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Abstract 

 

The purpose of this study is to determine the partial effect of Promotion on the 

Purchase Decision of Wings Products at Lion Superindo Pabuaran Cibinong 

Kabupaten Bogor. To determine the partial effect of Service Quality on the 

Purchase Decision of Wings Products at Lion Superindo Pabuaran Cibinong 

Kabupaten Bogor. To determine the effect of Promotion and Service Quality 

simultaneously on the Purchase Decision of Wings Products at Lion Superindo 

Pabuaran Cibinong Kabupaten Bogor. This research method uses a 

quantitative description method, data collection techniques using 

questionnaires. The population is 8,017 consumers, sampling can use the slovin 

formula with a level of 10%, so the sample is 98 consumers. Data analysis uses 

validity test, reliability test, classical assumption test, multiple regression 

analysis, multiple correlation coefficient analysis, determination coefficient 

analysis and hypothesis test, the results of the t-test calculation of the 

promotion variable (X1) with a t count of 5.333 and a significance of 0.000. 

Because t count is greater than t table (5.333> 1.985) and significance can be 

stated that Promotion (X1) has a significant effect on Purchase Decision (Y). 

Based on the results of the t-test calculation of the Service Quality variable 

(X2) with a t count of 6.828 and a significance of 0.000. Because t count is 

greater than t table (6.828> 1.985) and the significance can be stated that 

Service Quality (X2) has a significant effect on Purchasing Decisions (Y). 

Based on the results above, namely the ANOVA test, the F count value is 75.668 

while F table (  0.05) for n = 95 is 2.70. So F count> from F table (  0.05) 

or 75.668> 2.70, with a significance level of 0.000 because 0.000 <0.05, it can 

be said that Promotion (X1), Service Quality (X2) and together have an effect 

on Purchasing Decisions (Y). 
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Abstrak 

 

Tujuan penelitian ini adalah Untuk mengetahui pengaruh Promosi secara parsial terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Personal Care Wings pada Lion Superindo Pabuaran Cibinong Kabupaten Bogor. Untuk 

mengetahui pengaruh Kualitas Pelayanan secara parsial terhadap Keputusan Pembelian Produk Personal 

Care Wings pada Lion Superindo Pabuaran Cibinong Kabupaten Bogor. Untuk mengetahui pengaruh 

Promosi dan Kualitas Pelayanan secara simultan terhadap Keputusan Pembelian Produk Personal Care 

Wings pada Lion Superindo Pabuaran Cibinong Kabupaten Bogor.  Metode penelitian ini menggunakan 

metode deskripsi kuantitatif, teknik pengumpulan data dengan menggunakan kuesioner. Populasinya adalah 

8.017  konsumen, pengambilan sampel dapat menggunakan rumus slovin dengan taraf 10%, maka sampel 
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adalah berjumlah 98 konsumen. Analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, 

analisis regresi berganda, analisis koefisien korelasi ganda, analisis koefisien determinasi dan uji hipotesis, 

hasil perhitungan uji t variabel promosi (X1) dengan thitung sebesar 5,333 dan signifikansi sebesar 0.000. 

Karena thitung lebih besar ttabel (5,333 > 1.985) dan signifikansi dapat dinyatakan bahwa Promosi (X1) 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y).  Berdarsarkan hasil perhitungan uji t variabel 

Kualitas pelayanan (X2) dengan thitung sebesar 6,828 dan signifikansi sebesar 0.000. Karena thitung lebih besar 

ttabel (6,828 > 1.985) dan signifikansi dapat dinyatakan bahwa Kualitas pelayanan (X2) berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Berdasarkan hasil di atas yakni uji ANOVA diperoleh nilai 

Fhitung sebesar 75.668 sedangkan Ftabel  ( 0,05) untuk n = 95 sebesar 2.70. Jadi Fhitung > dari Ftabel ( 0,05) 

atau 75.668 > 2.70, dengan tingkat signifikan sebesar 0,000 karena 0,000 < 0,05, maka dapat dikatakan 

bahwa Promosi (X1), Kualitas pelayanan (X2) dan secara bersama-sama berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian (Y). 

 

Kata Kunci : Promosi, Kualtias pelayanan, Keputusan Pembelian 

  

PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi pada saat ini membuat persaingan bisnis menjadi semakin ketat. 

Kebutuhan manusia yang semakin meningkat dan banyak, memungkinkan perkembangan bisnis 

ritel yang pesat. Dengan banyak perusahaan ritel, maka konsumen akan semakin selektif dalam 

memilih tempat untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Tipe dalam bisnis ritel salah satunya adalah 

supermarket, dimana supermarket menarik para konsumen pada basis harga yang murah. Bisnis 

ritel di Indonesia telah berkembang menjadi industri, Berikut ini adalah Keputusan Pembelian 

Wings pada Lion Superindo Pabuaran Cibinong Kabupaten Bogor pada tahun 2023 sebagai berikut:  

 

Berkembangnya perekonomian menyebabkan semakin menjamurnya swalayan, sehingga 

berdampak kepada persaingan yang bertujuan menjaring pelanggan sebanyak mungkin untuk 

berbelanja. Oleh karena itu untuk memenuhi Keputusan Pembelian, tidak hanya bersaing harga 

tetapi kualitas pelayanan juga penting dikelola perusahaan dengan baik, kualitas pelayanan 

merupakan tingkat keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan untuk 

memenuhi keinginan pelanggan. Bisnis retail di Indonesia dapat dibedakan menjadi dua kelompok 

besar, yakni retail tradisional dan retail modern. Pada dasarnya retail modern adalah pengembangan 

dari retail tradisional. 

Tempat penelitian ini dilaksanakan di swalayan yang salah satunya di Superindo Pabuaran 

Cibinong Kabupaten Bogoryang tepatnya berada di Jl. Raya Jakarta-Bogor No.Km. 42, Pabuaran, 

Kec. Cibinong, Kabupaten Bogor, Jawa Barat 16124.. Penawaran produk dari perusahaan Hal ini 

terlihat dari banyaknya usaha ritel di Negara ini, sehingga menyebabkan meningkatnya persaingan 

dunia usaha, khususnya usaha ritel. Oleh karena itu, perusahaan seharusnya lebih memperhatikan 

faktor – faktor apa saja yang mempengaruhi Keputusan Pembelian pada konsumen, sehingga 

keberadaan mereka di pasar tidak tergerus oleh persaingan ketat.Hal tersebutlah yang dapat 



 
 
 
 
 

4773 

JIIC: JURNAL INTELEK INSAN CENDIKIA 

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

Vol : 2 No: 3, Maret 2025                                       

E-ISSN : 3047-7824 

menghambat konsumen untuk melakukan sebuah transaksi dalam membeli produk Wings pada 

Lion Superindo Pabuaran Cibinong Kabupaten Bogor. Adapun target penjualan sebagai berikut : 

 

Pada tabel 1.2 diatas data dari tahun 2023 , bahwa konsumennya tiap bulan mengalami 

penurunan. Penurunan ini dikarena banyak faktornya salah satunya mulai dari pemilihan produk, 

bahwasannya konsumen dalam memilih produk yang akan di beli pastinya akan lebih 

mempertimbangkan produknya tersebut, jadi walaupun harga mahal jika produknya kualitasnya 

bagus atau produk yang diunggulkan pasti dicari juga oleh konsumennya juga, maka dari itu 

konsumen kecenderungan akan memilih produk bisa dilihat juga dari manfaat dan kualitas dari 

produknya tersebut. 

Adapun permasalahan penting yang dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian yaitu pada 

Promosi. Selain strategi pemasaran yang dapat meningkatkan hasil penjualan yaitu promosi, 

Promosi adalah aktivitas yang mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk pelanggan 

untuk membeli produk itu. Guna menggambarkan lebih jelas mengenai fenomena yang sebenarnya 

penulis menulis kegiatan Promosi yang telah dilakukan, dapat dilihat data pada tabel berikut ini: 

 

Berdasarkan hasil pra-survey konsumen mengenai kualitas pelayanan pada indikator 

Modifikasi tingkah laku pernyataan “Adanya modifikasi promosi dengan memberi promosi pada 

pelanggan” yang menjawab setuju sebanyak 8 orang dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 12 

orang, kemudian pada pada indikator Memberitahu pernyataan “Swalayan Superindo Pabuaran 

Cibinong memberitahu adanya promosi iklan untuk menarik pelanggan jumlah besar” yang 

menjawab setuju sebanyak 7 orang dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 13 orang, lalu pada 

pada indikator Membujuk pernyataan “Swalayan Superindo Pabuaran Cibinong membujuk agar 

pelanggan dapat berminat  membeli pada Swalayan Superindo Pabuaran Cibinong” yang menjawab 

setuju sebanyak 9 orang dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 11 orang, selanjutnya pada pada 

indikator Mengingatkan pernyataan “Swalayan Superindo Pabuaran Cibinong mengingatkan bahwa 
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makanan dan minuman yang dijual sangat berkualitas” yang menjawab setuju sebanyak 5 orang 

dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 15 orang. 

Adapun faktor yang dapat meningkatkan Keputusan Pembelian, yaitu Kualitas Pelayanan. 

Kualitas pelayanan dimulai dari kebutuhan pelanggan dan berakhir dengan kepuasan.  Kualitas 

pelayanan yang maksimal secara langsung dapat memberikan harapan para konsumen secara 

makismal.Kualitas pelayanan yang sesuai dengan harapan para konsumen dengan sendirinya akan 

mendukung usaha dalam rangka untuk mencapai tujuan, Masalah yang terjadi dalam Superindo 

Pabuaran Cibinong Kabupaten Bogor dari konsumen yang pernah berkunjung di Superindo 

Pabuaran Cibinong Kabupaten Bogor mengenai kualitas pelayanan yang kurang baik. Seperti pada 

ulasan gambar berikut ini : 

 

Berdasarkan hasil pra-survey konsumen mengenai kualitas pelayanan pada indikator bukti 

fisik pernyataan “Kondisi ruangan Superindo Pabuaran Cibinong tertata rapi, dan bersih” yang 

menjawab setuju sebanyak 11 orang dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 9 orang, kemudian 

pada pada indikator Keandalan pernyataan “Karyawan Superindo Pabuaran Cibinong dapat 

memberikan layanan sesuai dengan kebutuhan konsumen” yang menjawab setuju sebanyak 8 orang 

dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 12 orang, lalu pada pada indikator Ketanggapan 

pernyataan “Karyawan menginformasikan atau menawarkan promo-promo yang ada di Superindo 

Pabuaran Cibinong” yang menjawab setuju sebanyak 4 orang dan yang menjawab tidak setuju 

sebanyak 16 orang, selanjutnya pada pada indikator Jaminan dan Kepastian pernyataan “Karyawan 

Superindo Pabuaran Cibinong tidak pernah lupa memberikan struck belanja kepada konsumen” 

yang menjawab setuju sebanyak 10 orang dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 10 orang, yang 

terakhir yaitu pada pada indikator Empati pernyataan “Karyawan Superindo Pabuaran Cibinong di 

melayani dengan ramah/senyuman” yang menjawab setuju sebanyak 6 orang dan yang menjawab 

tidak setuju sebanyak 14 orang. 
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Berdasarkan hasil pra-survey konsumen mengenai kualitas pelayanan pada indikator 

pemilihan produk pernyataan “Kondisi ruangan Superindo Pabuaran Cibinong tertata rapi, dan 

bersih” yang menjawab setuju sebanyak 7 orang dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 13 

orang, kemudian pada pada indikator pemilihan merek pernyataan “Karyawan Superindo Pabuaran 

Cibinong dapat memberikan layanan sesuai dengan kebutuhan konsumen” yang menjawab setuju 

sebanyak 11 orang dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 9 orang, lalu pada pada indikator 

pemilihan tempat penyalur pernyataan “Karyawan menginformasikan atau menawarkan promo-

promo yang ada di Superindo Pabuaran Cibinong” yang menjawab setuju sebanyak 14 orang dan 

yang menjawab tidak setuju sebanyak 6 orang, selanjutnya pada pada indikator waktu pembelian 

pernyataan “Karyawan Superindo Pabuaran Cibinong tidak pernah lupa memberikan struck belanja 

kepada konsumen” yang menjawab setuju sebanyak 10 orang dan yang menjawab tidak setuju 

sebanyak 10 orang, yang terakhir yaitu pada pada indikator jumlah pembelian pernyataan 

“Karyawan Superindo Pabuaran Cibinong di melayani dengan ramah/senyuman” yang menjawab 

setuju sebanyak 4 orang dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 16 orang. 

 

METODE PENELITIAN 

1. Teknik Analisis Data 

a. Uji Validitas  

Menurut Sugiyono (2017:267), validitas merupakan derajat ketepatan antara data yang 

terjadi pada obyek penelitian dengan data yang dapat dilaporkan oleh peneliti 

b. Uji Reliabilitas 

Ghozali (2016:78), menyatakan bahwa reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu 

kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk 

2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Menurut Sugiyono (2017:239), uji normalitas digunakan untuk mengkaji kenormalan 

variabel yang diteliti apakah data tersebut berdistribusi normal atau tidak 

b. Uji Multikolinearitas 
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Menurut Ghozali (2016:82), uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model 

regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Menurut Ghozali (2016:83), tujuan dari pengujian ini adalah untuk menguji apakah dalam 

model regresi terjadi ketidak samaan variance dari residual satu pengamatan ke 

pengamatan lainnya 

d. Uji Autokorelasi 

Menurut Ghozali (2016:84) Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam model 

regresi linear ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t dengan kesalahan 

pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya). 

3. Uji Regresi Linier 

Menurut Sugiyono (2017:277), regresi linier berganda bermaksud meramalkan bagaimana 

keadaan (naik turunnya) variabel dependen, bila dua atau lebih variabel independen sebagai 

faktor prediktor dimanipulasi (dinaik turunkan nilainya). 

4. Uji Korelasi  

Analisis korelasi digunakan untuk mengetahui kekuatan hubungan antara korelasi kedua 

variabel dimana variabel lainnya yang dianggap berpengaruh dikendalikan atau dibuat tetap 

(sebagai variabel kontrol) (Sugiyono, 2017:216). 
5. Analisis Koefisien Determinasi  

Menurut Ghozali (2016:97), uji koefisien determinasi digunakan untuk melihat seberapa besar 

tingkat pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen digunakan koefisien 

determinasi 
6. Uji Hipotesis 

Menurut Ghozali (2016:84), Pengujian hipotesis secara parsial, dapat diuji dengan 

menggunakan rumus uji t. Pengujian t-statistik bertujuan untuk menguji ada atau tidaknya 

pengaruh masing-masing variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y). 

Menurut Ghozali (2016:84), uji F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel 

independen atau bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-

sama terhadap variabel dependen atau terikat. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Teknik Analisis Data 

a. Uji Validitas  
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Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa untuk masing-masing pernyataan pada 

variabel Promosi (X1) seluruh instrument dapat dikatakan valid, karena nilai rhitung yang 

dihasilkan jauh lebih besar dari pada nilai rtabel yang ada untuk n = 96 yaitu 0.198. 

 

Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa masing-masing pernyataan variabel Kualitas 

Pelayanan (X2) seluruh instrument dapat dikatakan valid, karena nilai rhitung yang 

dihasilkan jauh lebih besar dari pada nilai rtabel yang ada untuk n = 96 yaitu 0.198. 

 

Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa masing-masing pernyataan pada variabel 

Keputusan Pembelian (Y) seluruh instrument dapat dikatakan valid, karena nilai rhitung yang 

dihasilkan jauh lebih besar dari pada nilai rtabel yang ada untuk n = 96 yaitu 0.198. 

b. Uji Reliabilitas 

 

Berdasarkan tabel di atas, untuk uji reliabilitas variabel Promosi (X1) dengan nilai 

Cronbach's Alpha dengan 0,60, sedangkan pada nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0.864, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa ralpha positif dan lebih besar atau 0.864 > 0.60, maka 

dengan demikian instrumen penelitian mengenai variabel Promosi (X1) adalah Reliabel 
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Berdasarkan tabel di atas, untuk uji reliabilitas variabel Kualitas Pelayanan (X2) dengan 

nilai Cronbach's Alpha dengan 0,60, sedangkan pada nilai Cronbach’s Alpha sebesar 

0.950, sehingga dapat disimpulkan bahwa ralpha positif dan lebih besar atau 0.950 > 0.60, 

maka dengan demikian instrumen penelitian mengenai variabel Kualitas Pelayanan (X2) 

adalah Reliabel. 

 

Berdasarkan tabel di atas, untuk uji reliabilitas variabel Keputusan Pembelian (Y) dengan 

nilai Cronbach's Alpha dengan 0,60, sedangkan pada nilai Cronbach’s Alpha sebesar 

0.905, sehingga dapat disimpulkan bahwa ralpha positif dan lebih besar atau 0.905 > 0.60, 

maka dengan demikian instrumen penelitian mengenai variabel Keputusan Pembelian (Y) 

adalah Reliabel. 

2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa nilai Asymp. Sig. (2-tailed) variabel Promosi (X1), 

Kualitas Pelayanan (X2) dan variabel Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0.200 yang lebih 

besar dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa model penelitian memiliki distribusi 

data normal. Sedangkan nilai Test Statistic variabel Promosi (X1), variabel Kualitas 

Pelayanan (X2) dan variabel Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0.068, berarti data residual 

terdistribusi normal. Untuk uji normalitas, penulis juga menggunakan grafik Normal P-

Plot. Tabel tersebut dapat dilihat di bawah ini: 
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Uji normalitas dengan normal probability plot mensyaratkan bahwa penyebaran data harus 

berada disekitar wilayah garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal. Berdasarkan 

gambar di atas dapat disimpulkan bahwa data dalam penelitian ini memenuhi syarat normal 

probability plot sehingga model regresi dalam penelitian memenuhi asumsi normalitas 

(berditribusi normal). Artinya data dalam penelitian ini berasal dari populasi yang 

berdistribusi normal. 

b. Uji Heteroskedastisitas  

 

Berdasarkan gambar 4.3 dapat diketahui bahwa titik-titik tidak membentuk pola yang jelas, 

dan titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y. Jadi dapat 

disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah heteroskedastisitas dalam model regresi. 

c. Uji Autokorelasi  

 

Berdasarkan tabel di atas terdapat nilai Durbin-Watson = 1.989. Pada taraf signifikan 5% 

dengan (N-2) N = 96, k = 2 diperoleh dL= 1.625 dan dU= 1.710, maka 4 - dU = 2,290 

Karena nilai DW = 1.989, berada pada dU < d < 4-dU yaitu 1,709 < 1.989 < 2,290, maka 

dapat disimpulkan Tidak ada autokorelasi positif atau negatif. 
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d. U lji Mu lltikolinelaritas 

 

Berdasarkan tabel coefficients di atas, nilai Variance Inflation Factor (VIF) pada variabel 

independen tidak memiliki nilai yang lebih dari 10, sehingga dapat disimpulkan bahwa 

model regresi dalam penelitian ini tidak mengandung multikolinieritas. 

3. Uji Koefisien Korelasi  

 

Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai korelasi variabel Promosi (X1) sebesar 

0,652, masuk pada interval 0,500 – 0,750 artinya bahwa tingkat hubungan antara variabel 

Promosi (X1) secara parsial terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) memiliki tingkat 

hubungan yang kuat. 

 

Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai korelasi variabel Kualitas Pelayanan (X2) 

sebesar 0,706, masuk pada interval 0,500 – 0,750 artinya bahwa tingkat hubungan antara 

variabel Kualitas Pelayanan (X2) secara parsial terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) 

memiliki tingkat hubungan yang kuat. 

 

Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai korelasi variabel Promosi (X1) dan 

Kualitas Pelayanan (X2) sebesar 0,784, masuk pada interval 0,750 - 0,990 artinya bahwa 

tingkat hubungan antara variabel Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) secara simultan 

terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) memiliki tingkat hubungan yang sangat kuat. 
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4. Uji Koefisien Determinasi  

 

Berdasarkan tabel Model Summary yang menghasilkan nilai R Square sebesar 0.425, hal ini 

menunjukan bahwa sebesar 42.5% variabel Promosi (X1) memiliki pengaruh secara parsial 

(sendiri) terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) dan sisanya sebesar 57.5% berpengaruh 

dengan faktor lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

Berdasarkan tabel Model Summary yang menghasilkan nilai R Square sebesar 0.499, hal ini 

menunjukan bahwa sebesar 49,9% variabel Kualitas Pelayanan (X2) memiliki pengaruh secara 

parsial (sendiri) terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) dan sisanya sebesar 50,1% 

berpengaruh dengan faktor lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

Berdasarkan tabel Model Summary yang menghasilkan nilai R Square sebesar 0.614, hal ini 

menunjukan bahwa sebesar 61.4% variabel Promosi (X1), variabel Kualitas Pelayanan (X2) 

dan variabel  memiliki pengaruh secara simultan (bersama-sama) terhadap variabel Keputusan 

Pembelian (Y) dan sisanya sebesar 38.6% berpengaruh dengan faktor lainnya yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. 

5. Uji Regresi 
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Nilai konstanta intersep sebesar 19.209 menyatakan bahwa jika variabel Promosi (X1) maka 

variabel Keputusan Pembelian (Y) akan meningkat sebesar 19.209. 

Nilai koefisen regresi variabel Promosi (X1) terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) 

adalah sebesar 0.628. Hal ini berarti jika variabel Promosi (X1) akan meningkatkan variabel 

Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0.628, dengan asumsi variabel Promosi (X1) dianggap 

konstan. 

 

Nilai konstanta intersep sebesar 20,655 menyatakan bahwa jika variabel Kualitas Pelayanan 

(X2) maka variabel Keputusan Pembelian (Y) akan meningkat sebesar 20.655 

Nilai koefisen regresi variabel Kualitas Pelayanan (X2) terhadap variabel Keputusan 

Pembelian (Y) adalah sebesar 0.528. Hal ini berarti jika variabel Kualitas Pelayanan (X2) 

akan meningkatkan variabel Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0.528, dengan asumsi variabel 

Promosi (X1) dianggap konstan. 

 

Nilai Konstanta a = 13.444 dapat diartikan bahwa jika Promosi dan Kualitas Pelayanan bernilai 

nol maka Keputusan Pembelian bernilai positif sebesar 13.444. 

Koefesien regresi Promosi b1= 0.380 dapat diartikan bahwa jika nilai Kualitas Pelayanan 

meningkat sebesar satu maka nilai Keputusan Pembelian juga akan meningkat sebesar 0.380 

Koefesien regresi Kualitas Pelayanan b2 = 0.378 dapat diartikan bahwa jika Kualitas Pelayanan 

meningkat sebesar satu maka nilai Keputusan Pembelian juga akan meningkat sebesar 0.378. 

6. Uji Hipotesis 
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Dari tabel 4.28 diperoleh hasil perhitungan nilai uji t variabel Promosi (X1) dengan thitung 

sebesar 5,333 dan signifikansi sebesar 0.000. Karena thitung lebih besar ttabel (5,333 > 1.985) dan 

signifikansi lebih kecil dari 5% maka Ha diterima dan H0 ditolak, dapat dinyatakan bahwa 

Promosi (X1) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

Dari tabel 4.28 diperoleh hasil perhitungan nilai uji t variabel Kualitas Pelayanan (X2) dengan 

thitung sebesar 6,828 dan signifikansi sebesar 0.000. Karena thitung lebih besar ttabel (6,828 > 1.985) 

dan signifikansi lebih kecil dari 5% (0.000) maka Ha diterima dan H0 ditolak, dapat dinyatakan 

bahwa Kualitas Pelayanan (X2) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

 

Berdasarkan hasil analisis pada tabel di atas yakni uji ANOVA diperoleh nilai Fhitung sebesar 

75.668 sedangkan Ftabel  ( 0,05) untuk n = 95 sebesar 2.70. Jadi Fhitung > dari Ftabel ( 0,05) atau 

75.668 > 2.70, dengan tingkat signifikan sebesar 0,000 karena 0,000 < 0,05, maka dapat 

dikatakan bahwa Promosi (X1), Kualitas Pelayanan (X2) dan secara bersama-sama 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil nilai penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan, maka keseimpulan dari 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Kesimpulan bahwa diperoleh hasil perhitungan nilai uji t variabel Promosi (X1) dengan thitung 

sebesar 5,333 dan signifikansi sebesar 0.000. Karena thitung lebih besar ttabel (5,333 > 1.985) dan 

signifikansi lebih kecil dari 5% maka Ha diterima dan H0 ditolak, dapat dinyatakan bahwa 

Promosi (X1) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Berdasarkan tabel 

Model Summary yang menghasilkan nilai R Square sebesar 0.425, hal ini menunjukan bahwa 

sebesar 42.5% variabel Promosi (X1) memiliki pengaruh secara parsial (sendiri) terhadap 

variabel Keputusan Pembelian (Y) dan sisanya sebesar 57.5% berpengaruh dengan faktor 

lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

2. Dapat disimpulkan bahwa diperoleh hasil perhitungan nilai uji t variabel Kualitas Pelayanan 

(X2) dengan thitung sebesar 6,828 dan signifikansi sebesar 0.000. Karena thitung lebih besar ttabel 

(6,828 > 1.985) dan signifikansi lebih kecil dari 5% (0.000) maka Ha diterima dan H0 ditolak, 

dapat dinyatakan bahwa Kualitas Pelayanan (X2) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y). Berdasarkan tabel Model Summary yang menghasilkan nilai R Square sebesar 

0.499, hal ini menunjukan bahwa sebesar 49,9% variabel Kualitas Pelayanan (X2) memiliki 

pengaruh secara parsial (sendiri) terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) dan sisanya 

sebesar 50,1% berpengaruh dengan faktor lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

3. Berdasarkan hasil analisis pada tabel di atas yakni uji ANOVA diperoleh nilai Fhitung sebesar 

75.668 sedangkan Ftabel  ( 0,05) untuk n = 95 sebesar 2.70. Jadi Fhitung > dari Ftabel ( 0,05) atau 
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75.668 > 2.70, dengan tingkat signifikan sebesar 0,000 karena 0,000 < 0,05, maka dapat 

dikatakan bahwa Promosi (X1), Kualitas Pelayanan (X2) dan secara bersama-sama 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y). Berdasarkan tabel Model Summary tersebut 

dihasilkan nilai R Square sebesar 0.614. Hal ini menunjukkan bahwa sebesar 61.4% Kualitas 

Pelayanan (X2) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y), sedangkan sisanya sebesar 

38.6% dipengaruhi faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
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