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Abstract 

 

In today's increasingly competitive business environment, especially in the 

culinary industry, promotional strategies and service quality have become 

crucial factors in attracting and retaining customers. Meat.Think, a food outlet 

located in Cinere, Depok, needs to understand the factors that influence 

consumer purchasing decisions in order to improve customer loyalty and sales 

performance. The purpose of this research is to determine the influence of 

promotion and service quality on purchase decision at shop Meat.think in cinere 

depoka. The method used is quantitative. The sampling technique used non-

probability sampling and the sample size calculation used the Slovin formula to 

obtain a sample of 100 respondents. Data analysis uses validity tests, reliability 

tests, classical assumption tests, regression analysis, correlation coefficients, 

coefficients of determination and hypothesis testing. The results of this research 

are that promotion has a significant positive effect on purchase decision with a 

coefficient of determination value of 25.2% and the hypothesis test obtained a 

calculated t value > t table or (5.731 > 1.660) and a significance of 0.000 < 

0.05. service quality has a significant positive effect on purchase decision with 

a coefficient of determination value of 43.5% and hypothesis testing obtained a 

calculated t value > t table or (9.133 > 1.660) and a significance of 0.001 < 

0.05. promotion and service quality simultaneously have a significant positive 

effect on purchase decision with the regression equation Y = 13.667 + 0.143X1 

+ 0.519X2. The coefficient of determination value was 45.1%, while the 

remaining 54.9% was influenced by other factors and the hypothesis test 

obtained a calculated F value 

> F table or (43.340 > 3.090) and a significance of 0.001 < 0.05. 
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Abstrak 

 

Dalam era persaingan bisnis yang semakin ketat, khususnya di industri kuliner, strategi promosi dan 

kualitas pelayanan menjadi faktor penting dalam menarik dan mempertahankan konsumen. Kedai 

Meat.Think di Cinere Depok, sebagai salah satu pelaku usaha kuliner, perlu memahami faktor-faktor yang 

memengaruhi keputusan pembelian pelanggan agar dapat meningkatkan loyalitas dan volume 

penjualan.Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Promosi Dan Kualitas Pelayanan 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Kedai Meat.Think Di Cinere Depok. Metode yang digunakan adalah 

kuantitatif. Teknik pengambilan sampel menggunakan non probability sampling dan perhitungan jumlah 
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sampel menggunakan rumus slovin sehingga diperoleh sampel sebanyak 100 responden. Analisis data 

menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi, koefisien korelasi, koefisien 

determinasi dan uji hipotesis. Hasil penelitian ini adalah promosi berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian dengan nilai koefisien determinasi sebesar 25,2% dan uji hipotesis diperoleh nilai t 

hitung > t tabel atau (5,731 > 1,660) dan signifikansi 0,001 < 0,05. kualitas pelayanan berpengaruh positif 

signifikan terhadap kepuasan konsumen dengan nilai koefisien determinasi sebesar 43,5% dan uji hipotesis 

diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (9,133 > 1,660) dan signifikansi 0,001 < 0,05. promosi dan kualitas 

pelayanan secara simultan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian dengan persamaan 

regresi Y = 13,667 + 0,143X1 + 0,519X2. Nilai koefisien determinasi sebesar 45,1% sedangkan sisanya 

sebesar 54,9% dipengaruhi oleh faktor lain dan uji hipotesis diperoleh nilai F hitung > F tabel atau (43,340 

> 3,090) dan signifikansi 0,001 < 0,05. 

 

Kata Kunci : Promosi, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian. 

 

PENDAHULUAN 

Dalam praktik bisnis masa kini, pendekatan yang berpusat pada konsumen menjadi hal 

yang sangat esensial. Perusahaan dituntut untuk tidak hanya menawarkan produk yang menarik, 

tetapi juga menghadirkan pengalaman pelayanan yang berkualitas. Promosi dan kualitas pelayanan 

menjadi dua elemen utama yang berperan dalam membentuk persepsi serta perilaku konsumen 

dalam proses pengambilan keputusan pembelian. 

Di wilayah Cinere Depok, perkembangan sektor kuliner menunjukkan pertumbuhan yang 

cukup dinamis. Pola hidup masyarakat urban yang cenderung sibuk mendorong mereka untuk 

memilih makanan yang cepat saji, praktis, namun tetap berkualitas. Hal ini mendorong 

meningkatnya minat terhadap jenis makanan seperti steak, yang kini tersedia di berbagai kedai 

lokal dengan harga yang lebih terjangkau. Salah satu pelaku usaha kuliner di kawasan ini adalah 

Kedai Meat.Think, yang menyajikan berbagai olahan daging sapi dan ayam dengan pendekatan 

rasa yang disesuaikan dengan preferensi lokal. 

Meskipun tren konsumsi produk kuliner barat seperti steak terus meningkat, kenyataannya 

Kedai Meat.Think mengalami penurunan penjualan. Fenomena ini menimbulkan pertanyaan 

mengenai faktor-faktor apa saja yang memengaruhi keputusan konsumen dalam memilih produk 

makanan di tengah banyaknya pilihan restoran yang tersedia. Di sisi lain, berbagai penelitian 

sebelumnya banyak membahas pengaruh promosi atau kualitas pelayanan secara terpisah terhadap 

keputusan pembelian, namun masih terbatas yang mengkaji keduanya secara simultan dalam 

konteks usaha mikro atau kedai lokal. 

Melalui penelitian ini, penulis berupaya untuk mengisi kekosongan tersebut dengan 

menganalisis sejauh mana promosi dan kualitas pelayanan secara bersama-sama memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen di Kedai Meat.Think. Hasil kajian ini diharapkan dapat menjadi 

bahan pertimbangan dalam pengembangan strategi pemasaran dan peningkatan kualitas layanan 

bagi pelaku usaha sejenis. Perusahaan di sektor restoran dan sektor lainnya telah memperingatkan 

bahwa tekanan konsumen akan terus berlanjut, oleh karenanya perusahaan penting menjaga dan 

merawat konsumen agar tetap loyal kepada perusahaan. Namun berdasarkan data berikut ini justru 

sebaliknya jumlah penjualan yang dicapai Kedai Meat.think Di Cinere menunjukan penurunan 

seperti pada tabel berikut: 
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Berdasarkan pada data tabel di atas, penjualan di Kedai Meat.think Cinere selama 5 tahun 

(2020-2024) penjualan mengalami perkembangan yang cenderung menurun, pada tahun 2020-

2024. Target setiap tahunnya manajemen menetapkan target penjualan yaitu 500.000.000 setiap 

tahun nya, harapannya mampu dicapai 100%, dari data di atas tahun 2020 penjualan hanya mampu 

dicapai sebanyak Rp.411.887.000, atau hanya mencapai 82%. 

 
Jika dilihat dari tabel diatas dapat dilihat bahwa Kedai Meat.think selama 4 tahun terakhir 

mengalami perkembangan yang cenderung fluktuatif. Hal ini dapat dilihat dari jumlah konsumen 

pada tahun  2020 jumlah konsumen Meat.think 13.860, kemudian pada tahun 2021 menurun 

menjadi 10.846, lalu pada tahun 2022 mengalami peningkatan menjadi 17.751. Kemudian pada 

tahun 2023 mengalami sedikit penurunan sebesar 17.526, dan pada tahun 2024 kembali mengalami 

penurunan sebesar 16.281. Kondisi sini menjeleaskan banyak faktor yang menyebabkan 

penurunan jumlah konsumen, diantaramya promosi yang masih kurang dan kualitas pelayanan 

yang masih kurang juga, hal ini sejalan dengan pendapat yang dikatatakan menurut (Aditya dan 

Krisna,2021) yaitu keputusan pembelian merupakan suatu sikap yang dapat di pertimbangkan 

untuk membeli produk atau tidak pada suatu barang dan jasa 
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Berdasarkan data penjualan tahun 2022 hingga 2024, pada tahun 2022, Fern Coffee House 

Pada indikator frekuensi promosi, seperti promosi mingguan dan promosi bulan ini yang dilakukan 

oleh kedai Meat.Think, merupakan strategi pemasaran yang bertujuan untuk meningkatkan daya 

tarik dan mendorong konsumen untuk melakukan pembelian. Promosi mingguan dirancang untuk 

menciptakan kesan aktif dan memberikan penawaran yang relevan secara rutin, sementara 

promosi bulanan bertujuan memberikan manfaat yang lebih besar atau berbeda sebagai daya tarik 

jangka pendek 



 
 
 

 

 

6549 

JICN: Jurnal Intelek dan Cendikiawan Nusantara

https://jicnusantara.com/index.php/jicn  

Vol : 2 No: 4, Agustus – September 2025  

E-ISSN : 3046-4560 

 
Berdasarkan data di atas maka dapat diketahui kondisi rill yang ada, terkait dengan 

pelayanan, ada indikator layanan yang tidak sesuai harapan perusahaan dan konsumen sehingga 

menimbulkan banyak kekurangan untuk mencapai kepuasan konsumen. Berlandasan dari hasil 

observasi pada Kedai Meat.think Di Cinere dapat dikatakan bahwa perusahaan masih kurang dapat 

memberikan kepuasan baik itu layanan maupun kualitas produknya, hal ini membuat konsumen 

merasa kurang puas, sehingga mengalami komplain konsumen 

 

KAJIAN PUSTAKA 

1. Promosi  

Menurut Kotler dan Armstrong (2020:370) Promosi adalah kegiatan yang digunakan 

untuk memberitahukan dan membujuk calon konsumen untuk membeli produk atau layanan. 

Tujuannya adalah untuk meningkatkan penjualan dan membangun hubungan jangka panjang 

dengan pelanggan. Menurut Belch dan Belch (2021:8) Promosi mencakup berbagai teknik 

yang digunakan untuk mempengaruhi dan meyakinkan konsumen untuk membeli suatu 

produk atau layanan melalui komunikasi persuasif yang efektif 

 

2. Kualitas Pelayanan 

Menurut Zeithaml, Bitner, dan Gremler (2020:35-37) Kualitas pelayanan adalah 

penilaian konsumen terhadap keunggulan atau kecocokan antara harapan dan persepsi mereka 

terhadap pelayanan yang diterima. Kualitas pelayanan ini melibatkan lima dimensi utama: 

keandalan, daya tanggap, jaminan, empati, dan elemen fisik. Menurut Kotler dan Keller 

(2020:324-326) Kualitas pelayanan adalah persepsi konsumen tentang seberapa baik atau 

buruknya pelayanan yang diberikan oleh penyedia jasa dibandingkan dengan harapan mereka. 

Kualitas pelayanan mempengaruhi kepuasan pelanggan dan loyalitas mereka 

 

 



 
 
 

 

 

6550 

JICN: Jurnal Intelek dan Cendikiawan Nusantara

https://jicnusantara.com/index.php/jicn  

Vol : 2 No: 4, Agustus – September 2025  

E-ISSN : 3046-4560 

3. Keputusan Pembelian   

Menurut Lemon & Verhoef (2020:69-72) Keputusan pembelian adalah keputusan 

konsumen untuk memilih produk atau jasa tertentu berdasarkan pengalaman pelanggan, 

pengetahuan yang diperoleh, dan interaksi yang terjadi dengan merek. Faktor-faktor ini 

membentuk persepsi konsumen terhadap nilai produk yang mereka pilih. Adapun menurut 

Zhang & Zhao (2021:360-362) Keputusan pembelian adalah proses yang dipengaruhi oleh 

faktor internal dan eksternal, seperti perilaku konsumen, tren pasar, serta strategi pemasaran 

yang digunakan oleh perusahaan. Konsumen mengevaluasi produk berdasarkan kualitas, 

harga, dan persepsi terhadap merek sebelum membuat keputusan 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian asosiatif, dimana menurut Sugiyono (2021:36) 

“penelitian asosiatif adalah untuk mengetahui pengaruh atau hubungan antara dua variabel atau 

lebih”. Dengan demikian penelitian asosiatif ini dapat dibangun suatu teori yang berfungsi untuk 

menjelaskan, meramalkan dan mengontrol suatu gejala. Dengan pendekatan penelitian kuantitatif 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Uji Validitas  
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Berdasarkan data pada tabel di atas, variabel promosi (X1) diperoleh nilai r hitung > r tabel 

(0,196), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner 

yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian 
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Berdasarkan data pada tabel di atas, variabel kualitas pelayanan (X2) diperoleh nilai r hitung 

> r tabel (0,196), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu 

kuesioner yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian 

 
Berdasarkan data pada tabel diatas variabel keputusan pembelian (Y) diperoleh nilai r 

hitung > r tabel (0,196), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. 

Untuk itu kuesioner yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian 
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2. Uji Reabilitas  

 

 

 
Berdasarkan tabel di atas dapat disimpulkan bahwa nilai Cronbach’s Alpha pada variabel 

promosi (X1) sebesar 0,877, untuk variabel kualitas pelayanan (X2) sebesar 0,893, dan untuk 

variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 0,879. Dari hasil nilai Cronbach’s Alpha masing – 

masing variabel maka dapat disimpulkan variabel promosi (X1), kualitas pelayanan (X2), dan 

keputusan pembelian (Y) adalah reliabel 

 

3. Uji Asumsi Klasik  
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Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai signifikansi 0,200 dengan nilai 

sig. 0,05. Dengan demikian maka asumsi distribusi persamaan pada uji ini adalah normal 

 
Berdasarkan hasil tabel diatas dapat dilihat bahwa, nilai Tolerance variabel promosi dan 

kualitas pelayanan mempunyai nilai sebesar 0,629 sehingga kedua nilai ini < 1 dan nilai 

Variance Inflation Factor (VIF) dimana pada variabel promosi dan kualitas pelayanan 

mempunyai nilai sebesar 1,589 sehingga nilai untuk variabel promosi dan kualitas pelayanan 

pada VIF < 10. Dengan demikian model regresi ini tidak ada gangguan multikolinearitas 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel diatas, glejser test model pada variabel Promosi 

(X1) diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,368 dan kualitas pelayanan (X2) diperoleh nilai 

signifikansi sebesar 0,421 dimana keduanya nilai signifikansi (Sig.) > 0,05. Dengan demikian 

regression model pada data ini tidak ada gangguan heteroskedastisitas, sehingga model regresi 

ini layak dipakai sebagai data penelitian 
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Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa dalam penelitian uji ini, tidak terjadi autokorelasi 

karena adanya bukti pada nilai Durbin-Watson sebesar 1,890 yang berada diantara 1,55 – 2,45 

dan masuk dalam kategori tidak mengalami gangguan autokorelasi 

 

4. Uji Analisis Regresi 

 
a. Nilai konstanta sebesar 13,677 yang menunjukkan jika promosi (X1) dan kualitas 

pelayanan (X2) bernilai 0 atau tidak meningkat maka keputusan pembelian (Y) akan tetap 

bernilai 13,677 

b. Pengaruh promosi (X1) terhadap keputusan pembelian (Y). Berdasarkan hasil perhitungan 

pada tabel, koefisien regresi promosi (X1) diperoleh 0,143 yang artinya jika promosi (X1) 

mengalami kenaikkan 1 satuan maka keputusan pembelian akan mengalami kenaikkan 

sebesar 0,143 satuan 

c. Pengaruh  kualitas  pelayanan  (X2)  terhadap  keputusan  pembelian    (Y). 

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel, koefisien regresi kualitas pelayanan (X2) 

diperoleh 0,519 yang artinya jika kualitas pelayanan (X2) mengalami kenaikkan 1 satuan 

maka keputusan pembelian akan mengalami kenaikkan sebesar 0,519 satuan 

 

5. Uji Koefisien Korelasi 

 
Berdasarkan hasil uji diatas menunjukkan bahwa nilai koefisien korelasi pada variabel 

promosi (X1) dan kualitas pelayanan (X2) diperoleh nilai R sebesar 0,672 dimana nilai 

tersebut terdapat pada interval 0,60 – 0,799. Jadi variabel promosi (X1) dan kualitas pelayanan 

(X2) memiliki tingkat hubungan yang kuat terhadap keputusan pembelian (Y) 
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6. Koefisien Determinasi  

 
Berdasarkan hasil uji pada tabel diatas, diperoleh nilai koefisien determinasi untuk variabel 

promosi (X1) dan kualitas pelayanan (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) pada R Square 

sebesar 0,451 atau sebesar 45,1% sedangkan sisanya sebesar 0,549 atau 54,9% yang 

dipengaruhi oleh faktor – faktor lain 

 

7. Uji Hipotesis  

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel diatas diperoleh nilai thitung > ttabel atau (5,731 

> 1,660) dan nilai Sig. sebesar 0,001 < 0,05. Dengan demikian maka Ho1 ditolak dan Ha1 

diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara 

Promosi (X1) terhadap Keputusan pembelian (Y). 
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Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel diatas diperoleh nilai thitung > ttabel atau (9,133 

> 1,660) dan nilai Sig. sebesar 0,001 < 0,05. Dengan demikian maka Ho2 ditolak dan Ha2 

diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara 

Kualitas Pelayanan (X2) terhadap Keputusan pembelian (Y). 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel diatas diperoleh nila F hitung > F tabel atau 

(43,340 > 3,090), hal ini juga dipersangat kuat dengan p value < Sig. 0,05 atau (0,001 < 

0,05). Dengan demikian makan Ho3 ditolak dan Ha3 diterima, hal ini menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara promosi (X1) dan kualitas pelayanan 

(X2) terhadap keputusan pembelian (Y). 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan penjelasan pada setiap bab beserta hasil analisis serta pembahasan mengenai 

pengaruh promosi (X1) dan kualitas pelayanan (X2) terhadap keputusan pembelian (Y), maka 

dapat di simpulkan sebagai berikut: 

1. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun, indikator 

kualitas promosi memperoleh nilai terendah, khususnya pada aspek penawaran diskon yang 

dinilai kurang menarik oleh responden. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun promosi 

mampu memengaruhi minat beli, bentuk promosi seperti diskon perlu dikemas lebih kreatif 

dan relevan. Temuan ini sejalan dengan pendapat Sokolova & Kefi (2019) serta Luo et al. 

(2024) yang menyatakan bahwa efektivitas promosi bergantung pada daya tarik pesan dan 

kesesuaiannya dengan preferensi target pasar 

2. Kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Akan 

tetapi, indikator reliability memiliki skor terendah, khususnya pada persepsi bahwa pelayanan 

selalu sesuai dengan harapan dan kebutuhan pengunjung. Hal ini mengindikasikan perlunya 

konsistensi dalam memberikan pelayanan yang sesuai standar agar membentuk pengalaman 

positif. Temuan ini mendukung Expectation Confirmation Theory (Hamilton et al., 2019) 

yang menegaskan bahwa kepuasan dan loyalitas pelanggan terbentuk ketika pelayanan secara 

konsisten memenuhi atau melampaui ekspektasi 

3. Promosi dan kualitas pelayanan secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Namun, pada variabel keputusan pembelian, indikator 

pemilihan merek memperoleh nilai terendah. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun promosi 

dan pelayanan mempengaruhi pembelian, preferensi konsumen terhadap merek masih 

bergantung pada tingkat familiaritas merek tersebut, misalnya seberapa sering merek muncul 

di iklan atau didengar oleh konsumen. Penelitian Copeland & Zhao (2020) mendukung 
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temuan ini dengan menjelaskan bahwa paparan merek secara berulang di berbagai media 

dapat membentuk brand recall yang kuat dan meningkatkan kecenderungan pembelian 
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