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Abstract 

 

PT. Torafil Karya Kreasi is a leather production company located in 

Tangerang Selatan, specifically in the BSD area. In order to survive in an 

increasingly competitive business environment, companies are required to 

implement appropriate strategies, particularly in improving service quality and 

strengthening consumer trust. This study aims to analyze the effect of service 

quality and consumer trust on purchasing decisions, both partially and 

simultaneously. This research employs a quantitative approach using multiple 

linear regression analysis. The study involved 90 respondents, selected through 

purposive sampling. Data were collected using questionnaires and analyzed 

through partial tests (t-test) and simultaneous tests (F-test). The results of the 

partial test indicate that service quality (X1) has a positive and significant 

effect on purchasing decisions (Y), with a t-value of 3.398 > t-table of 1.987 

and a significance level of 0.001 < 0.05. Consumer trust (X2) also shows a 

positive and significant influence on purchasing decisions, as evidenced by a t-

value of 4.742 > t-table of 1.987 with a significance value of 0.001 < 0.05. 

Furthermore, the simultaneous test (F-test) yields an F-value of 12.864 > F-

table of 3.10 with a significance level of 0.001 < 0.05, indicating that service 

quality and consumer trust jointly have a significant effect on purchasing 

decisions. Based on these findings, it can be concluded that competitive service 

quality and effective management of consumer trust contribute to increased 

purchasing decisions. Therefore, the company is advised to continuously 

improve service quality and strengthen consumer trust in order to maintain 

competitiveness in the market. 
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Abstrak 

 

PT. Torafil merupakan salah satu Perusahaan produksi kulit yang berlokasi di, Tangerang Selatan lebih 

tepatnya di JL. Kalimantan, Nusa Loka, BSD. Untuk bertahan di tengah persaingan bisnis yang ketat, 

perusahaan perlu mengimplementasikan strategi pemasaran yang tepat, khususnya dalam hal kualitas 

pelayanan dan kepercayaan konsumen secara efektif. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 

kualitas pelayanan dan kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian, baik secara parsial maupun 

simultan. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif dengan analisis regresi 

linear berganda. Penelitian melibatkan 90 responden yang dipilih menggunakan teknik purposive sampling. 

Hasil uji parsial menunjukkan bahwa variabel kualitas pelayanan (X1) memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y), dengan nilai t hitung 3,398 > t tabel 1,987 dan signifikansi 

0,001 < 0,05. Variabel kepercayaan konsumen (X2) juga berpengaruh signifikan, ditunjukkan dengan t 

hitung 4,742> t tabel 1,987 dan signifikansi 0,001 < 0,05. Uji simultan (uji F) menghasilkan nilai F hitung 

sebesar 12,864 > F tabel 3,10 dan signifikansi 0,001 < 0,05, yang berarti bahwa secara bersama-sama, kedua 

variabel berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan hasil tersebut, dapat 

disimpulkan bahwa strategi penetapan kualitas pelayanan yang kompetitif dan pengelolaan kepercayaan 
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konsumen yang tepat berkontribusi terhadap meningkatnya minat beli konsumen. Oleh karena itu, PT. 

Torafil disarankan untuk terus mengoptimalkan kualitas layanan dan memeperkuat kepercayaan konsuemn 

agar tetap bersaing di pasar 
 

Kata Kunci : Kualitas Pelayanan Kepercayaan Konsumen, Keputusan Pembelian 

 

PENDAHULUAN 

Di era informatika seperti sekarang kerajinan kulit menjadi semakin berkembang di 

karenakan trend fashion menjadi salah satu kewajiban manusia untuk mengekspresikan dirinya, dan 

kulit pun menjadi matrial yang tak pernah terlupakan untuk di jadikan busana, aksesoris bahkan di 

luar fashion dari zaman ke zaman. Pada abad pertengahan adalah awal mula kulit di jadikan matrial 

busana namun tak hanya itu bahkan digunakan untuk membuat buku, kotak serta peralatan seni dan 

kerajinan lainnya. Bahkan dibuat Peringatan mulai pada tahun 2018 di Amerika Serikat. Diketahui, 

kulit adalah salah satu bahan multi fungsi yang pernah ada dan telah ada sejak zaman batu. Di Zaman 

Batu misalnya, manusia memanfaatkan kulit binatang untuk perlindungan dari cuaca. Di Indonesia, 

Pada tahun 2024, ekspor produk kulit Indonesia mencapai USD 4,6 miliar, meningkat sekitar 8 

persen dibandingkan tahun sebelumnya. Sebagian besar kontribusi berasal dari ekspor alas kaki 

berbahan kulit yang mencapai USD3,1 miliar, sekitar 69 persen dari total ekspor produk kulit 

Indonesia. Diikuti oleh produk tas dan sejenisnya dengan nilai USD1,1 miliar, atau 25,6 persen. 

Angka ini menunjukkan peluang besar industri kulit Indonesia, terutama yang berasal dari sentra-

sentra IKM yang terus berkembang di berbagai wilayah. 

Namun banyaknya penipuan diera internet saat ini membuat calon konsumen memiliki 

problematika yang menyebabkan sulit memutuskan pembelian. Menurut Kotler dan Keller (2023), 

proses ini meliputi beberapa tahap penting, mulai dari pengenalan masalah, pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, hingga akhirnya membuat keputusan pembelian. Di setiap tahap, konsumen 

dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk informasi yang tersedia, pengalaman sebelumnya, dan 

persepsi terhadap produk. Dengan mengetahui apa yang dimau oleh calon konsumen, akan 

meningkatkan kualitas pelayanan. 

Pengertian Kualitas Layanan Menurut Duffy & Tiwari (2023) Duffy dan Tiwari 

mendefinisikan kualitas layanan sebagai tingkat di mana layanan memenuhi atau melampaui 

harapan pelanggan. Kualitas layanan dianggap sebagai hasil dari interaksi antara pelanggan dan 

penyedia layanan, di mana pengalaman keseluruhan pelanggan sangat dipengaruhi oleh kendala, 

daya tanggap, jaminan, dan empati. Menurut Ardiyanto & Kusumadewi (2019), kepercayaan 

konsumen sendiri memiliki hubungan yang dapat mengurangi keraguan konsumen terhadap produk 

dan jasa tertentu, ketika melakukan keputusan pembelian, karena konsumen percaya terhadap 

produk maupun jasa tersebut dan meningkatkan keputusan pembelian. Maka adanya konsumen 

merasa percaya sebuah pelayanan yang baik cenderung lebih mudah untuk melakukan pembelian 

dan membentuk hubungan yang lebih jangka panjang dengan perusahaan. Keputusan pembelian 

adalah proses yang dilalui oleh konsumen untuk memilih dan membeli produk atau layanan yang 

dianggap dapat memenuhi kebutuhan atau keinginan mereka. 

PT. Torafil Karya Kreasi merupakan perusahaan yang berhubungan dengan layanan 

pembuaan custom product leather craft, adalah sebuah prusahaan pembuatan product yang 

bermatrialkan kulit exotic yang akan memberikan produk yang sesuai dan diinginkan konsumen 
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secara ditail (custom product) hingga pada sampai bentuk, warna dan ukuran. Maka prusahaan 

memberikan kualitas pelayanan yang baik. PT. Torafil Karya Kreasi ini memberikan

 layanannya dengan dihitungnya pemesanan pelayanan berdasarkan permintaan spesifik 

produk, seperti Pemesanan pembuatan tas mendapatakan berupa penempatan iterior sesuai dengan 

permintaan seperti letak kantong, resleting bahkan hingga warna dan ukuran, dan lain - lainnya 

Berikut ini merupakan penyajian data layanan yang di 

 

Berdasarkan pada Tabel 1.1, terdapat berbagai macam program layanan pembuatan pada PT. 

Torafil Karya Kreasi, layanan pembuatan custom leather craft adalah sebuah perusahan pembuatan 

aksesoris yang berbahan dasar kulit, yang akan memberikan gambaran awal mengenai rancangan 

desain tas, dompet, ikat pnggang hingga sampai pada proses reparasi. Maka perusahaan memberikan 

kualitas pelayanan yang baik. Dengan bahwasannya kualitas pelayanan yang baik serta 

menyesuaikan dengan hasil yang baik juga. Kualitas layanan merupakan rangkaian kegiatan yang 

tidak kasat mata (tidak dapat di sentuh) yang terjadi kerena adanya intraksi antara konsumen dan 

karyawaan atau hal lainnya. Berikut ini merupakan penyajian data keputusan pembelian terhadap 

perushaan PT. Torafil Karya Kreasi tahun 2023-2025. 
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Pada Tabel 1.2, menunjukan bahwa dari tahun 2023-2025 pada PT. Torafil Karya Kreasi 

belum dapat sepenuhnya mencapai target jumlah pembelian setiap tahunnya. Dimana tahun 2023 

PT. Torafil Karya Kreasi hanya mencapai target sebesar 83%. Pada tahun 2024 mengalami 

peningkatan menjadi 109%. Pada tahun 2025 PT. Torafil Karya Kreasi mengalami penurunan 

menjadi 98,7%. Walapun PT. Torafil Karya Kreasi dalam 3 tahun terakhir sudah ada yang dapat 

mencapai target yang telah ditetapkan. Hal ini menjadi tantangan bagi PT. Torafil Karya Kreasi 

bagaimana cara untuk memenangkan persaingan dan mencapai target yang sudah ditetapkan setiap 

tahunnya. Dengan turun naiknya penjualan diatas, PT. Torafil Karya Kreasi harus merencanakan 

strategi pemasaran yang baik dimasa mendatang. Strategi pemasaran mencakup kualitas  pelayanan 

yang harus ditingkatkan lagi agar terjadi peningkatan pembelian di PT. Torafil Karya Kreasi dan 

kualitas pelayannya ditingkatkan agar menjadi percaya atas layanannya yang mempengaruhi 

keputusan pembeli PT. Torafil Karya Kreasi 

 

Dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa jumlah pembelian konsumen mengalami 

kenaikan dari tahun ke tahun, meskipun terdapat fluktuasi yang cukup signifikan setiap bulannya 

  

Pada tabel 1.3, dapat disimpulkan bahwa terdapat 52 komplain konsumen atas desainnya 

tidak sesuai dngan kesepakatan saat pembelian, 84 komplain atas ukuran produk tidak sesuai, 53 
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komplain atas salahnya bahan material yang diinginkan konsumen, pada dasarnya pelayanan yang 

diberikan kepada konsumen merupakan faktor pendukung dalam kegiatan pmasaran PT. Torafil 

Karya Kreasi. Jadi kualitas pelayanan juga merupakan faktor utama yang mempengaruhi 

memenangkan hati pembeli karena pembeli yang puas dengan nilai-nilai pribadinya dan mengalami 

mood yang positif terhadap pelayanan akan memiliki kepercayaan yang tinggi terhadap perusahaan. 

Konsumen seringkali tidak loyal kerena layanan yang buruk atau kualitas pelayanan yang menurun 

dari yang diharapkan konsumen. Kualitas pelayanan merupakan bagian penting dari budaya 

perusahaan yang tercermin dalam visi, misi dan nilai-nilai perusahaan agar menimbulkan rasa 

kepercayaan konsumen terhadap pembeli. Kepercayaan adalah dimana perusahaan memberikan 

kualitas yang bagus akan membuat kesan tersendiri oleh konsumen 

TINJAUAN PUSTAKA 

Keputusan Pembelian 

Menurut Keller dan Kotler dalam jurnal Nasution & Blanco (2023:311), “Menyatakan 

bahwa memahami proses psikologis mendasar sangat penting untuk memahami  bagaimana  

konsumen membuat  keputusan  pembelian”. Dengan konsumen memutuskan sebuah keputusan 

pembelian pada produk tertentu merupakan, konsumen percaya terhadap produk yang perusahaan 

tawarkan dan meningkatkan pendapatan perusahaan, hal yang dapat diperhatikan perusahaan agar 

meningkatkanya keputusan pembelian yaitu dengan memiliki kepercayaan konsumen danselalu 

meningkatkan kualitas produk. Menurut Kotler dan Amstrong (2018:177), “Keputusan pembelian 

merupakan bagian dari perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana individu, kelompok dan 

organisasi memilih, membeli, menggunakan dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman 

untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka” 

Kualitas Pelayanan 

Menurut Musfar (2020:53) kualitas pelayanan mencerminkan perbandingan antara tingkat 

layanan yang disampaikan perusahaan dibandingan ekspetasi pelanggan. Sedangkan menurut 

Tjiptono (2019:59) menyatakan bahwa “Kualitas pelayanan adalah tingkat keunggulan yang 

diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan 

pelanggan”. Kualitas pelayanan merupakan pelayanan yang memenuhi kebutuhan atau harapan 

pelanggan (Rifqi Suprapto & Azizi 2020:74) 

Kepercayaan Konsumen 

Menurut Jogiyanto dalam Rinny & Triana Ananda Rustam (2020:82), “Kepercayaan 

konsumen mempunyai dampak yang mendalam terhadap perilaku melalui tindakan dan proses 

belajar, orang akan mendapatkan kepercayaan dan sikap yang kemudian mempengaruhi perilaku 

membeli”. Ialah salah satu faktor mendasar, yang merupakan kunci utama kemajuan untuk 

bertahannya suatu perusahaan dan demi kemajuan perusahaan, menurut kepercayaan konsumen 

sendiri memiliki hubungan yang dapat mengurangi keraguan konsumen terhadap produk tertentu, 

ketika melakukan keputusan pembelian, karena konsumen percaya terhadap produk tersebut dan 

meningkatkan keputusan pembelian (Ardiyanto & Kusumadewi, 2019). 
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METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian yang digunakan oleh penulis adalah menggunakan metode asosiasif dengan 

pendekatan Teknik analisis kuantitatif atau statistic. Penelitian kuantitatif merupakan salah satu 

jenis penelitian yang spesifikasinya adalah sistematis, terencana, dan terstruktur dengan jelas sejak 

awal hingga pembuatan desain penelitiannya. Menurut Sugiyono (2018) “Metode penelitian 

kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk 

meneliti pada populasi atau sempel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, 

analisis data bersifat kuantitatif/statistic dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah 

ditetapkan. Data penelitian ini berupa angka dan dri angka yang diperoleh akan dianalisis lebih 

lanjut” Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif asosiatif untuk mengkaji pengaruh harga 

dan content marketing terhadap keputusan pembelian. Data diperoleh melalui angket berskala 

Likert. Sampel dipilih menggunakan metode purposive sampling. Dimana dalam penelitian ini 

membahas tentang pengaruh Kualitas Pelayanan (X1), dan Kepercayaan Konsumen (X2) terhaadap 

Keputusan Pembelian (Y). 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Validitas 

1. Seluruh sepuluh butir pernyataan pada variabel Kualitas Pelayanan (X1) dinyatakan memenuhi 

kriteria validitas, karena masing-masing memiliki nilai r hitung yang lebih besar dibandingkan 

dengan r tabel sebesar 0,207. Dengan demikian, instrumen kuesioner tersebut dapat dinyatakan 

layak dan dapat digunakan sebagai alat pengumpulan data dalam penelitian ini 

2. Butir-butir pernyataan pada variabel X2 Kepercayaan Konsumen dinyatakan valid, karena 

seluruh nilai r hitung yang diperoleh lebih besar daripada r tabel sebesar 0,207. Oleh karena itu, 

instrumen pengukuran yang digunakan dinilai memenuhi syarat dan layak digunakan dalam 

pelaksanaan penelitian 

3. Berdasarkan hasil pengujian validitas, seluruh butir pernyataan pada variabel keputusan 

pembelian dinyatakan valid, karena nilai r hitung masing- masing item lebih besar dibandingkan 

dengan r tabel sebesar 0,207. Hal ini menunjukkan bahwa kuesioner yang digunakan telah 

memenuhi kriteria dan layak digunakan sebagai instrumen penelitian 

Uji Reliabilitas 

 

Berdasarkan hasil pengolahan data yang disajikan pada tabel tersebut, dapat disimpulkan 

bahwa seluruh variabel penelitian, yaitu Kualitas Pelayanan (X1), Kepercayaan Konsumen (X2), dan 

Keputusan Pembelian (Y), telah memenuhi kriteria reliabilitas. Hal ini terlihat dari nilai Cronbach’s 
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Alpha pada masing- masing variabel yang berada di atas batas 0,60, sehingga dapat dikategorikan 

sebagai instrumen yang cukup reliabel. Oleh karena itu, kuesioner yang digunakan dinilai layak dan 

dapat dipercaya untuk digunakan dalam penelitian ini 

Uji Normalitas 

 

Berdasarkan hasil pengolahan data menggunakan uji one sample Kolmogorov–Smirnov, 

diperoleh nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,200 yang lebih besar dari 0,05. Dengan demikian, 

dapat disimpulkan bahwa data dalam penelitian ini memenuhi asumsi normalitas atau berdistribusi 

normal. 

Uji Multikolinearitas 

 

Berdasarkan hasil pengolahan data yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa model 

regresi dalam penelitian ini tidak mengalami multikolinearitas. Hal tersebut ditunjukkan oleh nilai 

Tolerance pada variabel Kualitas Pelayanan dan Kepercayaan Konsumen yang masing-masing 

sebesar 0,804, di mana nilai tersebut berada di atas batas minimum 0,10. Selain itu, nilai Variance 

Inflation Factor (VIF) yang diperoleh sebesar 1,243, yang masih berada di bawah batas maksimal 

10,00. Dengan demikian, dapat dinyatakan bahwa variabel Kualitas Pelayanan dan Kepercayaan 

Konsumen tidak saling berkorelasi tinggi dan model regresi dinyatakan bebas dari gejala 

multikolinearitas. 
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Uji Heteroskedastisitas 

 

Berdasarkan hasil pengamatan terhadap grafik scatterplot, terlihat bahwa sebaran titik-titik 

menyebar secara acak dan tidak membentuk pola tertentu. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa 

varians residual bersifat konstan. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa model regresi dalam 

penelitian ini tidak mengalami gejala heteroskedastisitas 

Uji  Autokorelasi  

 

Dari hasil pengujian autokorelasi, didapatkan nilai Durbin-Watson (DW) sebanyak 1,710, 

berada dalam rentang skala 1,550 – 2,460 yang menunjukkan tidak terjadi autokorelasi. Artinya, 

model regresi memenuhi asumsi klasik 

Analisis Regresi Linear  
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Berdasarkan hasil analisis regresi yang ditampilkan dalam tabel sebelumnya, diperoleh 

model regresi adalah sebagai berikut: 

Y =17,763 + 0,154X1 + 0,345X2. Hasil dari model tersebut memberikan beberapa poin simpulan 

sebagai berikut: 

1. Nilai intercept sebesar 17,763 mengindikasikan bahwa apabila variabel Kualitas Pelayanan (X1) 

dan Kepercayaan Konsumen (X2) dianggap tidak berpengaruh atau berada dalam kondisi nol, 

maka nilai Keputusan Pembelian (Y) diprediksi berada pada angka 17,763 

2. Jika variabel Kualitas Pelayanan (X1) sebesar 0,154 naik satu poin maka variabel Keputusan 

Pembelian juga naik satu poin sebesar 0,154 

3. Dan jika variabel Kepercayaan Konsumen (X2) sebesar 0,345 menjabarkan bahwa peningkatan 

satu poin dalam Kepercayaan Konsumen akan memberikan kontribusi sebesar 0,345 poin 

terhadap peningkatan Keputusan Pembelian 

Analisis Koefisien Korelasi (r) 

 

Dilihat data yang telah di olah di atas, didapatkan hasil nilai koefisien korelasi (r) yaitu sebesar 

0,478 yang artinya variabel Kualitas Pelayanan (X1) dan Kepercayaan Konsumen (X2) tersebut masuk 

kedalam kategori sedang dengan interval berada pada 0,40-0,599 

Analisis Koefisien Determinasi  

 

Berdasarkan hasil data yang telah diolah di atas, hasil nilai koefisien determinasi sebesar 

0,228. Oleh karena itu, bisa disimpulkan yakni variabel kualitas pelayanan dan kepercayaan 

konsumen serentak berpengaruh terhadap keputusan pembelian sebesar 22,8%, sedangkan 77,2% 

di pengaruhi oleh variabel lain di luar model penelitian (100-22,8)) = 77,2 
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Uji Parsial (Uji t) 

 

Dari hasil data yang telah diolah di atas, nilai t hitung > t tabel (3,398 > 1,987) diperkuat 

dengan nilai signifikan nya sebesar 0,001 < 0,05. Oleh karena itu, dapat disimpulkan terdapat 

pengaruh anatara kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 

 

Berdasarkan hasil data yang telah diolah di atas, nilai t hitung > t tabel (4,742 > 1,987) 

diperkuat dengan nilai signifikan nya sebesar 0,001< 0,05. Oleh karena itu, dapat disimpulkan H02 

ditolak dan Ha2 diterima. Hal ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh antara kepercayaan 

konsumen terhadap keputusan pembeliant 

Uji Simultan (Uji f) 

 

Dilihat dari hasil data yang telah diolah di atas, nilai f hitung > f tabel (12,864 > 3,10) 

diperkuat dengan nilai signifikan nya sebesar (0,001 < 0,05). Oleh karena itu, dapat disimpulkan 
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secara bersama-sama bahwa terdapat pengaruh anatara kualitas pelayanan dan keputusan pembelian 

terhadap keputusan pembelian 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil pembahasan dan analisis pada bab-bab sebelumnya mengenai pengaruh variabel 

Kualitas Pelayanan dan Kepercayaan Konsumen terhadap Keputusan Pembelian di PT. Torafil Karya Kreasi, 

Tangerang Selatan, maka dapat ditarik kesimpulan 

1. Secara parsial, variabel Kualitas Pelayanan (X1) terbukti memberikan pengaruh yang signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian (Y). Hal ini dibuktikan melalui hasil persamaan regresi Y = 

24,183 + 0,300X1. Nilai koefisien korelasi sebesar 0,341 menunjukkan bahwa hubungan antara 

kedua variabel tergolong rendah. Sementara itu, nilai koefisien determinasi sebesar 0,116 

mengindikasikan bahwa kontribusi variabel Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

adalah sebesar 11,6%, sedangkan sisanya 88,4% dipengaruhi oleh faktor lain di luar model. Hasil 

uji hipotesis menunjukkan bahwa t hitung (3,398) lebih besar daripada t tabel (1,987), serta nilai 

signifikansi sebesar 0,001< 0,05. Dengan demikian, H₀₁ ditolak dan Ha₁ diterima, yang berarti 

terdapat pengaruh positif dan signifikan secara parsial antara variabel Kualitas Pelayanan 

terhadap Keputusan Pembelian di PT. Torafil Karya Kreasi, Tangerang Selatan 

2. Secara parsial, variabel Kepercayaan Konsumen memberikan pengaruh yang signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. Hal ini ditunjukkan melalui nilai koefisien regresi sebesar Y = 20,491 + 

0,417 X2, nilai koefisien korelasi didapatkan sebesar, 0,451 yang artinya kedua variabel tersebut 

masuk kedalam kategori sedang. Sedangkan nilai koefisien determinasi didapat sebesar 0,203 

atau 20,3%. Uji hipotesis didapat dari nilai t hitung > t tabel (4,742 > 1,987) diperkuat dengan 

nilai signifikan nya sebesar 0,001 < 0,05. Oleh karena itu, dapat disimpulkan H02 ditolak dan 

Ha2 diterima. Hal ini menunjukan bahwa secara persial signifikan dan berpengaruh positif 

anatara variabel Kepercayaan Konsumen terhadap keputusan pembelian pada PT Torafil Karya 

Kreasi Tangerang Selatan 

3. Secara simultan, variabel Kualitas Pelayanan (X1) dan Kepercayaan Konsumen (X2) 

memberikan pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Hal ini ditunjukkan 

melalui persamaan regresi Y = 17,763+ 0,154X1 + 0,345X2. Nilai koefisien korelasi (R) sebesar 

0,478 menunjukkan bahwa hubungan antara variabel independen dan dependen berada dalam 

kategori sedang. Sementara itu, nilai koefisien determinasi (R²) sebesar 0,228 mengindikasikan 

bahwa kedua variabel bebas secara bersama-sama mampu menjelaskan 22,8% variasi dari 

Keputusan Pembelian. Adapun sisanya, yaitu sebesar 77,2%, dipengaruhi oleh faktor- faktor lain 

yang tidak dimasukkan dalam model penelitian ini. Hasil uji F menunjukkan bahwa nilai F hitung 

(12,864) lebih besar dari F tabel (3,10), dengan nilai signifikansi sebesar 0,001 yang lebih kecil 

dari 0,05. Berdasarkan hasil tersebut, H₀₃ ditolak dan Ha₃ diterima, yang berarti terdapat 

pengaruh positif dan signifikan secara simultan antara Kualitas Pelayanan dan Kepercayaan 

Konsumen terhadap Keputusan Pembelian di PT. Torafil Karya Kreasi, Tangerang Selatan 
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