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Abstract 

 

The purpose of this study is to determine the effect of promotion and 

service quality on purchasing decisions at Natasha Skincare Clinic, 

South Jakarta branch, both partially and simultaneously. The research 

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 + 0,377Xl 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 + 0,377Xl + 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 l0,6% 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: 

 
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:. 

 
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 

 
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: 

 

 

 
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: 

 
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 
 

2. 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 

 

3. 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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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 

 
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 

 

2. Uji Reliabilitas 
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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 

 
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. 
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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 

 
Berdasarkan  hasil   uji   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 

 
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 

mengenai  autokorelasi  telah  terpenuhi.  Hal  ini    memberikan keyakinan lebih dalam 

menggunakan model regresi  tersebut untuk analisis  data lebih lanjut 

 

6. 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,   seperti melebar 

kemudian menyempit, dan kembali melebar. 

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

terstruktur 

 

7. Linier Berganda 
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Konstanta sebesar 9,420 menunjukkan bahwa jika variabel Promosi (Xl) 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 (Xl) sebesar 0,337 mengindikasikan  bahwa setiap peningkatan 

satu satuan pada variabel Promosi (Xl), 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  (Xl) 

tetap, akan meningkatkan Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,203. 

 

8. Koefisien Korelasi 

 
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. Koefisien Determinasi 

 
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 

 

10. Uji T 

 

Tabel 4.25 

Uji t Secara Parsial Variabel Promosi (Xl) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

 
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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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) 

 
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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