
Ditolak, artinya Lokasi (X) tidak berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (YY)
Diterima, artinya Lokasi (X4) tidak berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (Y)
Ditolak, artinya Orang (Xs) tidak berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (Y)
Diterima, artinya Orang (Xs) tidak berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (Y)
Ditolak, artinya Proses (Xs) tidak berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (Y)
Diterima, artinya Proses (Xs) tidak berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (YY)
Ditolak, artinya Bukti Fisik (X7) tidak berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (Y)
Diterima, artinya Bukti Fisik (X7) tidak berpengaruh terhadap Keputusan Siswa (Y)



1.4 Kerangka Pemikiran
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Gambar 1.1
Kerangka Pemikiran
Sumber : Data olah sendiri

2. KAJIAN TEORI
2.1 Keputusan Konsumen

Menurut Sudaryono (2014) : “Mendefinisikan keputusan sebagai suatu pemillihan tindakan dari dua atau lebih
pilihan alternatif. Dengan kata lain, orang yang mengambil keputusan harus mempunyai satu pilihan dari beberapa
alternatif yang ada. Bila seseorang dihadapkan pada dua pilihan, yaitu membeli dan tidak membeli, dan kemudian
memilih membeli, maka orang tersebut dalam posisi membuat suatu keputusan”.

Dalam memenuhi kebutuhan hidupnya, seorang konsumen harus dapat memilih produk atau jasa yang nanti akan
dikonsumsinya. Banyaknya beberapa pilihan yang tersedia, kondisi yang harus dihadapi, serta sebuah pertimbangan-
pertimbangan yang mendasari dalam membuat pengambilan keputusan baik dari individu yang berbeda dengan

individu yang lainnya. Pada saat seorang konsumen baru yang akan melakukan suatu pembelian yang pertama kalinya



akan suatu produk, maka pertimbangan yang akan mendasarinya akanberbeda dari pembelian yang telah berulang kali

dilakukan. Pertimbangan-pertimbangan ini dapat diolah oleh seorang konsumen dari sudut pandang ekonomi,

hubungannya dengan orang lain sebagai dampak dari hubungan sosial, hasil analisa kognitif yang rasional ataupun

lebih kepada ketidakpastian emosi (unsur emosional).

Model ini mempunyai implikasi bahwa para konsumen melalui lima tahap dalam membeli sesuatu. Tahap-tahap tersebut

tidak harus dilewati secara urut. Berikut 5 (lima) tahapan dalam proses keputusan konsumen:

Pengenalan Pencarian Penilaian Keputusan Perilaku setelah
Masalah Informasi Alternatif Pembelian Pembelian

Sumber :Radiosunu (1990) dalam buku Sunyoto (2013)

Gambar 2.1

Model lima tahap proses keputusan pembelian

2.2 Bauran Pemasaran jasa

Bauran Pemasaran merupakan salah satu konsep utama dalam pemasaran modern. Dengan kata lain, bauran

pemasaran menjadi alat bagi aktivitas pemasaran perusahaan dalam pencapaian tujuan perusahaan. Definisi bauran

pemasaran menurut Lupiyoadi (2014) : “Bauran Pemasaran merupakan perangkat atau alat bagi pemasar yang terdiri atas

berbagai unsur suatu program pemasaran yang perlu dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dan penentuan

posisi yang ditetapkan dapat berjalan sukses”. Berikut adalah penjelasan bauran pemasaran jasa:

1

Produk (Product)

Produk merupakan keseluruhan konsep objek atau proses yang memberikan sejumlah nilai kepada konsumen.
Yang perlu diperhatikan dari poduk adalah konsumen tidak hanya membeli fisik dari produk saja, tetapi manfaat
dan nilai dari produk tersebut yang disebut “The offer”.

Harga (Price)

Startegi penentuan harga sangat signifikan dalam pemberian nilai kepada konsumen dan mempengaruhi citra
produk, dan keputusan konsumen untuk membelinya. Paling penting adalah keputusan dalam menentukan harga
harus konsisten dengan strategi pemasaran secara keseluruhan.

Lokasi (Place)

Lokasi (berhubungan dengan sistem penyampaian) dalam jasa merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan
atas saluran distribusi. Ini berhubungan dengan bagaimana cara penyamopaian jasa kepada konsumen dan dimana
lokasi yang strategis.

Promosi (Promotion)

Hal yang perlu diperhatikan adalah pemilihan bauran promosi (promotional mix) dimana terdiri atas periklanan
(advertising), penjualan perorangan (personal selling), promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat
(humas-public relations), informasi dari mulut ke mulut (word of mouth), surat langsung (direct mail), pemasar
dapat memilih sarana yang dianggap sesuai untuk mempromosikan jasa merka.

Sumber Daya Manusia (People)

Dalam hubungan dengan pemasaran jasa “orang” yang berfungsi sebagai penyedia jasa sangat mempengaruhi

kualitas jasa yang diberikan.Pentingnya SDM dalam pemasaran jasa berkaitan erat dengan pemasaran



internal.Pemasaran internal adalah interaksi atas hubungan antara setiap karyawan dan departemen dalam suatu
perusahaan, yang dalam ini dapat diposisikan sebagai pelanggan internal dan pemasok internal. Tujuan dari adanya
hubungan tersbut adalah untuk mendorong kinerja SDM dalam memberikan kepuasan konsumen dalam memenuhi
kebutuhannya.

6. Proses (Process)
Proses merupakan gabungan semua aktivitas, yang umumnya terdiri atas prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme,
dan hal-hal rutin lainnya dimana jasa dihasilkan dan disampaikan kepada konsumen.

7. Fasilitas fisik (Physical Evidence)
Merupakan suatu hal yang secara nyata turut mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli dan
menggunakan produk dan atau jasa yang ditawarkan. Unsur-unsur yang termasuk didalam fasilitas/sarana fisik,

peralatan, perlengkapan, logo, warna dan barang-barang lainnya yang disatuan dengan service yang diberikan.

3. METODOLOGI PENELITIAN
3.1 Tipe Penelitian

Tipe penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian deskriptif.Penelitian deskriptif yaitu penelitian
yang bertujuan untuk membuat deskripsi secara sistematis, faktual, dan akurat mengenai fakta dan sifat populasi atau daerah
tertentu.Penelitian deskriptif juga sering diartikan sebagai penelitian non eskperimen, yang berarti penelitian model ini
mengutamakan fakta yang terjadi atau tidak mengada-ngada dalam menjelaskan penelitian ini.Dalam penelitian ini peneliti
menggunakan data primer untuk melengkapi dan menunjang penelitian yang dilakukan.Data primer diperoleh dari
pengamatan dan wawancara dengan kepala sekolah dan ketua tata usaha sekolah SMK Nusantara 1 Ciputat. Proses
pengumpulan data dilakukan untuk memperoleh informasi mengenai laporan dan arsip perusahaan yang akurat, serta
menyertakan data dari hasil penelitian sebelumnya yang relevan.

3.2 Populasi Dan Sampel Penelitian

3.2.1 Populasi

Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah siswa-siswi SMK Nusantara 1 tahun ajaran 2014-2018.
Berdasarkan hasil data siswa dari sumber yang diperoleh dari pihak administeasi SMK Nusantara 1 Ciputat yang memilih
untuk bersekolah di SMK Nusantara 1 Ciputat sebanyak 558 siswa.
3.2.2  Sampel

Teknik sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik Probability Sampling. Teknik pengambilan
sampel yang dipilih adalah metode Simple Random Sampling, yaitu pengambilan anggota sampel dari populasi dilakukan
secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada di populasi itu.Jumlah penentuan sampel yang ditentukan peneliti untuk
digunakan dalam pengumpulan data dengan metode penelitian yang digunakan adalah kuesioner. Berikut adalah cara

perhitungan untuk mendapatkan jumlah responden, yaitu dengan menggunakan rumus Tato Yamane :
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n = 84,80 dibulatkan menjadi 85 sampel

berdasarkan pengukuran sampel diatas, sampel yang digunakan pada penelitian ini sebanyak 85
responden.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Tabel 1
Hasil Analisis Regresi LinierBerganda

Coefficients®

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Toleranc
Model B Std. Error Beta t Sig. e VIF
1 (Constant) 14.366 2.991 4.803 .000
X1 PRODUK .352 .143 .207 2.463 .016 .946 1.057
Xo_ HARGA q27 .155 .450 4.678 .000 718 1.392
X3 PROMOSI 482 .170 .255 2.835 .006 .823 1.215
Xs_LOKASI -.674 129 -.483 -5.235 .000 .782 1.279
Xs_ORANG 373 .153 .220 2.429 .017 .812 1.231
Xs_PROSES -.300 .182 -.151 -1.648 .103 .789 1.268
X7_BUKTI_FISI

K .007 27 .005 .057 .955 921 1.086

a. Dependent Variable: Y_KEPUTUSAN_SISWA
Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS V.22.0, 2018.

Berdasarkan Tabel 1 dapat dilihat bahwa nilai sig. variabel Produk (Xi) yaitu (0,016), Variabel Harga (X2) vaitu
(0,000), variabel Promosi (X3) yaitu (0,006), variabel Lokasi (X4) yaitu (0,000), variabel Orang (Xs) yaitu (0,17), variabel
Proses (Xs) yaitu (0,103) dan variabel Bukti Fisik (X7) yaitu (0,955) berdasarkan kenyataan tersebut dapat dijelaskan bahwa
variabel Produk, Harga, Promosi, Lokasi, dan Orang memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel Keputusan
Siswa. Sedangkan untuk variabel Proses dan Bukti Fisik tidak memilliki pengaruhyang signifikan terhadap variabel
Keputusan Siswa. Ketentuan ini berdasarkan nlai sig. yang lebih kecil dari tingkat kesalahan (0,05) begitupun sebaliknya.



4.2 Koefisien Determinasi (R%)

Berdasarkan Tabel 2 dapat dilihat bahwa nilai R sebesar 0,698 mendekati angka 1, sehingga dapat dijelaskan
bahwa hubungan antara variabel Produk, Harga, Promosi, Lokasi, Orang, Proses, dan Bukti Fisik dengan variabel

Tabel 2
Koefisien Determinasi

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .6982 .488 441 2.857325

a. Predictors: (Constant), X7_BUKTI_FISIK, X1_PRODUK,
X6_PROSES, X3_LOKASI, X4_PROMOSI, X5_ORANG, X2_HARGA

b. Dependent Variable: Y_KEPUTUSAN_SISWA
Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS V.22.0, 2018

Keputusan Siswa cukup erat.

Untuk nilai Adjusted R Square adalah 0,44latau 44,1% yang menunjukkan bahwa 44,1% perubahan variabel
keputusan siswa dapat dijelaskan oleh variabel produk, harga, promosi, lokasi, orang, proses dan bukti fisik. Sedangkan
sisanya 55,9% dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak ada dalam penelitian.

4.3 Uji Hipotesis Parsial Koefisien (Uji t)

Tabel 3
Uji t
Coefficients?
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Toleranc
Model B Std. Error Beta T Sig. e VIF
1 (Constant) 14.366 2.991 4.803 .000
X1 PRODUK .352 .143 .207 2.463 .016 .946 1.057
X2 HARGA 727 .155 .450 4.678 .000 .718 1.392
X3 PROMOSI 482 .170 .255 2.835 .006 .823 1.215
X4_LOKASI -.674 129 -.483 -5.235 .000 .782 1.279
Xs_ORANG 373 .153 .220 2.429 .017 .812 1.231
Xs_PROSES -.300 .182 -.151 -1.648 .103 .789 1.268
):—BUKTLH& 007 127 005 057 955 921| 1.086

a. Dependent Variable: Y_KEPUTUSAN_SISWA
Sumber : Hasil Pengolahan Data SPSS V.22.0, 2018




Berdasarkan tabel 3 terdapat thiwng Untuk variabel Produk sebesar 2,463 dan Sig. sebesar 0,016. Untuk mencari nilai
tuabel dicari dengan tingkat kesalahan 5% (0,05) dan df : n-7-1 = 77, maka diperoleh nilai twne Sebesar 1,991. Nilai tersebut
thitng 2,463 > twver 1,991 dan nilai Sig. 0,016 < tingkat kesalahan 5% (0,05). Berdasarkan keenyataan tersebut maka
Hoditolak dan H; diterima, yaitu terdapat pengaruh signifikan antara Produk terhadap Keputusan Siswa pada SMK
Nusantara 1 Ciputat Tangerang Selatan.

Berdasarkan tabel 3 terdapat thiwung untuk variabel Harga sebesar 4,678 dan Sig. sebesar 0,000. Untuk mencari nilai
tner dicari dengan tingkat kesalahan 5% (0,05) dan df : n-7-1 = 77, maka diperoleh nilai twne Sebesar 1,991. Nilai tersebut
thitung 4,678 > traper 1,991 dan nilai Sig. 0,000 < tingkat kesalahan 5% (0,05). Berdasarkan keenyataan tersebut maka Ho
ditolak dan H; diterima, yaitu terdapat pengaruh signifikan antara Harga terhadap Keputusan Siswa pada SMK Nusantara 1
Ciputat Tangerang Selatan.

Berdasarkan tabel 3 terdapat thiwng Untuk variabel Promosi sebesar 2,835 dan Sig. sebesar 0,006. Untuk mencari
nilai tape dicari dengan tingkat kesalahan 5% (0,05) dan df : n-7-1 = 77, maka diperoleh nilai twne sebesar 1,991. Nilai
tersebut thiung 2,835> taber 1,991 dan nilai Sig. 0,006 < tingkat kesalahan 5% (0,05). Berdasarkan keenyataan tersebut maka
Ho ditolak dan Hs diterima, yaitu terdapat pengaruh signifikan antara Promosi terhadap Keputusan Siswa pada SMK
Nusantara 1 Ciputat Tangerang Selatan.

Berdasarkan tabel 3 terdapat thiung Untuk variabel Lokasi sebesar 5,235 dan Sig. sebesar 0,000. Untuk mencari nilai
tuabel dicari dengan tingkat kesalahan 5% (0,05) dan df : n-7-1 = 77, maka diperoleh nilai twne Sebesar 1,991. Nilai tersebut
thitung 5,235 > traper 1,991 dan nilai Sig. 0,000 < tingkat kesalahan 5% (0,05). Berdasarkan keenyataan tersebut maka Ho
ditolak dan H, diterima, yaitu terdapat pengaruh signifikan antara Lokasi terhadap Keputusan Siswa pada SMK Nusantara 1
Ciputat Tangerang Selatan.

Berdasarkan tabel 3 terdapat thiwng Untuk variabel Orang sebesar 2,429 dan Sig. sebesar 0,017. Untuk mencari nilai
tuabel dicari dengan tingkat kesalahan 5% (0,05) dan df : n-7-1 = 77, maka diperoleh nilai twne sebesar 1,991. Nilai tersebut
thitung 2,429 > traper 1,991 dan nilai Sig. 0,017 < tingkat kesalahan 5% (0,05). Berdasarkan keenyataan tersebut maka Ho
ditolak dan Hs diterima, yaitu terdapat pengaruh signifikan antara Orang terhadap Keputusan Siswa pada SMK Nusantara 1
Ciputat Tangerang Selatan.

Berdasarkan tabel 3 terdapat thiung Untuk variabel Proses sebesar -1,648 dan Sig. sebesar 0,103. Untuk mencari nilai
tner dicari dengan tingkat kesalahan 5% (0,05) dan df : n-7-1 = 77, maka diperoleh nilai twne Sebesar 1,991. Nilai tersebut
thitung-1,648 < twper 1,991 dan nilai Sig. 0,103> tingkat kesalahan 5% (0,05). Berdasarkan keenyataan tersebut maka Ho
diterima dan Hg ditolak, yaitutidak terdapat pengaruh signifikan antara Proses terhadap Keputusan Siswa pada SMK
Nusantara 1 Ciputat Tangerang Selatan.

Berdasarkan tabel 3 terdapat thiwng Untuk variabel Produk sebesar 0,057 dan Sig. sebesar 0,955. Untuk mencari nilai
tner dicari dengan tingkat kesalahan 5% (0,05) dan df : n-7-1 = 77, maka diperoleh nilai twner Sebesar 1,991. Nilai tersebut
thitung 0,057 < traper 1,991 dan nilai Sig. 0,955 > tingkat kesalahan 5% (0,05). Berdasarkan keenyataan tersebut maka Ho
diterima dan Hy ditolak, yaitu tidak terdapat pengaruh signifikan antara Bukti Fisik terhadap Keputusan Siswa pada SMK
Nusantara 1 Ciputat Tangerang Selatan.

5. PENUTUP
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan tentang bauran pemasaran jasa terhadap keputusan siswa pada SMK

Nusantara 1 Ciputat Tangerang Selatan tahun 2018 dengan melalui pengumpulan data dan data tersebut diperoleh dari data
primer melalui kuesioner berupa angket yang telah disebar dan dijawab oleh 85 orang responden yang telah ditabulasi di
Microsoft Excel 2010 dan dihitung berdasarkan SPSS versi 22.0, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :
1. Variabel Produk (X1) secara parsial memliki pengaruh signifikan terhadap keputusan siswa di SMK Nusantara 1
Ciputat Tangerang Selatan.
2. Variabel Harga (Xz) secara parsial memliki pengaruh signifikan terhadap keputusan siswa di SMK Nusantara 1
Ciputat Tangerang Selatan.
3. Variabel Promosi (X3) secara parsial memliki pengaruh signifikan terhadap keputusan siswa di SMK Nusantara 1
Ciputat Tangerang Selatan.



4. Variabel Lokasi (X4) secara parsial memliki pengaruh signifikan terhadap keputusan siswa di SMK Nusantara 1
Ciputat Tangerang Selatan.

5. Variabel Orang (Xs) secara parsial memliki pengaruh signifikan terhadap keputusan siswa di SMK Nusantara 1
Ciputat Tangerang Selatan.

6. Variabel Proses (Xg) secara parsial tidak memliki pengaruh signifikan terhadap keputusan siswa di SMK Nusantara
1 Ciputat Tangerang Selatan.

7. Variabel Bukti Fisik (X7) secara parsial tidak memliki pengaruh signifikan terhadap keputusan siswa di SMK
Nusantara 1 Ciputat Tangerang Selatan.

5.2 Saran
1. Uji koefisien Determinasi (R?) hanya dapat menjelaskan sebesar 44,1%, diartikan bahwa masih banyak variabel

lainnya yang berpengaruh terhadap variabel keputusan siswa dalam memilih SMK Nusantara 1 Ciputat Tangerang
Selatan. Untuk menjelaskan variabel lain yang sebesar 55,9% dibutuhkan penelitian lain oleh peneliti selanjutnya.

2. Diharapkan penelitian ini dapat memberikan wawasan dan menjadi bahan refrensi untuk melakukan penelitian
lainnya yang memiliki variabel dan metode yang sejenis.

3. Untuk penelitian selanjutnya diharapkan meneliti kembali variabel yang pengaruhnya tidak signifikan dalam
penelitian ini serta lebih memperluas objek penelitian di SMK Nusantara 1 Ciputat, sehingga dapat mengungkap
lagi faktor-faktor apa saja yang menyebabkan dan mempengaruhi pengambilan keputusan dalam memilih sekolah.

4. Disarankan untuk memperbanyak refrensi buku dan jurnal dalam melakukan penelitian ini.
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