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Abstrack

The purpose of this research is to find out whether there is an influence of promotions and service quality on con-
sumer purchasing decisions at the Indomaret branch of Permata Pamulang, South Tangerang. This type of research
uses an associative and quantitative approach in collecting samples using simple random sampling techniques. This
research was conducted on consumers of the Indomaret Permata Pamulang branch. The sampling technique used
the Slovin formula and a sample of 100 respondents was obtained. Based on partial research results (t test), it was
concluded that promotions had a positive and significant effect on purchasing decisions by obtaining a calculated t
value > t table or (11.349 > 1.984) and reinforced by a value of p alue < Sig. 0.050 or (0.000 < 0.050). Meanwhile,
partially service quality has a positive and significant effect on purchasing decisions with the calculated t value > t
table or (11.572 > 1.984) and is strengthened by the value p alue < Sig.0.050 or (0.000 < 0.050). Based on simul-
taneous hypothesis testing (F Test), the resulting promotion and service quality variables have a positive and signif-
icant effect on purchasing decisions with the calculated F value > F table or (67.372 > 2.308), this is also reinforced
by p alue < Sig.0.050 or ( 0.000 < 0.050).

Keywords: Promotion, Service Quality and Purchasing Buying

Abstrak

Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah adanya pengaruh promosi dan kualitas pela-
yanan terhadap keputusan pembelian konsumen di indomaret cabang permata pamulang tangerang selatan. Jenis
penlitian ini menggunakan asosiatif dengan pendekatan kuantitatif dalam mengumpulkan sampelnya menggunakan
teknik Simple random sampling. Penelitian ini dilakukan pada konsumen indomaret cabang permata pamulang.
Teknik pengambilan sampel menggunakan rumus slovin dan diperoleh sampel sebanyak 100 responden. Berdasar-
kan hasil penelitian secara parsial (Uji t) disimpulkan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian dengan diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (11,349 > 1,984) dan diperkuat dengan nilai p
value < Sig.0,050 atau (0,000 < 0,050). Sedangkan secara parsial kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signif-
ikan terhadap keputusan pembelian dengan diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (11,572 > 1,984) dan diperuat
dengan nilai p alue < Sig.0,050 atau (0,000 < 0,050). Berdasarkan uji hipotesis secara simultan (Uji F) dihasilkan
variabel promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan
diperoleh nilai F hitung > F tabel atau (67,372 > 2,308), hal ini juga diperkuat dengan p alue < Sig.0,050 atau (0,000
< 0,050).

Kata Kunci: Promosi, Kualitas Pelayanan dan Keputusan Pembelian

PENDAHULUAN

Latar Belakang Penelitian

Era globalisasi saat ini, pertumbuhan ekonomi semakin meningkat, termasuk pula di dalamnya mengenai ben-
tuk kerja sama bisnis internasional. Bentuk kerja sama ini ditandai dengan semakin meningkatnya usaha-usaha asing
di Indonesia sebagai dampak dari Era globalisasi serta banyaknya pelaku usaha mencari terobosan-terobosan baru
dalam mengembangkan usahanya.
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Salah satu terobasan yang saat ini banyak di kembangkan adalah bisnis ritel dengan pengembangan bisnis
melalui sistem franchise atau di kenal sebagai waralaba. Ritel merupakan mata rantai yang penting dalam proses
distribusi barang dan merupakan mata rantai terakhir dalam suatu proses distribusi. Melalui ritel, suatu produk dapat
bertemu langsung dengan penggunanya. Industri ritel di sini didefinisikan sebagai industri yang menjual produk dan
jasa pelayanan yang telah diberi nilai tambah untuk memenuhi kebutuhan pribadi, keluarga, kelompok, atau pemakai
akhir. Produk yang dijual kebanyakan adalah pemenuhan dari kebutuhan rumah tangga termasuk sembilan bahan
pokok. Kehadiran industri ritel modern pada dasarnya memanfaatkan pola belanja masyarakat terutama kelas menen-
gah ke atas yang tidak mau berdesak-desakan di dalam pasar tradisional yang biasanya becek atau tidak tertata rapi.
Walaupun kehadiran ritel modern ini disoroti dapat mematikan pasar tradisional karena mempunyai keunggulan pada
banyak faktor, perkembangannya sendiri dapat dikatakan tidak terbendung. Industri ritel di Indonesia saat ini se-
makin berkembang dengan semakin banyaknya pembangunan gerai-gerai baru di berbagai tempat. Berdasarkan per-
masalahan diatas maka penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut
1. Apakah promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian pada pada Indomaret Cabang Permata
Pamulang?

2. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian pada Indomaret Cabang
Permata Pamulang?

3. Apakah promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian pada In-
domaret Cabang Permata Pamulang?

Tujuan Penelitian Berdasarkan uraian latar belakang dan perumusan masalah di atas maka tujuan dari

penilitian ini :

1. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh promosi secara parsial terhadap keputusan pembelian pada Indomaret
Cabang Permata Pamulang.

2. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh kualitas pelayanan secara parsial terhadap keputusan pembelian pada
Indomaret Cabang Permata Pamulang.

3. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh promosi dan kualitas pelayanan secara simultan terhadap keputusan
pemebelian pada Indomaret Cabang Permata Pamulang.

TINJAUAN PUSTAKA
Landasan Teori

Pengertian Manajemen
Manajemen bila ditinjau sebagai suatu proses adalah merupakan suatu rangkaian yang diarahkan pada pen-

capaian tujuan dengan memanfaatkan semaksimal mungkin sumber-sumber yang ada dan tersedia. Walaupun
pengertian manajemen belum bersifat mutlak, namun pengertian manajemen sudah mulai berkembang. Tak bisa
dipungkiri lagi bahwa manajemen adalah sebuah pondasi dari sebuah organisasi ataupun badan. Alam pendidikan,
manajemen itu dapat diartikan sebagai aktivitas memadukan sumber-sumber pendidikan agar terpusat dalam usaha
mencapai tujuan pendidikan yang telah ditentukan sebelumnya. Dipilih manajemen sebagai aktivitas, bukan sebagai
individu, agar konsisten dengan istilah administrasi dengan administrator sebagai pelaksananya, dan supervisi
dengan supervisor sebagai pelaksananya. Secara etimologis, pengertian manajemen merupakan seni untuk
melaksanakan dan mengatur. Manajemen ini juga dilihat sebagai ilmu yang mengajarkan proses mendapatkan tujuan
dalam organisasi, sebagai usaha bersama dengan beberapa orang dalam organisasi tersebut.

Pengembangan Hipotesis

Menurut Sugiyono (2017:63), hipotesis adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian,
dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan. Dikatakan sementara, karena
jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris yang
diperoleh melalui pengumpulan data.

Berdasarkan uraian di atas, maka dapat dirumuskan hipotesis penelitian sebagai berikut

Ha:bl #0, Diduga terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi terhadap keputusan pembelian kon-
sumen pada Indomaret Cabang Permata Pamulang Tangerang Selatan secara parsial.
Ha:b2 #0, Diduga terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas pelayanan terhadap keputusan pem-

belian konsumen pada Indomaret Cabang Permata Pamulang Tangerang Selatan secara parsial.
Ha: bl + b2 # 0, Diduga terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi dan kualitas Pelayanan terhadap kepu-
tusan pembelian konsumen pada Indomaret Cabang Permata Pamulang Tangerang Selatan
secara simultan.
Ho:bl=0, Diduga tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi terhadap keputusan pembelian
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konsumen pada Indomaret Cabang Permata Pamulang Tangerang Selatan secara parsial.
Ho:b2 =0, Diduga tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian konsumen pada Indomaret Cabang Permata Pamulang Tangerang Selatan secara par-
sial.
Ha: bl + b2 =0 Diduga tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi dan kualitas pelayanan terhadap

keputusan pembelian konsumen pada Indomaret Cabang Permata Pamulang Tangerang Selatan
secara simultan.

METODOLOGI PENELITAIN
Jenis Penelitian

Menurut Sugiyono (2019:2) yang dimaksud dengan metode penelitian pada dasarnya merupakan “cara ilmiah
untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu”. Menurut Ghazali (2017:15) “Metode penelitian ada-
lah suatu cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan kegunaan tertentu. Cara ilmiah berarti kegiatan
penelitian itu didasarkan pada ciri-ciri keilmuan yaitu rasional, empiris, dan sistematis”.

Jenis penelitian yang di gunakan adalah penilitian asosiatif kuantitatif menurut Ghozali (2017:17) yaitu
penelitian tentang data yang dikumpulkan dan dinyatakan dalam bentuk angka- angka. Metode penelitian kuantitatif
merupakan salah satu jenis penelitian yang menekankan pada pengujian teori-teori melalui pengukuran variabel-
variabel penelitian dengan angka dan melakukan analisis data dengan prosedur statistik.

Populasi dan Sampel
Populasi

Menurut Sugiyono (2019:215) “Populasi adalah jumlah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek dan
karakteristik yang ditetapkan oleh peneliti dan kemudian ditarik kesimpulannya”. Sedangkan menurut Ghozali
(2017:173), “Populasi adalah keseluruhan subjek penelitian”. Dari pengertian di atas, disimpulkan populasi adalah
keseluruhan karakteristik atau sifat subjek atau objek yang dapat ditarik sebagai sampel. Populasi dalam penelitian
ini adalah Konsumen atau yang pernah melakukan pembelian produk di Indomaret Cabang Permata Pamulang Tan-
gerang Selatan pada tahun 2022 sebanyak 158.953 Orang.

Sampel

Menurut Sugiyono (2019:215) “Sampel adalah jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi”. menurut
Ghozali (2017:131), “Sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang diteliti”. Sampel yang akan dijadikan ob-
jek/subjek penelitian ini adalah Konsumen Indomaret Cabang Permata Pamulang Tangerang Selatan, yang merupa-
kan sebagian dari populasi. Penelitian ini dalam mengumpulkan sampelnya menggunakan teknik probability sam-
pling atau simple random sampling yang dimana pengambilan sampel anggota populasi dilakukan secara acak, tanpa
memperhatikan strata dalam populasi. Metode pengambilan sampel dengan menggunakan teori solvin, yaitu menen-
tukan banyak sampel dengan menggunakan rumus Slovin dalam perhitungan sampel dengan tingkat kesalahan sebe-
sar 10%. I}\}Jmusnya adalah sebagai berikut:
n — e——
1+ Ne? K
Keterangan:
n : Ukuran Sampel
N : Jumlah Populasi
e : Kesalahan dalam pengambilan sampel (10%)

Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik digunakan untuk mengetahui ketepatan sebuah data. Menurut Singgih Santoso (2019:342)
berpendapat “Sebuah model regresi akan digunakan untuk melakukan peramalan sebuah model yang baik adalah
model dengan kesalahan peramalan yang seminimal mungkin. Karena itu, sebuah model sebelum digunakan seha-
rusnya memenuhi beberapa asumsi, yang biasa disebut asumsi klasik”. Dalam penelitian ini uji asumsi klasik yang
digunakan adalah meliputi: Uji Normalitas, Uji Multikolinearitas, Uji Autokorelasi, dan Uji Heterokedastisitas.

Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah dalam sebuah model regresi, variabel dependen, variabel

independen, atau keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak. Menurut Ghozali (2017:160) berpendapat
”Model regresi yang baik adalah berdistribusi normal atau mendekati normal”. Jadi uji normalitas bukan dilakukan
pada masing- masing variabel tetapi pada nilai residualnya. Dengan demikian uji ini untuk memeriksa apakah data
yang berasal dari populasi terdistribusi normal atau tidak.

Lebih lanjut Ghozali (2017:161) menjelaskan bahwa uji normalitas dapat berpedoman pada uji Kolmogorov
Smirnov dengan ketentuan:
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a. Jika nilai signifikansi < 0,05, maka data tidak berdistribusi normal.
b. Jika nilai signifikansi > 0,05, maka data berdistribusi normal.

Uji Multikolonieritas

Uji Multikolinieritas ini bertujuan menguji apakah pada model regresi ditemukan adanya korelasi antar vari-
abel independen. Menurut Ghozali (2017:105), berpendapat bahwa “Uji multikolineritas bertujuan untuk menguji
apakah pada model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen)”. Model regresi yang baik
seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen. Jika variabel independen saling berkorelasi, maka
variabel-variabel ini tidak ortogonal. Variabel ortogonal adalah variabel independen yang nilai korelasi antar sesama
variabel independen sama dengan nol.

Uji Heteroskedastisitas

Menurut Ghozali (2017:139) “Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model regresi
terjadi ketidaksamaan varian dari suatu residual pengamatan ke pengamatan lain”. Untuk mengetahui ada tidaknya
heteroskesdastisitas adalah dengan menggunakan uji Glejser.

Pengujian Hipotesis

Pengujian hipotesis dimaksudkan untuk menentukan apakah suatu hipotesis sebaiknya diterima atau ditolak.
Menurut Sugiyono (2019:213) “Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, oleh
karena itu rumusan masalah penelitian biasanya disusun dalam bentuk kalimat pertanyaan.” Dengan demikian
hipotesis penelitian dapat diartikan sebagai jawaban yang bersifat sementara terhadap masalah penelitian, sampai
terbukti melalui data yang terkumpul dan harus diuji secara empiris. Maka pengujian hipotesis dilakukan melalui:

Uji Hipotesisi t

Uji t atau uji parsial dimaksudkan untuk menguji bagaimana pengaruh masing-masing variabel bebasnya secara
sendiri-sendiri terhadap variabel terikatnya. Dalam penelitian ini rumusan hipotesis yang dibuat adalah sebagai beri-
kut:
Variabel Promosi (X1)
Hol : Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara Promosi terhadap

Keputusan Pembelian secara parsial pada Indomaret Cabang Permata Pamulang Tangerang Selatan..
Hal : Terdapat pengaruh yang signifikan antara Promosi terhadap

Keputusan Pembelian secara parsial pada Indomaret Cabang Permata Pamulang Tangerang Selatan..
Uji Hipotesis f

Uji F atau simultan dimaksudkan untuk menguji pengaruh semua variabel bebas secara simultan terhadap
variabel terikat. Dalam penelitian ini rumusan hipotesis yang dibuat, sebagai berikut:
Ho3 : Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara Promosi (X1) dan Kualitas (X2) terhadap Keputusan Pem-
belian () secara simultan pada Indomaret Cabang Permata Pamulang Tangerang Selatan..
Ha3 : Terdapat pengaruh yang signifikan antara Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) terhadap Keputusan
Pembelian (YY) secara simultan pada Pada Indomaret Cabang Permata Pamulang Tangerang Selatan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Pengujian Instrumen Data Penelitian

Uji Validitas

Uji validitas dimaksudkan untuk menguji pernyataan pada setiap butir ppertanyaan pada kuesioner valid atau tidak.
Untuk mengolah uji validitas, peneliti menggunakan sofware SPSS Versi 26 dengan Kriteria sebagai berikut:

a. Jika nilai r hitung > r tabel, maka instrumen dinyatakan valid.

b. Jika nilai r hitung < r tabel, maka instrumen dinyatakan tidak valid.

Uji Reliabilitas

Pengujian reliabilitas dimaksudkan untuk menguji suatu kuesioner reliabel atau handal atau tidak. Menurut
Sugiyono (2019:47) “Uji Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari
variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan
adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu”. Adapun kriteria atau ketentuan dalam memutuskan pernyataan
tersebut reliabel atau tidak, berikut ini untuk ketentuannya:
a. Jika nilai cronbatch alpha > 0,600, maka instrumen reliabel.
b. Jika nilai cronbatch alpha < 0,600, maka instrumen tidak reliabel.
Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas
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Uji normalitas dilakukan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel dependen dan variabel inde-
penden berdistribusi normal atau berdistribusi tidak normal. Model regresi yang baik adalah distribusi data normal
atau mendekati normal. Untuk memastikan asumsi bahwa persamaan tersebut berdistribusi normal dilakukan melalui
pendekatan alat ukur perhitungan residual variabel dependen. Uji Normalitas dalam penelitian ini menggunakan
Kolmogorov Smirnov Test dengan membandingkan antara nilai signifikansi dengan 0,050 dengan ketentuan sebagai
berikut:

a. Jika significancy > 0.050, maka data dinyatakan normal.
b. Jika significancy < 0.050, maka data dinyatakan tidak normal.

Adapaun hasil uji normalitas dengan Kolmogorov-Smirnov sebagai berikut:
Tabel 4.13 Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 100
Mean 0000000
a,b I}
NEEVFIEEES Std. Deviation 209,482,753
Absolute ,066
Most Extreme Differences Positive ,064
Negative -,066
Test Statistic ,066
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200°4

Sumber: Hasil Output Prorgam SPSS versi 26

Uji Multikolinieritas

Uji mutlikolinearitas dilakukan untuk meyakini bahwa antar variabel bebas tidak memiliki multikolinearitas
atau tidak memiliki hubungan korelasi antara variabel independen. Model regresi yang baik seharusnya tidak ter-
jadi korelasi .

Di antara variabel independen. Uji ini dapat dilakukan dengan melihat nilai Tolerance Value dan Variance
Inflation Factor (VIF). Adapun sebagai prasyarat adalah sebagai berikut:
a. Jika nilai VIF < 10 atau nilai Tolerance > 0,01, maka dinyatakan tidak terjadi multikolinearitas.
b. Jika nilai VIF > 10 atau nilai Tolerance < 0,01, maka dinyatakan terjadi multikolinearitas.

Adapun hasil uji dengan menggunakan SPSS Versi 26 sebagai berikut:

Tabel 4.14 Hasil Uji Multikolinieritas

Unstandardized Co- Standardized Collinearity Sta-
Model efficients — Coefficients t Sig. tistics
B ' Beta Tolerance VIF
Error

(Constant) 2,931 1,139 2,573 012
1 Promosi 276,287 270 962 ,338 ,055 8,285
el Fl 309 175 497 1,770 ,080 055 8,285

yanan

Sumber: Hasil Output Prorgam SPSS versi 26

Uji Heteroskedastisitas

Pengujian heteroskedastisitas dimaksudkan untuk menguji apakah dalam sebuah model regresi terjadi
ketidaksamaan varians residual. Salah satu cara untuk mendeteksi ada tidaknya heteroskedastisitas adalah dengan
uji Glejser dimana hasil uji ini dapat dilihat apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari suatu
residual pengamatan ke pengamatan lain. Adapun ketentuan terjadi dan tidak terjadi gangguan heteroskedastisitas
adalah sebagai berikut:
a. Jika variabel independen (X) memiliki nilai signifikansi (Sig.) < 0,05, maka terjadi gangguan heteroskedastisitas.
b. Jika variabel independent (X) memiliki nilai signifikansi (Sig.) > 0,05, maka tidak terjadi gangguan heteroskedas-
tisitas.

Adapun hasil uji heteroskedastisitas adalah sebagai berikut:

Tabel 4.15 Hasil Uji Heteroskedastisitas
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Stand-
Unstandardized Coeffi- ardized
cients Coeffi- .
Model cients t Sig.
B std. Beta
Error
(Constant) 2,614 612 4,274 000
1 Promosi ,152 ,154 424 ,983 ,328
Kualitas Pelayanan ,104 ,094 ATT ,107 271

a. Dependent Variable: absresid
Sumber: Hasil Output Prorgam SPSS versi 26

Pengujian Hipotesis

Uji Parsial (Uji t)

Uji t dilakukan mengetahui pengaruh variabel independent secara parsial terhadap variabel dependen
apakah pengaruhnya signifikan atau tidak. Nilai t tabel 1,984 di dapatkan dengan cara melihat t tabel dengan ke-
tentuan n-k (100-2 = 98) dan nilai signifikansi < 0.05 secara parsial memiliki pengaruh terhadap variabel dependent.

Tabel 4.27 Hasil Uji t Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Stand-
Unstandardized Coeffi- ardized
cients Coeffi- .
Model cients t Sig.
B std. Beta
Error
(Constant) 3,312 1,131 2,930 ,004
Promosi 771 ,068 754 11,349 ,000

Sumber: Hasil Output Prorgam SPSS versi 26

Uji Simultan (Uji f)

Untuk pengujian pengaruh variabel promosi dan kualitas pelayanan secara simultan terhadap eputusan pem-
belian dilakukan dengan uji statistik f (uji simultan) dengan signifikansi 5% (0,05) yaitu membandingkan antara nilai
f hitung dengan f table Untuk menentukan besarnya f tabel dicari dengan ketentuan df = (n-k-1), maka diperoleh
(100-2-1) =97, jadi f tabel = 2.308 Kriteria dikatakan signifikan jika nilai f hitung > F tabel atau signifikansi < 0,050.

Tabel 4.28 Hasil Uji Sumultan f

Stand-
Unstandardized Coeffi- ardized

cients Coeffi- .

Model cients t Sig.
B std. Beta

Error
(Constant) 3,312 1,131 2,930 ,004
Promosi 771 ,068 , 754 11,349 ,000

Sumber: Hasil Output Prorgam SPSS versi 26

4.1 PEMBAHASAN DAN HASIL
Pembahasan Kuantitatif

Berdasarkan hasil pengujian statistik diatas, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaru
promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. Pengaruh variabel variabel tersebut akan dijelaskan
sebagai berikut :

1. Pengaruh promosi (X1) Terhadap keputusan pembelian ()

Berdasarkan hasil analisis, diperoleh nilai regresi linier sederhana Y = 3,312 + 0,771 X1, koefisien korelasi r
diperoleh sebesar 0.754 artinya kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang kuat. Nilai determinasi atau
kontribusi pengaruhnya sebesar 0,568 atau sebesar 56,8% sedangkan sisanya sebesar 43,2% dipengaruhi oleh faktor
lain. Uji hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (11,349 > 1,984) dan nilai p value < Sig.0,050 atau (0,000 <
0,050). Dengan demikian HO1 ditolak dan Hal diterima artinya terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara
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promosi terhadap keputusan pembelian.

Dengan demikian hasil penelitian ini berhasil menunjukan bahwa promosi memberikan dampak positif dan
signifikan pada keputusan pembelian di Indomaret Permata Pamulang. Penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian
yang dilakukan oleh Febriani, Pauzy dan Sutrisna. Jurnal Exchall Economic Challange, Vol. 4, No. 2, 2022, ISSN
2355-9357, yang berjudul Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian (Survey Pada

Konsumen Kopi Pasir Aladdin Kota Tasikmalaya). Dalam hasil penelitiannya bahwa secara parsial variabel promosi
berpengaruh secara postif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh kualitas pelayanan (X2) Terhadap keputusan pembelian (Y)

Berdasarkan hasil pengujian, diperoleh nilai regresi linier sederhana Y = 2,974 + 0,472 X2, koefisien k relasi
sebesar 0.760 artinya kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang kuat. Nilai determinasi atau kontribusi
pengaruhnya sebesar 0,577 atau sebesar 57,7% sedangkan sisanya sebesar 42,3% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji
hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (11,572 > 1,984) dan nilai p value < Sig.0,050 atau (0,000 < 0,050).
Dengan demikian HO2 ditolak dan Ha2 diterima artinya terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara kualitas
pelayanan terhadap keputusan pembelian.

Dengan demikian hasil penelitian ini berhasil menunjukan bahwa kualitas pelayanan memberikan dampak
positif dan signifikan pada pembelian implusif di Indomaret Permata Pamulang. Penelitian ini sejalan dengan hasil
penelitian yang dilakukan oleh Nuraini dan Novitaningtyas. Jurnal Nasional Manajemen Pemasaran & Sumber Daya
Manusia, Vol. 3, No. 2, 2022 ISSN 2745-7257, yang berjudul Pengaruh Harga dan Kualitas Pelayanan terhadap
Keputusan Pembelian pada Mie Gacoan Cabang Magelang. Dalam hasil penelitiannya bahwa secara parsial variabel
kualitas pelayanan berpengaruh secara postif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh promosi (X1) dan kualitas pelayanan (X2) terhadap keputusan pembelian (Y)

Berdasarkan hasil penelitian, menunjukkan bahwa promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap pembelian implusif denga diperoleh persamaan regresi Y = 12,931 + 0,276 X1 + 0,309 X2. Nilai
koefisien korelasi atau tingkat hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat diperoleh sebesar 0,763 artinya
memiliki hubungan yang kuat. Nilai koefisien determinasi atau kontribusi pengaruhnya secara simultan sebesar
0,581 atau sebesar 58,1% sedangkan sisanya sebesar 41,9% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai
F hitung > F tabel atau (67,372 > 2,308) dan nilai p value < Sig.0,050 atau (0,000 < 0,050). Dengan demikian HO3
ditolak dan Ha3 diterima. Artinya terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara promosi dan kualitas
pelayanan terhadap keputusan pembelian.

Dengan demikian hasil penelitian ini berhasil menunjukan bahwa promosi dan kualitas pelayanan mem-
berikan dampak positif dan signifikan pada pembelian implusif di Indomaret Permata Pamulang. Penelitian ini se-
jalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Nurfadila dan Rustam. Jurnal Iimiah Kohesi, VVol. 4 No. 3, 2020
ISSN 2774-3020, yang berjudul Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Pada
Pt. Trans Retail. Dalam hasil penelitiannya bahwa secara simultan variabel promosi dan kualitas pelayanan ber-
pengaruh secara postif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

SIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian pada Indomaret Cabang Permata Pamulang maka dapat diambil kesimpulan sebagai
berikut :

1. Secara parsial terdapat pengaruh positif dan signifikan antara promosi terhadap keputusan pemeblian, hal tersebut
dibuktikan dari persamaan regresi Y = 3,312 + 0,771 X1, koefisien korelasi r diperoleh sebesar 0.754 artinya
kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang kuat. Nilai determinasi atau kontribusi pengaruhnya sebesar
0,568 atau sebesar 56,8% sedangkan sisanya sebesar 43,2% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh
nilai t hitung > t tabel atau (11,349 > 1,984) dan nilai p value < Sig.0,050 atau (0,000 < 0,050), Serta diperoleh
nilai determinasi sebesar 56,8%.

2. Secara parsial terdapat pengaruh positif dan signifikan antara kuaiitas pelayanan terhadap keputusan pembelian,
hal tersebut dibuktikan dari persamaan regresi Y = 2,974 + 0,472 X2, koefisien korelasi sebesar 0.760 artinya
kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang kuat. Nilai determinasi atau kontribusi pengaruhnya sebesar
0,577 atau sebesar 57,7% sedangkan sisanya sebesar 42,3% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh
nilai t hitung > t tabel atau (11,572 > 1,984) dan nilai p value < Sig.0,050 atau (0,000 < 0,050), Serta diperoleh
nilai determinasi sebesar 57,7%.

3. Secara simultan terdapat pengaruh positif dan signifikan antara promosi dan kualitras pelayanan terhadap kepu-
tusan pembelian, hal tersebut dibuktikan dari persamaan regresi Y = 12,931 + 0,276 X1 + 0,309 X2. Nilai
koefisien korelasi atau tingkat hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat diperoleh sebesar 0,763
artinya memiliki hubungan yang kuat. Nilai koefisien determinasi atau kontribusi pengaruhnya secara simultan
sebesar 0,581 atau sebesar 58,1% sedangkan sisanya sebesar 41,9% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis
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diperoleh nilai F hitung > F tabel atau (67,372 > 2,308) dan nilai p value < Sig.0,050 atau (0,000 < 0,050), Serta
diperoleh nilai determinasi sebesar 58,1%.
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