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Article Info Abstract

gggs;sc]gitg?/_(;é-zozs The purposehof this study is' to det?rmine the effect of p{fomotion ‘al.id
Revised :24-06-2025 service quality on purchasing decisions at Natasha Skincare Clinic,
Accepted : 26-06-2025 South Jakarta branch, both partially and simultaneously. The research

Pulished - 29-06-2025 method used is quantitative. The sampling technique applied the Slovin

formula with a population of 4,453 consumers, resulting in a sample of
98 loyal customers. Data analysis includes validity tests, reliability
tests, classical assumption tests, multiple regression analysis,
coefficient of determination analysis, and hypothesis testing. The
analysis results show that the simple regression equation is Y = 9.420
+ 0.377X1, and based on the t-test between the promotion variable and
purchasing decisions, the obtained t-value 4.327 > 0.677 t-table,
indicating that promotion has a significant effect on purchasing
decisions. Additionally, the analysis results show that the simple
regression equation is Y = 9.420 + 0.203X2, and based on the t-test
between the service quality variable and purchasing decisions, the
obtained t-value 2.575 > 0.677 t-table, indicating that service quality
also has a significant effect on purchasing decisions. Furthermore,
the results indicate that the multiple regression equation is Y = 9.420 +
0.377X1 + 0.203X2, and based on the F-test between promotion,
service quality, and purchasing decisions, the obtained F-value 47.826
> 3.94 F-table,, supported by an Adjusted R-Square value of 0.894. This
result implies that 89.4% of purchasing decisions are influenced by
promotion and service quality variables, while the remaining 10.6% is
influenced by other variables

Keywords: Promotion, Service Quality, Purchasing Decisions
Abstrak

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian pada Natasha Skincare Clinic cabang Jakarta Selatan baik secara parsial
maupun secara simultan. Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif. Teknik
pengambilan sampel menggunakan rumus slovin dengan populasi sebanyak 4453 konsumen dan
diperoleh sampel dalam penelitian ini  berjumlah 98 pelanggan tetap. Analisis data
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menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi berganda, analisis
koefisien determinasi dan uji hipotesis. Hasil analisis menunjukkan bahwa nilai persamaan regresi
sederhana adalah Y = 9,420 + 0,377X1 dan berdasarkan uji t antara variabel promosi dan keputusan
pembelian didapatkan nilai thitung 4,327 > 0,677 ttabel yang menunjukkan bahwa promosi
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil analisis menunjukkan bahwa nilai persamaan
regresi sederhana adalah Y = 9,420 + 0,203X2 dan berdasarkan uji t antara variabel kualitas
pelayanan dan keputusan pembelian didapatkan nilai thitung 2,575 > 0,677 ttabel menunjukkan
kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil analisis menunjukkan
bahwa nilai persamaan regresi berganda adalah Y = 9,420 + 0,377X1 + 0,203X2 dan berdasarkan
uji F antara promosi, kualitas pelayanan dan keputusan pembelian didapatkan nilai Fhitung 47,826
> 3,94 Ftabel yang didukung dengan nilai Adjusted R Square sebesar 0,894 hasil ini menunjukkan
bahwa 89,4% mengandung arti pengaruh variabel promosi dan kualitas pelayanan secara simultan
berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian dan sisanya sebanyak 10,6% dipengaruhi oleh
variabel lain

Kata Kunci : Promosi, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian.

PENDAHULUAN

Menurut Mahardhika et. al. (2021:28), keputusan konsumen merupakan aktivitas pembelian
yang mengacu pada langkah proses terakhir dalam rangkaian langkah proses yang terjadi pada
perilaku pelanggan. Keputusan pembelian merupakan langkah selanjutnya ketika konsumen
berniat membeli suatu barang atau produk. Dalam keputusan konsumen dalam mengkonsumsi
suatu produk maka, peneliti memberikan data berupa data pengunjung Natasha Skincare Clinic
dalam periode 2021 hingga 2024 sebagai berikut:

Tabel 1.1

Data Pengunjung Natasha Skincare Clinic Periode 2021 - 2024

Tahun Bulan Jumlah Customer Jumlah Total
Jamuar, Februan, Maret 987
Apnl, Me:, Juni 915
2021 Tuli, Agustus, September 841 3088
Oktober, November, Desember 945
Januar, Februan, Maret 1002
Aprl, Me:, Juni 994
2022 Juli, Agustus, September 1007 4081
Oktober, November, Desember 1078
2023 Januari, Febr‘L:%:i.ri= I\-'_IaIet 1104 4453
Apnl, Me:, Jum 1087
Juli, Agustus, September 1063
QOktober, November, Desember 1197
Januar, Februan, Maret 1141
2024 Apnl, Me:, Jumi 1213 3503
Juli, Agustus, September 1149

Sumber: HRD Natasha Skincare Chnic (2025)

Beserta data tabel 1.1 diatas menjelaskan bahwa jumlah pengunjung Natasha Skincare
Clinic cenderung tidak stabil, meski dibandingkan dengan tahun 2021 yang mana masih dalam
keadaan Covid-19, tetapi jumlah pengunjung Natasha Skincare Clinic tidak stabil karena masih
cenderung naik dan turun. Hal ini dipengaruhi oleh beberapa kemungkinan seperti maraknya
pesaing dan juga hal lain yang dibahas dalam penelitian ini seperti kurangnya promosi atau
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kualitas pelayanan yang kurang baik. Jumlah pengunjung yang tidak stagnan dapat dibuktikan

dengan statistik berikut ini:.

Sumber: HRD Natasha Skincare Clinic (2025)

Berdasarkan hasil statistik diatas, dijelaskan bahwa Natasha Skincare Clinic berada pada
warna orange yang memiliki nilai pengunjung paling rendah. Hal ini tentu menjadi pertimbangan
Natasha Skincare Clinic untuk membuat strategi yang berhubungan dengan kenikan pengunjung
dan keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumennya. Keputusan pembelian yang tidak
stabil juga bisa dipengaruhi dengan adanya kurangnya promosi atau kurangnya kualitas pelayanan

yang baik

Gambar 1.1

Tabel 1.2

Grafik Data Pengunjung Natasha Skincare Clinic Periode 2021 - 2024

Bentuk Promosi Yang Ditawarkan Natasha Skincare Clinic Tahun 2024

No. E],E:,?]n;ii Keterangan Ketersediaan
Instagram: @natashaskincare Ada
Sosial Tiktok: @natashaskincared Ada

L. Media Youtube: Natasha Skincare Clinc Center Ada
Facebook: Natasha Skincare Clinie Center Ada
Twitter: {@NatashaSknCare Ada
Shopee: Natasha Skincare Official Ada

2. | Marketplace | Tokopedia: Natasha Official Store Ada
Lazada: Natasha Skin Ada
Untuk pembelian slon care atau produk - produk
yang akan digunakan maka pelanggan dapat

3. Webste langsung mengunjungl Natasha-skin com untuk Ada
mendapatkan potongan harga secara langsung
atau diskon yang lainnya
Natasha Skincare Clirre melakukan promosi

4. Billboard | melalui billboard salah satunya vang berada pada Ada
Jl. Raya Trans Yogi, Cibubur
Brosur mengena: diskon atau promo menarik

3. Brosur laintrva dapat diperoleh dan setiap cabang Ada
Natasha Skincare Clirre

Sumber: HRD Natasha Skincare Clinic (2025)

Ditinjau dari tabel 1.2 diatas menjelaskan bahwa promosi yang dilakukan oleh Natasha
Skincare Clinic adalah melalui media sosial, marketplace, website, billboard dan brosur. Hal ini
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merupakan langkah yang cukup baik, tetapi, masih perlu dikembangkan lagi mengenai pemasaran
dan promosi lainnya. Promosi yang bisa dikembangkan oleh Natasha Skincare Clinic bisa berupa
iklan di Televisi atau Youtube pengguna lain dan sebagainya. Berikut ini merupakan contoh akun
sosial media yang dimiliki oleh Natasha Skincare Clinic untuk menarik pengunjungnya, sebagai
berikut:

natashaskincare

Natasha Skin Chinic Cante

Sumber: mstagram com/natashaskincare
Gambar 1.2
Akun Instagram Natasha Skincare Clinic

Natasha Skincare 2 2

@natashaskincare.id

al 1043rb 6821rb

Kirim pesan v

en

Belanja Instagram

Sumber: tiktok com/(@natashaskincare.id
Gambar 1.3
Akun Tiktok Natasha Skincare Clinic

BEAUTY
024 EEm

% : 1:3 Nov 2024

PEGLE
PR

avsr | DISC | SERBA !
s '
. o

Sumber: mstagram com/p/DBiKvQ7yq01/7img_index=1
Gambar 1.4
Tidak hanya promosi, kualitas pelayanan yang dilakukan oleh karyawan Natasha Skincare Clinic
Jakarta Selatan juga menjadi tolak ukur yang sangat penting. Kualitas pelayanan menurut Al Idrus
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(2021:2) adalah kunci utama dalam membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan.
Pelayanan yang baik dapat meningkatkan kepuasan pelanggan, mendorong pembelian ulang,
dan menghasilkan rekomendasi positif dari mulut ke mulut. Kualitas pelayanan mencakup
berbagai aspek, mulai dari kesigapan dan keramahan staf, kecepatan dan keandalan layanan,
hingga kenyamanan fasilitas yang disediakan. Kualitas pelayanan dapat diukur melalui keluhan
pelanggan tetap Natasha Skincare Clinic Jakarta Selatan yang kemudian peneliti memberikan
pemaparan mengenai macam - macam fasilitas yang ditawarkan oleh Natasha Skincare Clinic
sebagai berikut:

Tabel 1.3
Kualitas Pelavanan Natasha Skincare Clinic Berupa Fasilitas Tahun 2024
Fasilitas Keterangan Ketersediaan
Ruang tunggu Ruang tunggu dengan AC, sofa, majalah dan TV Ad
Vang tyaman untuk hiburan a
Konsultas Konsultas grats dengan dokter kulit sebelum ad
gratis melakukan perawatan tertentu a
Wi-F1 pratis Akses internet gratis di selunuh area klinik Ada
Area parkir Area parker luas dan mudak diakses bag Ada
pelangzan
Minuman gratis Drsediakan mimuman kemasan bagl pelanggan Ada
Ruang Fuang perawatan dijaga kebersthannva sesual Ada
perawatan steril standar kesehatan
Layanan Pemesanan janji pertemuan melalui aplikasi atau Ada
reservasi onlne website Natasha Skincare Clnic
Program Poin lovalitas atau diskon untuk pelanggan setia Tidak Ad
lovalitas vang serng berkunjung ! a
Ruang laktasi Fuangan khusus ﬁrtkukugsijéusm bag: ibu yang Tidak Ada
Penvuluhan Penjelasan detail mengena produk yang ad
produk disarankan sesuai dengan jenis kulit a
Fasiltas Akses mudah bag pelanggan dengan disabiltas Tidak Ad
disabilitas sepert ramp atau Ift ! a
: Kamar gant untuk kenyamanan pelanggan
Kamar gant sa%elum dan sesu}dah pﬂratf'atangg Ada
Layanan
Karyawan Pelayanan berupa senyum, salam dan sapa vang Ada
Natasha dilakukan oleh karyawan Natasha Skincare Clinic
Skincare Clnc

Sumber: HED Natasha Skincare Chnic (2025)

Berdasarkan data pada tabel 1.3 diatas menjelaskan bahwa berbagai fasilitas yang diberikan
oleh Natasha Skincare Clinic, tetapi beberapa fasilitas seperti program loyalitas, ruang laktasi
dan fasilitas disabilitas yang tidak disediakan oleh Natasha Skincare Clinic. Fasilitas - fasilitas
yang tidak disediakan oleh pihak Natasha Skincare Clinic juga memberikan penilaian tersendiri
bagi pelanggan. Sebagai contoh untuk fasilitas program loyalitas yang mana Natasha Skincare
Clinic tidak memberikan potongan jika pelanggan datang secara terus menerus pada clinicnya, hal
ini dilakukan karena jika ingin mendapatkan potongan dan diskon maka pelanggan harus
memenuhi persyaratan tertentu atau diwaktu - waktu tertentu
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KAJIAN PUSTAKA
1. Promosi

Menurut Sunyoto (2019:154) promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran
yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk. Kegiatan
promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan dengan konsumen,
melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau
penggunaan produk sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya. Dalam promosi terdapat
komunikasi yang harus dibangun oleh pihak produsen kepada para konsumennya, apalagi
dengan para pelanggan setianya. Sebab dengan membangun komunikasi yang baik dan jelas,
akan memberikan pengaruh positif antar kedua belah pihak dalam rangka membangun
kepercayaan tanpa ada rasa curiga satu sama lain

Kualitas Pelayanan

Menurut Arianto (2023:83) Kualitas Pelayanan dapat diartikan sebagai berfokus pada
memenuhi kebutuhan dan persyaratan, serta pada ketepatan waktu untuk memenuhi harapan
pelanggan. Kualitas Pelayanan berlaku untuk semua jenis layanan yang disediakan oleh
perusahaan saat klien berada di perusahaan

Keputusan Pembelian

Menurut Indrasari (2019:70) Keputusan pembelian adalah proses integrasi yang digunakan
untuk mengombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif
dan memilih satu diantaranya. Sedangkan menurut Damiati (2019:174) Dalam pengambilan
keputusan konsumen membutuhkan informasi dan akan melakukan upaya-upaya tertentu
untuk memperoleh informasi tersebut.

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian dengan analisis

deskriptif kuantitatif. Menurut Sugiyono (2019:147) metode ini bertujuan untuk menggambarkan
sifat sesuatu yang tengah berlangsung pada saat riset dilakukan, dan memeriksa sebab-sebab dari
suatu gejala tertentu

HASIL DAN PEMBAHASAN

1.

Uji Validitas

Berdasarkan hasil pengujian validitas variabel Promosi (X1), terdapat 10 pernyataan yang diisi
oleh 98 responden dalam penelitian ini. Untuk menentukan kuesioner yang valid dan tidak
valid, diperoleh nilai rtabel sebesar 0,167. Nilai ini dihitung dengan rumus df = N-2, sehingga
98-2 = 96, menghasilkan rtabel sebesar 0,167. Berdasarkan hasil perhitungan validitas yang
disajikan dalam tabel, terlihat bahwa nilai rhitung > rtabel pada seluruh 10 pernyataan. Dengan
demikian, seluruh 10 pernyataan tersebut dinyatakan valid karena nilai rhitung lebih besar
dari rtabel
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Tabel 4.10

Uji Validitas Promosi (XI)

No.

Pernyataan

Ftabel

Thitung

Keterangan

Sava sering melihat 1klan Natasha
Skincare Clinic dimedia sosial
(Instagram, Facebook, dll.)

0,167

0,652

Valid

Iklan Natasha Skincare Clinic mendorong
sava untuk mencoba produknya

0.167

0.643

Valid

Sava tertarik membeli produk Natasha
ketika ada diskon atau penawaran khusus

0,167

0,365

Valid

Saya merasa promosi penjualan Natasha
sering memberikan keuntungan tambahan
bag: konsumen

0.167

0.639

Valid

Sava merasa staf Natasha memberikan
penjelasan yang jelas tentang produk saat
sava berkunjung ke klinik

0,167

0,705

Valid

Sava merasa puas dengan pelayanan
pribadi vang dibertkan oleh staf Natasha
saat membeli produk

0.167

0,420

Valid

Saya mengetahui Natasha sering
melakukan kegiatan sozial yang
memberikan dampak positif bag
masvarakat

0,167

Valid

Sava merasa Natasha memiliki citra yang
baik di masyarakat karena aktivitas sosial
dan promosinya

0,167

0,665

Valid

Saya sering menerima informasitentang
produk Natasha melalui email, pesan
WhatsApp, atau SMS

0.167

0.351

Valid

10.

Komunikasi langsung dar Natasha
memudahkan saya mendapatkan

informasi tentang produk terbaru

0,167

Valid

Sumber: Olahan Data Peneliti (2025)

Tabel 4.11

Uji Validitas Kualitas Pelayanan (X2)

No.

Pernyataan

Ftabel

Thitung

Keterangan

Natasha Skincare Clinic selalu
memberikan layanan sesua dengan janji
yang mereka tawarkan

0,167

0,680

Valid

Saya merasa layanan di Natasha
konsisten dan waktu ke waktu

0,167

0,538

Valid

Fazilitas vang tersedia di Natasha
Skincare Clinic terlihat modern dan

lengkap

0,167

Valid

Alat-alat vang digunakan dalam
perawatan di Natasha terlihat canggih dan
terawat dengan baik

0,167

0,613

Vald

Staff Natasha cepat merespons
pertanyaan atau keluhan saya

0,167

0,665

Vald

Saya merasa staff Natasha selalu siap
membantu ketika saya membutuhkan
informasi

0,167

0,566

Valid

Staff Natasha memiliki pengetahuan dan
keahlian yang baik dalam menjelaskan
produk dan lavanan

0,167

0,497

Valid

Saya merasa yakin dengan kualitas
produk dan perawatan yang ditawarkan
oleh Natasha

0,167

0,688

Valid

Saya merasa staff Natasha mendengarkan
keluhan saya dengan bak sebelum
memberikan solusi

0,167

0,646

Vald

10.

Staff Natasha selalu berusaha
memberikan pelayanan yang nyaman dan
ramah kepada saya

0,167

0,608

Valid

Sumber: Olahan Data Penelii (2025)
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Berdasarkan hasil pengujian validitas variabel Kualitas Pelayanan (X2), terdapat 10
pernyataan yang diisi oleh 98 responden dalam penelitian ini. Untuk menentukan kuesioner
yang valid dan tidak valid, diperoleh nilai rtabel sebesar 0,167. Nilai ini dihitung dengan
rumus df = N-2, sehingga 98-2 = 96, menghasilkan rtabel sebesar 0,167. Berdasarkan hasil
perhitungan validitas yang disajikan dalam tabel, terlihat bahwa nilai rhitung > rtabel
pada seluruh 10 pernyataan. Dengan demikian, seluruh 10 pernyataan tersebut dinyatakan

valid karena nilai rhitung lebih besar dari rtabel
Tabel 4.12

Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y)

No. Pernyataan Ttahel | Fhitmg | Keterangan
Sava merasa tertarik untuk mencoba .

produk Natasha Skincare Clinic 0.167 | 0.620 Valid
Sava mgm menggunakan produk Natasha

2. | Skincare Clinic untuk perawatan kulit 0.167 | 0,546 Valid
saya
3 Sava berencana membel produk Natasha 0.167 | 0424 Valid

Skincare Clinic dalam waktu dekat
Sava memiliki mmat yang iingg: untuk
4. | membeli produk Natasha dibandingkan 0,167 | 0,600 Vald
produk lainnya

Produk Natasha adalah pilihan utama
5. | saya dalam memenuhi kebutuhan 0,167 | 0,361 Vald
perawatan kulit

Ketika membutuhkan produk perawatan
kulit, sava lebih memilih produk Natasha
Sava tidak keberatan mengeluarkan biaya
7. | lebih untuk membeli produlk Natasha 0,167 | 0,583 Vald
vang berkualitas

Sava rela perg ke lokasi Natasha
8. | Skincare Clinic meskipun lokasinya jauh 0.167 | 0,562 WValid
dan tempat inggal sava
Sumber: Olahan Data Peneliti (2025)

Berdasarkan hasil pengujian validitas variabel Keputusan Pembelian (Y), terdapat 8
pernyataan yang diisi oleh 98 responden dalam penelitian ini. Untuk menentukan kuesioner
yang valid dan tidak valid, diperoleh nilai rtabel sebesar 0,167. Nilai ini dihitung dengan
rumus df = N-2, sehingga 98-2 = 96, menghasilkan rtabel sebesar 0,167. Berdasarkan hasil
perhitungan validitas yang disajikan dalam tabel, terlihat bahwa nilai rhitung > rtabel
pada seluruh 10 pernyataan. Dengan demikian, seluruh 10 pernyataan tersebut dinyatakan
valid karena nilai rhitung lebih besar dari rtabel

0.167 | 0429 Valid

2. Uji Reliabilitas

Tabel 4.13
Uji Reliahilitas
L. Cronbach's | Kriteria ;
No. Variabel Alpha Minimal Kesimpulan
1. | Promosi (X1) 0,754 0.60 Reliabel
2. | Knalitas Pelayanan (X2) 0,810 0,60 Reliabel
3 Keputusan Pembelian (Y) 0,724 0,60 E.eliabel

Sumber: Olahan Data Peneliti (2025)
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Tabel di atas memperlihatkan bahwa seluruh variabel memiliki koefisien Alpha yang cukup
tinggi, yaitu di atas 0,60. Hal ini menunjukkan bahwa setiap konsep pengukuran dari variabel
dalam kuesioner dinyatakan reliabel. Dengan demikian, item-item pada setiap variabel
tersebut layak digunakan sebagai instrumen pengukuran dalam penelitian ini

3. Uji Normalitas
Tabel 4.14

Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual

N 98

Normal Parameters*® | Mean 0000000
Std. 2.51162907
Deviation

Most Extreme Absolute 124

Dafferences Posiiive 119
Negaiive -.124

Test Statistic 124

Asvmp. S1g. (2-tailed) .200¢

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Sumber: Olahan Data Peneln (2025)

Berdasarkan tabel di atas, nilai signifikansi Asym.Sig (2-Tailed) sebesar 0,200, yang lebih
besar dari 0,05. Sesuai dengan dasar pengambilan keputusan dalam uji normalitas
Kolmogorov-Smirnov, dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal. Dengan

demikian, asumsi atau persyaratan normalitas dalam model regresi telah terpenuhi.
Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Sumber: Olahan Data Peneliti (2025)

Gambar 4.2
Uji Normalitas (P-P Plot)
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Berdasarkan gambar Normal P-P Plot of Regression diatas, maka garis diagonal pada grafik
tersebut menggambarkan kondisi ideal dari data yang berdistribusi normal. Titik-titik di
sekitar garis merepresentasikan data yang diuji. Grafik menunjukkan bahwa sebagian besar
titik berada sangat dekat atau bahkan menempel pada garis diagonal. Oleh karena itu, dapat
disimpulkan bahwa data yang diperoleh mengikuti distribusi normal atau berdistribusi normal

4. Uji Multikolinieritas
Tabel 4.15

Uit Multikolinearitas

Coefficients®

Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1| (Constant)
Promosi 439 2.276
Kualitas Pelayanan 439 2.276

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Olahan Data Penelti (2024)

Berdasarkan hasil wuji multikolinearitas yang telah dilakukan, dapat diketahui bahwa
tidak terdapat variabel bebas atau independen yang memiliki nilai tolerance lebih dari 0,10
ataupun nilai VIF kurang dari 10. Hal ini ditunjukkan melalui hasil analisis pada variabel
Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) yang memiliki nilai tolerance sebesar 0,439. Selain
itu, nilai Variance Inflation Factor (VIF) untuk kedua variabel tersebut tercatat sebesar 2,276.
Dengan nilai tolerance dan VIF tersebut, dapat dipastikan bahwa model regresi yang
digunakan dalam penelitian ini tidak mengalami masalah multikolinearitas. Kondisi ini
menunjukkan bahwa hubungan antarvariabel independen dalam model berada pada tingkat
yang wajar, sehingga model regresi dapat diandalkan untuk digunakan dalam analisis lebih
lanjut

5. Uji Autokorelasi
Tabel 4.16

Uji Autokorelasi

Model Summary”®

R Adjusted R Std. Error of the Durbin-
Meodel| R | Square Square Estimate Watson
1 108 904 894 2.53821 2.483

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Promosi

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Olahan Data Penelm (2024)

Hasil pengujian autokorelasi dalam penelitian ini menunjukkan nilai Durbin-Watson
sebesar 2,483. Nilai ini kemudian dibandingkan dengan tabel Durbin-Watson yang sesuai
dengan jumlah sampel sebanyak 98 dan tiga variabel independen, dengan tingkat signifikansi
0,05. Berdasarkan tabel tersebut, diperoleh nilai batas bawah (dL) sebesar 16,086 dan nilai
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batas atas (dU) sebesar 17,345. Sesuai dengan kriteria pengujian autokorelasi, jika nilai
Durbin-Watson berada dalam rentang 0 < d < dL, yaitu dalam hal ini 0 < 2,483 < 16,086,
maka dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat gejala autokorelasi dalam model regresi.

Dengan demikian, model regresi yang digunakan dinilai

valid karena tidak adanya

hubungan serial atau autokorelasi di antara residual, yang menunjukkan bahwa asumsi klasik
memberikan keyakinan lebih dalam
menggunakan model regresi tersebut untuk analisis data lebih lanjut

mengenai autokorelasi telah terpenuhi. Hal ini

6. Uji Heteroskedastisitas

$<amerpict

Dupendant Veratie Mepitusn Pembaelinn

Regressicn Saudertzed Residual

ds"’
i1 2.

Regression Standardized Fredcied Value

Sumber: Olahan Data Peneliti (2023)

Gambar 4.3

Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan grafik scatterplot yang ditampilkan, dapat diketahui beberapa hal berikut:
a. Titik-titik data tersebar secara merata di atas dan di bawah garis nol atau di sekitarnya.
b. Titik-titik data tidak hanya terkumpul di satu sisi, baik hanya di atas maupun hanya

di bawah garis nol.

c. Penyebaran titik-titik tidak menunjukkan pola bergelombang,

kemudian menyempit, dan kembali melebar.

seperti melebar

d. Secara keseluruhan, penyebaran titik-titik data tidak membentuk pola tertentu yang

terstruktur

7. Linier Berganda
Tabel 4.19

Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

AL dal B Std. Error Beta s |len
1| (Constant) 9.420 2431 3.876].000

Promosi 377 087 47414.327].000

Kualitas Pelayanan .203 079 282|2.575].012
a. Dependent Vanable: Keputusan Pembelian

Sumber: Olahan Data Penelitt (2025)
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Konstanta sebesar 9,420 menunjukkan bahwa jika variabel Promosi (XI) dan Kualitas
Pelayanan (X2) tidak memberikan pengaruh atau bernilai nol, Keputusan Pembelian (Y) tetap
memiliki nilai awal sebesar 9,420. Dengan kata lain, nilai ini merepresentasikan titik awal
Keputusan Pembelian (Y) tanpa adanya kontribusi dari kedua variabel independen tersebut.
Koefisien variabel Promosi (XI) sebesar 0,337 mengindikasikan bahwa setiap peningkatan
satu satuan pada variabel Promosi (XI), dengan asumsi Kualitas Pelayanan (X2) tetap, akan
meningkatkan Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,337.

Koefisien variabel Kualitas Pelayanan (X2) sebesar 0,203 menunjukkan bahwa setiap
peningkatan satu satuan pada variabel Kualitas Pelayanan (X2), dengan asumsi Promosi (XI)
tetap, akan meningkatkan Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,203.

8. Koefisien Korelasi

Tabel 4.23
Uji Koefisien Korelasi Secara Simultan Variabel Promosi (X1) dan Kualitas
Pelavanan (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Correlations
Kualitas Keputusan
Promosi | Pelayanan Pembelian
Promosi Pearson 1 749 685"
Correlation
Sig. (2-tailed) 000 000
N 98 98 98
Kualitas Pelayanan |Pearson 749" 1 637"
Correlation
S1g. (2-tailed) 000 000
N 98 a8 08
Keputusan Pearson 685" 6377 1
Pembelian Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000
N 98 98 98
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Sumber: Olahan Data Peneliti (2025)
Berdasarkan hasil uji koefisien korelasi secara simultan, ditemukan bahwa variabel Promosi
(X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) memiliki hubungan yang signifikan terhadap Keputusan
Pembelian (Y). Secara spesifik, nilai koefisien korelasi antara Promosi (X1) dan Keputusan
Pembelian (Y) adalah 0,685, yang menurut skala interval koefisien korelasi, termasuk dalam
kategori "kuat." Hal ini menunjukkan bahwa peningkatan Promosi (X1) memberikan kontribusi
yang besar terhadap peningkatan Keputusan Pembelian (Y).
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9.

10.

Koefisien Determinasi
Tabel 4.24

Uji Koefisien Determinasi

Model Summary®

R Adjusted R Std. Error of the Durbin-
Model| KR | Square Square Estimate Watson
1 J107 904 -394 2.53821 2483

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelavanan, Promosi

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber:Olahan Data Peneliti (2024)

Berdasarkan tabel di atas, nilai adjusted R Square tercatat sebesar 0,894 atau 89,4%. Angka
ini mengindikasikan bahwa variabel independen, yaitu Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan
(X2), secara bersama-sama dapat menjelaskan 89,4% kontribusi terhadap variabel dependen,
yaitu Keputusan Pembelian (Y), di Natasha Skincare Clinic. Dengan kata lain, sebagian besar
variasi atau perubahan dalam Keputusan Pembelian (Y) dipengaruhi oleh kedua variabel
tersebut, sementara sisanya sebesar 10,6% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dibahas
dalam penelitian ini

Uji T
Tabel 4.25
Uji t Secara Parsial Variabel Promosi (XI) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Modelx B std. Error Beta t | Sig
1| (Constant) 9.420 2431 3.876|.000
Promosi 377 087 474(4.327.000
a. Dependent Vanable: Keputusan Pembelian

Sumber: Olahan Data Peneliti (2025)
Hasil uji hipotesis yang mengevaluasi pengaruh Promosi (X1) terhadap Keputusan Pembelian
(Y) menunjukkan bahwa nilai thitung sebesar 4,327. Jika dibandingkan dengan nilai ttabel
sebesar 0,677, maka thitung lebih besar 4,327 > 0,677 dan bernilai positif. Selain itu, tingkat
signifikansi yang diperoleh adalah 0,000, yang lebih kecil dari batas signifikansi 0,05 atau
0,000 < 0,05
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Uji t Secara Parsial Variabel Kualitas Pelayanan (X2)
Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Tabel 4.26

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t | Sig.
1| (Constant) 9420 2431 3.876].000
Kualitas Pelayanan 203 079 282(2.575|.012

a. Dependent Vanable: Keputusan Pembelian

Sumber: Olahan Data Penelin (2025)

Hasil uji hipotesis yang mengevaluasi pengaruh Kualitas Pelayanan (X2) terhadap Keputusan
Pembelian (Y) menunjukkan bahwa nilai thitung sebesar 2,575. Jika dibandingkan dengan
nilai ttabel sebesar 0,677, maka thitung lebih besar 2,575 > 0,677 dan bernilai positif. Selain
itu, tingkat signifikansi yang diperoleh adalah 0,012, yang lebih kecil dari batas signifikansi

0,05 atau 0,012 < 0,05

11. Uji Simultan (Uji F)

Tabel 4.27
UiiF
ANOVA®
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 616240 2 308.120| 47.826 .00
Residual 605.595 94 6.442
Total 1221 835 97

a. Dependent Vanable: Keputusan Pembelian

b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelavanan, Promosi

Sumber: Olahan Data Penelitt (2025)

Berdasarkan hasil uji yang ditampilkan pada tabel di atas, nilai Fhitung adalah 47,826,
sedangkan nilai Ftabel, berdasarkan tabel distribusi F, adalah 3,94. Karena Fhitung (47,826) lebih
besar daripada Ftabel (3,94), dapat disimpulkan bahwa variabel independen, yaitu Promosi (X1)
dan Kualitas Pelayanan (X2), secara simultan memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel

dependen, yaitu Keputusan Pembelian (Y) di Natasha Skincare Clinic

KESIMPULAN

Dari hasil dan pembahasan yang sudah dijelaskan sebelumnya, maka peneliti dapat
menyimpulkan sebagai berikut:
1. Berdasarkan uji hipotesis t, diperoleh nilai thitung > ttabel atau (4,327 > 0,677). Hal tersebut
juga diperkuat dengan nilai < Sig. 0,05 atau (0,000 <0,005). Dengan demikian maka Ho
ditolak dan Ha diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh secara positif dan
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signifikan antara Promosi (X1) secara parsial terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada
Natasha Skincare Clinic Jakarta Selatan

2. Berdasarkan uji hipotesis t, diperoleh nilai thitung > ttabel atau (2,575 > 0,677). Hal tersebut
juga diperkuat dengan nilai < Sig. 0,05 atau (0,012 < 0,05). Dengan demikian maka Ho ditolak
dan Ha diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh secara positif dan signifikan
antara Kualitas Pelayanan (X2) secara parsial terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada
Natasha Skincare Clinic Jakarta Selatan

3. Berdasarkan uji hipotesis F, diperoleh nilai Fhitung > Ftabel atau (47,826 > 3,94). Hal
tersebut juga diperkuat dengan nilai < Sig. 0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka
Ho ditolak dan Ha diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh secara positif dan
signifikan antara Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) secara simultan terhadap
Keputusan Pembelian (Y) pada Natasha Skincare Clinic Jakarta Selatan
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