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This study aims to determine the influence of Promotion and Service Quality on
Purchasing Decisions at Daeler Yamaha PT Putera Persada Rangkasbitung Branch. The
research methodology used is the Associative method. The population in this study were all
buyers at Daeler Yamaha PT. Putera Persada with a total sample of 133 respondents. The
data analysis method used simple linear regression test, multiple linear regression,
correlation coefficient, coefficient of determination, partial t test and simultaneous F test.
The results showed that: There is an influence of promotion on purchasing decisions at
Daeler Yamaha PT Putera Persada where the value of tcount > ttable (9.344 > 1.978) and
sig < 0.05 (0.000 < 0.05). There is an influence of service quality on purchasing decisions
at Daeler Yamaha PT Putera Persada where the value of tcount > ttable (11.288 > 1.978)
and sig < 0.05 (0.000 < 0.05). There is a simultaneous influence of promotion and service
quality on purchasing decisions at Daeler Yamaha PT Putera Persada where Fcount >
Ftable (96.961 > 3.07) and sig < 0.05 (0.000 < 0.035).
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Daeler Yamaha PT Putera Persada Cabang
Rangkasbitung. Metodologi penelitian yang digunakan menggunakan metode Asosiatif.
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pembeli di Daeler Yamaha PT Putera Persada
dengan jumlah sampel sebanyak 133 orang responden. Metode analisis data menggunakan
uji regresi linier sederhana, regresi linier berganda, koefisien korelasi, koefisien
determinasi, uji t parsial dan uji F simultan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa: Terdapat
pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada Daeler Yamaha PT Putera Persada
dimana diperoleh nilai thiung > tiabel (9,344 > 1,978) dan sig < 0,05 (0,000 < 0,05). Terdapat
pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian pada Daeler Yamaha PT
Putera Persada dimana diperoleh nilai thitung > tiabel (11,288 > 1,978) dan sig < 0,05 (0,000 <
0,05). Terdapat pengaruh promosi dan kualitas pelayanan secara simultan terhadap
keputusan pembelian pada Daeler Yamaha PT Putera Persada dimana diperoleh nilai Fpiung
> Fiabel (96,961 > 3,07) dan sig < 0,05 (0,000 < 0,05).
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PENDAHULUAN

Perkembangan zaman yang semakin maju di era digitalisasi ini memunculkan banyaknya
perdagangan serta persaingan bisnis yang mengakibatkan persaingan semakin ketat. Setiap
perusahaan pada umumnya ingin berhasil dalam menjalankan bisnisnya dan mendapatkan
keuntungan sehingga mereka harus bersaing dengan perusahaan lainnya. Salah satu persaingan
yang cukup ketat yaitu ada di bidang otomotif. Industri otomotif dapat digolongkan menjadi
beberapa jenis, yaitu industri sepeda motor dan mobil. Banyaknya masyarakat Indonesia yang
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tidak memanfaatkan transportasi umum, sehingga membuat sepeda motor sangat berkembang
serta menjadi persaingan di bidang otomotif ini.

Menurut Kotler (2019:222) berpendapat bahwa, “keputusan pembelian adalah serangkaian
proses yang dilalui konsumen dalam memutuskan tindakan pembelian”. Proses pengambilan
keputusan pembelian pada setiap orang pada dasarnya sama, namun peroses pengambilan
keputusan pada setiap orang akan diwarnai oleh ciri keperibadian, usia, pendapatan dan gaya
hidupnya. Keputusan pembelian adalah pemilihan dari dua atau lebih alternatif pilihan keputusan
pembelian. Istilah keputusan pembelian dapat diartikan sebagai perilaku konsumen yang
bertujuan untuk menentukan peroses pengembangan keputusan dalam membeli suatu barang dan
jasa yang ditawarkan tersebut. Sebagai tindakan pengambilan keputusan yang meliputi
keputusan tentang jenis dan manfaat produk, keputusan tentang bentuk produk, keputusan
tentang merek, keputusan tentang jumlah produk, keputusan tentang penjualnya, dan keputusan
tentang waktu pembelian serta cara pembayarannya. Untuk melakukan pembelian berdasarkan
kebutuhan dan keinginan dengan Promosi yang ditawarkan dan kualitas pelayanan yang
diberikan kepada konsumen merupakan suatu hal yang penting, pengalaman konsumen saat
melakukan peroses pembelian akan menentukan konsumen untuk melakukan pembelian kembali
atau tidak. Dapat dilihat tabel penjualan per unit pada periode tahun 2020-2023, sebagai berikut:

Tabel 1 Data Penjualan Pada Motor di Dealer Yamaha PT Putera Persada Cabang
Rangkasbitung Periode Tahun 2020-2023

Bulan Penjualan Per unit
2020 2021 2022 2023
Januari 22 30 25 13
Febuari 20 27 17 15
Maret 25 25 23 13
April 18 22 27 12
Mei 19 35 25 20
Juni 20 26 18 21
Juli 15 32 19 20
Agustus 20 20 21 23
September 27 17 16 24
Oktober 23 25 21 12
November 27 20 24 17
Desember 25 40 29 10
Total 261 319 265 200

Sumber: Dealer Yamaha PT Putera Persada Cabang Rangkasbitumg

Berdasarkan pada data tabel 1 dapat diketahui selama 4 (empat) tahun yaitu tahun 2020-
2023 penjualan pada Dealer Yamaha PT Putera Persada Rangkasbitung menunjukan bahwa ada
mengalami fluktuatif pembelian pada setiap tahun nya, dimulai dari tahun 2020 penjualan
mencapai 261 unit kendaraan, lalu pada tahun 2021 penjualan naik signifikan menjadi sebanyak
319 unit kendaraan, lalu pada tahun 2022 penjualan mengalami penurunan dari tahun
sebelumnya yaitu sebanyak 265 unit kendaraan yang terjual, dan pada tahun 2023 penjualan pada
Dealer Yamaha PT Putera Persada Cabang Rangkasbitung mengalami penurunan lagi dari tahun
sebelumnya yaitu sebanyak 200 unit kendaraan yang terjual. Dari permasalahan tersebut dapat
diduga ada aspek yang memaksimalkan pada strategi penjualan pada Dealer Yamaha PT Putera
Persada Cabang Rangkasbitung.
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Dalam mencapai keberhasilan penjualan, tentu banyak faktor dan banyak strategi yang
harus efektif dalam pemasarannya, salah satu nya adalah promosi yang bisa mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Menurut Kotler dan Amstrong (2018:63) menyatakan bahwa
promosi adalah aktivitas yang menyampaikan manfaat produk dan membujuk pelanggan
membelinya. Promosi merupakan salah satu faktor penentu dalam keberhasilan suatu program
pemasaran. Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan
dan konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan
pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan kenginan dan kebutuhannya.

Kualitas pelayanan adalah faktor penting yang menunjang agar konsumen merasa tertarik
dan memutuskan pembeliaan. Bagi setiap perusahaan khusus nya yang bergerak dibidang bisnis,
kualitas pelayanan “service quality” menjadi suatu hal yang penting, dimana dengan pelayanan
yang berkualitas bisa mensugesti orang untuk membeli dan menjdai pelanggan. Pelayanan yang
berkualitas memberikan suatu dorongan kepada konsumen untuk menjalin ikatan yang kuat
dengan perusahaan. Menurut Lupiyohadi (2016:199) menegaskan bahwa ‘“kualitas pelayanan
karyawan terhadap konsumen berpengaruh secara asimetris terhadap kepuasan konsumen, yaitu
pelayanan yang buruk berakibat lebih besar terhadap kepuasan konsumen daripada pelayanan
yang dikategorikan baik, implememntasi, strategi dengan kategori terbaik akan meningkatkan
kepuasan dan kesetiaan konsumen”. Dealer Yamaha PT Putera Persada Cabang Rangkasbitung,
dalam upaya meningkatkan pelayanan, perusahaan menciptakan, standar pelayanan dengan
memberikan pelayanan yang terbaik, proaktip, dan optimal sehingga menimbulkan kesan
exclens.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Daeler Yamaha PT Putera Persada Cabang Rangkasbitung.

KAJIAN LITERATUR
Promosi

Menurut Kotler dan Keller (2017:263) berpendapat bahwa "Promosi merupakan ramuan
khusus dari iklan pribadi, promosi penjulan dan hubungan masyarakat yang digunakan
perusahaan untuk mencapai tujuan iklan dan pemasarannya. Menurut Kotler dan Keller dalam
Simamora (2018:19), “Promosi adalah segala bentuk komunikasi yang digunakan untuk
menginformasikan (to inform), membujuk (to persuade), dan mengingatkan (to remind) pasar
sasaran tentang produk yang dihasilkan organisasi, individu ataupun rumah tangga”. Menurut
Alma (2018:181), “Promosi adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang
meyakinkan calon konsumen tentang barang dan jasa. Tujuan promosi ialah memperoleh
perhatian, mendidik, mengingatkan, dan meyakinkan calon konsumen”.

Kualitas Pelayanan

Menurut Tjiptono dan Chandra (2017:87-90) secara sederhana, kualitas bisa diartikan
sebagai produk yang bebas cacat. Dengan kata lain, produk sesuai dengan standar (target, sasaran
atau persyaratan yang bisa didefinisikan, diobservasi dan diukur). Menurut Lupiyoadi (2016:199)
menegaskan bahwa kualitas pelayanan karyawan terhadap konsumen berpengaruh secara
asimetris terhadap kepuasan konsumen, yaitu pelayanan yang buruk berakibat lebih besar
terhadap kepuasan konsumen daripada pelayanan yang dikategorikan baik, implementasi strategi
dengan kategori terbaik akan meningkatkan kepuasan dan kesetiaan konsumen. Menurut
Gronroos dan Setyobudi (2017:135) mengatakan bahwa "kualitas pelayanan adalah suatu
aktivitas atas serangkaian aktivitas yang tidak kasat mata (tidak dapat diraba) yang terjadi akibat
adanya interaksi antara konsumen dan karyawan atau hal-hal lain yang disediakan oleh
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perusahaan pemberian pelayanan yang dimaksudkan untuk memecahkan permasalahan
konsumen/pelanggan".

Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Keller (2016:240) berpendapat bahwa "tahap evaluasi para
konsumen membentuk preferensi atas merek-merek yang ada di dalam kumpulan pilihan, dalam
beberapa kasus konsumen bisa mengambil keputusan untuk tidak secara formal mengevaluasi
setiap merek". Alma (2016:96) mengemukakan bahwa keputusan pembelian adalah suatu
keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya,
produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people, process. Sehingga membentuk sikap
pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa respons
yang muncul produk apa yang akan dibeli. Menurut Tjiptono (2015:21) mendefinisikan
keputusan pembelian konsumen merupakan sebuah proses dimana konsumen mengenal
masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu.

Promosi (X1)
Indikator
1 Periklanan (Advertising)
2 Promosi Penjualan (Sales
Promotion)
3Penjuslan  Pribadi  (Personal
Selling) H: Keputusan Pembelian (Y)
4 Publisitas (Publication)
5Pemasaran  Langsung  (Direct Indikator
Marketing)
Kotler dan Keller (2017:263) 1. Pilihan produk
2. Pilihan merek
3. Pilihan penyalur
Kualitas pelayanan(Xz)
4. Waktu pembelian
Ha
5. Jumlzh pembelian
Indikator 6 Metode pembayaran
1. Berwujud (Tangidle) Kotler dan Amstrong
(2016:158)
2. Empati (Emphty)
3. Cepat tanggap (Responsiveness)
4. Keandalan (Reability)
5. Kepastian (dsrurance)
Fandy Tjiptono (2017:38)

Hz

Gambar 1 Kerangka Berpikir

Hipotesis Penelitian

HI1: Diduga terdapat pengaruh antara promosi terhadap keputusan pembelian pada Dealer
Yamaha PT Putera Pradana Cabang Rangkasbitung

H2: Diduga terdapat pengaruh antara kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian pada
Dealer Yamaha PT Putera Pradana Cabang Rangkasbitung

H3: Diduga terdapat pengaruh antara promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian pada Dealer Yamaha PT Putera Pradana Cabang Rangkasbitung.

METODE PENELITIAN

Metode analisis data yang digunakan oleh penulis dalam penelitian ini adalah metode
analisis kuantitatif. Menurut Sugiyono (2017:8), berpendapat "Pendekatan kuantitatif dapat
diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan
untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik". Penelitian ini dilakukan di Dealer
Yamaha PT Putera Pradana Cabang Rangkasbitung J1. Raya Siliwangi, Kampung Jaura RT/RW
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01/02 Kel.Rangkasbitung Kec. Rangkasbitung, Kota Lebak, Banten 42351. Dalam penelitian ini
populasinya yaitu konsumen Yamaha Pradana Cabang Rangkasbitung pada tahun 2023 yang
berjumlah 200 konsumen. Dengan menggunakan Rumus Slovin diperoleh sampel sebanyak 133
responden. Dalam penelitian ini kuesioner yang dibuat berupa pernyataan dengan jawaban
mengacu pada skala likert. Teknik analisis data dengan regresi linier berganda.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Regresi Linier
Tabel 1 Regresi Linier Sederhana (X1) Terhadap (Y)

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Wodel B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 15.829 2,875 5507 .000
X1 770 .082 632 9.344 .000

a. Dependent Variahle: ¥

Sumber: Hasil Olahan Data SPSS 26 (2024)

Berdasarkan hasil perhitungan tersebut maka dapat diperoleh persamaan regresi linier
sederhana sebagai berikut: Y = 15,829+0,770X; Artinya nilai (a) atau konstanta sebesar 15,829
nilai ini menunjukan bahwa pada saat promosi (Xi) bernilai nol atau tidak meningkat, maka
keputusan pembelian (Y) akan tetap bernilai 15,829. Koefisien regresi nilai (b) sebesar 0,770
(positif) yaitu menunjukkan pengaruh yang searah yang artinya setiap kenaikan promosi sebesar
satu satuan maka akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,770 satuan.

Tabel 2 Regresi Linier Sederhana (X2) Terhadap (Y)

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coeflicients Coefficients
Madel B Std. Error Eeta t Sig.
1 {Constant) 13138 2,622 5010 .0oo
X2 851 075 702 11.288 .0oo

a. DependentVariahle:

Sumber: Hasil Olahan Data SPSS 26 (2024)

Berdasarkan hasil perhitungan tersebut maka dapat diperoleh persamaan regresi linier
sederhana sebagai berikut: Y = 13,138+0,851X> Artinya nilai (a) atau konstanta sebesar 13,138
nilai ini menunjukan bahwa pada saat kualitas pelayanan (X2) bernilai nol atau tidak meningkat,
maka keputusan pembelian (Y) akan tetap bernilai 13,138. Koefisien regresi nilai (b) sebesar
0,851 (positif) yaitu menunjukkan pengaruh yang searah yang artinya setiap kenaikan kualitas
pelayanan sebesar satu satuan maka akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,851
satuan.

Tabel 3 Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coeflicients Coefficients
Madal B Std. Error Eeta 1 Sig.
1 (Constant) 5231 2,704 1.934 055
X1 A57 078 375 5.848 .000
X2 624 078 8158 8.023 .0oo

a. DependentVariable: ¥

Sumber: Hasil Olahan Data SPSS 26 (2024)
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Berdasarkan hasil perhitungan program komputer SPSS versi 26 diperoleh hasil sebagai

berikut : Y = 5,231+0,457X1+0,624X>

a.

Konstanta sebesar 5,231 artinya jika variabel promosi dan variabel kualitas pelayanan,
bernilai nol atau tidak meningkat maka keputusan pembelian akan tetap bernilai sebesar
5,231.

Koefisien regresi variabel promosi (X;) sebesar 0,457, artinya jika promosi mengalami
kenaikan 1%, maka keputusan pembelian (Y) mengalami kenaikan sebesar 45,7% dengan
asumsi variabel Independen lain nilainya tetap. Koefisien bernilai positif artinya terjadi
pengaruh positif antara promosi dengan keputusan pembelian, semakin baik promosi, maka
semakin meningkat keputusan pembelian.

Koefisien regresi variabel Kualitas Pelayanan (X:) sebesar 0,624, artinya jika kualitas
pelayanan mengalami kenaikan 1%, maka keputusan pembelian (Y) mengalami kenaikan
sebesar 62,4% dengan asumsi variabel Independen lain nilainya tetap. Koefisien bernilai
positif artinya terjadi pengaruh positif antara kualitas pelayanan dengan keputusan
pembelian, semakin baik kualitas pelayanan yang ditetapkan, maka semakin meningkat
keputusan pembelian.

Uji Koefisien Korelasi

Tabel 4 Koefisien Korelasi (X1) Terhadap (Y)

Correlations

X1 Pearson Correlation 1 6327
Sig. (2-tailed) .0oo
I 133 133
N Pearson Correlation 6327 1
Sig. (2-tailed) .0oo
i 133 133
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-
tailed).

Sumber: Hasil Olahan Data SPSS 26 (2024)
Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai korelasi variabel promosi sebesar

0,632 masuk dalam interpretasi 0,60 — 0,799 dengan tingkat hubungan kuat. Yang artinya tingkat
hubungan promosi terhadap keputusan pembelian memiliki tingkat hubungan yang kuat.

Tabel 5 Koefisien Korelasi (X2) Terhadap (Y)

Correlations

2 Pearson Correlation 1 Foz""
Sig. (2-tailed) .ooo
I 133 133
N Fearson Correlation 7oz 1
Sig. (2-tailed) .ono
I 133 133
** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-
tailed).

Sumber: Hasil Olahan Data SPSS 26 (2024)
Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai korelasi variabel kualitas pelayanan

sebesar 0,702 masuk dalam interpretasi 0,60 — 0,799 dengan tingkat hubungan kuat. Yang
artinya tingkat hubungan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian memiliki tingkat
hubungan yang kuat.
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Tabel 6 Koefisien Korelasi (X1) dan (X2) Terhadap (Y)
Model Summatryh

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 T747 509 502 4.781

a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. DependentVariable:
Sumber: Hasil Olahan Data SPSS 26 (2024)

Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai korelasi variabel Promosi (Xi) dan
Kualitas Pelayanan (X2) sebesar 0,774, masuk pada interval 0,60 — 0,799 artinya bahwa tingkat
hubungan antara variabel Promosi (X;) dan Kualitas Pelayanan (X;) secara simultan terhadap
variabel Keputusan Pembelian (Y) memiliki tingkat hubungan Kuat.

Uji Koefisien Determinasi (R2)
Tabel 7 Koefisien Determinasi (X1) Terhadap (Y)

Model Summar'p'h

Adjusted R Std. Error of
WModel R R Square Square the Estimate

1 G32d 400 .385 5824

a. Predictors: (Constant), X1

b. Dependent Variahle: ¥

Sumber: Hasil Olahan Data SPSS 26 (2024)

Berdasarkan tabel 7, dapat diketahui bahwa nilai koefisien determinasi RSquare sebesar
0,400 artinya promosi (Xi) memberikan kontribusi terhadap keputusan konsumen (Y) sebesar
40%, sedangkan sisanya sebesar 60% disebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam
penelitian ini.

Tabel 8 Koefisien Determinasi (X2) Terhadap (Y)
Model Summarf]

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 7028 483 489 5.353

a. Predictors: (Constant), X2

h. Dependent Variable: Y
Sumber: Hasil Olahan Data SPSS 26 (2024)

Berdasarkan tabel 8 dapat diketahui bahwa nilai koefisien determinasi RSquare sebesar
0,493 yang artinya kualitas pelayanan (X;) memberikan kontribusi terhadap keputusan
pembelian (Y) sebesar 49,3%, sedangkan sisanya sebesar 50,7% disebabkan oleh variabel lain
yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Tabel 9 Koefisien Determinasi (X1) dan (X2) Terhadap (Y)
Model Sun‘lmalrvh

Adjusted R Std. Error of
Madel R R Square Souare the Estimate
1 TT748 5599 592 4781

a. Predictors: (Constant), X2, X1

h. DependentVariable: ¥
Sumber: Hasil Olahan Data SPSS 26 (2024)
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Berdasarkan tabel 9 dapat diketahui bahwa besarnya nilai koefisien determinasi R Square
sebesar 0,599 yang artinya variabel promosi dan kualitas pelayanan secara simultan memberikan
kontribusi terhadap variabel keputusan pembelian 59,9%, sedangkan sisanya sebesar 40,1%
disebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Uji Hipotesis
Uji Hipotesis Parsial
Tabel 10 Uji t Parsial (X1) Terhadap (Y)
Coefficients”
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t sig.
1 {(Constant) 15.829 2.875 5.507 .000
X1 770 082 632 5.344 .000

a. DependentVariahle:

Sumber : Hasil olahan data SPSS versi 26 (2024)

Berdasarkan tabel 10 tersebut dapat diketahui bahwa nilai thitung 9,344 > tubel 1,978 dengan
tingkat signifikan 0,000 < 0,05 maka Ho ditolak dan H. diterima menandakan bahwa terdapat
pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada Dealer Yamaha PT Putera Persada.
Sehingga hipotesis pertama diterima.

Tabel 11 Uji t Parsial (X2) Terhadap (Y)

Coefficients?

Standardized

Lnstandardized Coefficients Coefficients
Model E Std. Error Eeta t Sig.
1 (Constant) 13.138 2.622 5.010 .0oo
X2 851 075 7oz 11.288 .0oo

a. DependentVariable: ¥
Sumber: Hasil olahan data SPSS versi 26 (2024)

Berdasarkan tabel 11 tersebut dapat diketahui bahwa nilai thitung 11,288 > tavet 1,978 dengan
signifikan 0,000 < 0,05 maka Ho ditolak dan H. diterima menandakan bahwa terdapat pengaruh
kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian pada Dealer Yamaha PT Putera Persada.
Sehingga hipotesis kedua diterima.

Uji Hipotesis Simultan
Tabel 12 Uji F hitung

ANOVA®
sum of
Madel Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 4432.693 2 2216.347 96.961 .ooo®
Residual 2971.562 130 22.858
Total 7404 256 132

a. Dependent Variahle: Y
h. Predictors: (Constant), X2, X1

Sumber: Hasil Olahan Data SPSS 26 (2024)
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Berdasarkan tabel 12 diperoleh nilai Friung 96,961 > Fipel 3,07 dengan tingkat siginifikan
0,000 < 0,05 dengan demikian Hy ditolak dan H, diterima, artinya secara simultan terdapat
pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian pada Dealer Yamaha
PT Putera Persada. Sehingga hipotesis ketiga diterima.

Pembahasan Hasil Penelitian
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian hal tersebut dapat dibuktikan
dari Persamaan regresi linier sederhana Y=15,829+0,770X1 Artinya nilai (a) atau konstanta
sebesar 15,829 nilai ini menunjukan bahwa pada saat promosi (Xi) bernilai nol atau tidak
meningkat, maka keputusan pembelian (Y) akan tetap bernilai 15,829. Koefisien regresi nilai (b)
sebesar 0,770 (positif) yaitu menunjukkan pengaruh yang searah yang artinya setiap kenaikan
promosi sebesar satu satuan maka akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,770
satuan. Nilai korelasi variabel promosi sebesar 0,632 masuk dalam interpretasi 0,60 — 0,799
dengan tingkat hubungan kuat. Yang artinya tingkat hubungan promosi terhadap keputusan
pembelian memiliki tingkat hubungan kuat. Nilai koefisien determinasi RSquare sebesar 0,400
artinya promosi (Xi) memberikan kontribusi terhadap keputusan pembelian (Y) sebesar 40%,
sedangkan sisanya sebesar 60% disebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian
ini. Nilai thiung 9,344 > travet 1,978 dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05 maka Hy ditolak dan H,
diterima menandakan bahwa terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada
Dealer Yamaha PT Putera Persada Cabang Rangkasbitung. Sehingga hipotesis pertama diterima.

Sejalan pada tabel penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Achidah, N. (2019),
menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif antara promosi terhadap keputusan pembelian.
Penelitian yang dilakukan oleh Tristiana, A. (2016) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh
positif antara promosi terhadap keputusan pembelian. Juga pada penelitian Solihin, D. &
Ramdani, S. H. (2022) yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif antara promosi
terhadap keputusan pembelian.

Promosi yang dilakukan oleh perusahaan berarti perusahaan tersebut melakukan
komunikasi dengan sasaran pasarnya, dengan tujuan agar pembeli menaruh minat dan bersedia
membeli produk yang ditawarkan. Promosi ini sangat penting untuk kelancaran penjualan, sebab
tanpa promosi konsumen tidak mengetahui produk tersebut.

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian

Terdapat pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian hal tersebut dapat
dibuktikan dari persamaan regresi linier sederhana Y=13,138+0,851X>, Artinya nilai (a) atau
konstanta sebesar 13,138 nilai ini menunjukan bahwa pada saat kualitas pelayanan (X2) bernilai
nol atau tidak meningkat, maka keputusan pembelian (Y) akan tetap bernilai 13,138. Koefisien
regresi nilai (b) sebesar 0,851 (positif) yaitu menunjukkan pengaruh yang searah yang artinya
setiap kenaikan kualitas pelayanan sebesar satu satuan maka akan meningkatkan keputusan
pembelian sebesar 0,851 satuan. Nilai korelasi variabel kualitas pelayanan sebesar 0,702 masuk
dalam interpretasi 0,60 — 0,799 dengan tingkat hubungan kuat. Yang artinya tingkat hubungan
kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian memiliki tingkat hubungan yang kuat. Nilai
koefisien determinasi RSquare sebesar 0,493 yang artinya kualitas pelayanan (X2) memberikan
kontribusi terhadap keputusan pembelian (Y) sebesar 49,3%, sedangkan sisanya sebesar 50,7%
di sebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Nilai thiwng 11,288 > teabel
1,978 dengan signifikan 0,000 < 0,05 maka Hyp ditolak dan H, diterima menandakan bahwa
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terdapat pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian pada Dealer Yamaha PT
Putera Persada Cabang Rangkasbitung. Sehingga hipotesis kedua diterima.

Sejalan pada tabel penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Haryoko, U. B. & Rabani,
H. (2019), menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif antara kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh Aprilliani, S., & Meryati, A. (2022) yang
menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif antara kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian. Juga pada penelitian Effendy, F. H. (2017) yang menyatakan bahwa terdapat
pengaruh positif antara kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian.

Kualitas pelayanan sangat penting bagi perusahaan untuk memberikan layanan yang
terbaik kepada para konsumen. Karena kualitas layanan yang baik akan memberikan dampak
positif kepada konsumen sehingga tertarik membeli produk yang di hasilkan perusahaan tersebut.
Kualitas layanan adalah Model yang menggambarkan kondisi konsumen dalam membentuk
harapan akan layanan dari pengalaman masa lalu, promosi dari mulut kemulut, dan iklan dengan
membandingkan pelayanan yang mereka harapkan dengan apa yang mereka terima/rasakan. Oleh
karena itu, perusahaan harus memperhatikan aspek-aspek kualitas pelayanan sehingga keputusan
pembelian dapat ditingkatkan.

Pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan Secara Simultan Terhadap Keputusan
Pembelian

Secara simultan terdapat pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembelian hal tersebut dapat dibuktikan dari persamaan regresi linier berganda
Y=5,231+0,457X:+0,624X,, Konstanta sebesar 5,231 artinya jika variabel promosi dan variabel
kualitas pelayanan bernilai nol atau tidak meningkat maka keputusan pembelian akan tetap
bernilai sebesar 5,231. Koefisien regresi variabel promosi (Xi) sebesar 0,457, artinya jika
promosi mengalami kenaikan 1%, maka keputusan pembelian (Y) mengalami kenaikan sebesar
45,7% dengan asumsi variabel Independen lain nilainya tetap. Koefisien bernilai positif artinya
terjadi pengaruh positif antara promosi dengan keputusan pembelian, semakin baik promosi,
maka semakin meningkat keputusan pembelian. Koefisien regresi variabel kualitas pelayanan
(X2) sebesar 0,624, artinya jika kualitas pelayanan mengalami kenaikan 1%, maka keputusan
pembelian (Y) mengalami kenaikan sebesar 62,4% dengan asumsi variabel Independen lain
nilainya tetap. Koefisien bernilai positif artinya terjadi pengaruh positif antara kualitas pelayanan
dengan keputusan pembelian, semakin baik kualitas pelayanan yang ditetapkan, maka semakin
meningkat keputusan pembelian. Nilai korelasi variabel Promosi (Xi) dan Kualitas Pelayanan
(X2) sebesar 0,774, masuk pada interval 0,60 — 0,799 artinya bahwa tingkat hubungan antara
variabel Promosi (Xi) dan Kualitas Pelayanan (X2) secara simultan terhadap variabel Keputusan
Pembelian (Y) memiliki tingkat hubungan Kuat. Nilai koefisien determinasi R Square sebesar
0,599 yang artinya variabel promosi dan kualitas pelayanan secara simultan memberikan
kontribusi terhadap variabel keputusan pembelian sebesar 59,9%, sedangkan sisanya sebesar
40,1% disebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Nilai Fhitung 96,961 >
Frabel 3,07 dengan tingkat siginifikan 0,000 < 0,05 dengan demikian Hy ditolak dan Ha diterima,
artinya secara simultan terdapat pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan
Pembelian pada Dealer Yamaha PT Putera Persada Cabang Rangkasbitung. Sehingga hipotesis
ketiga diterima.
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KESIMPULAN

Terdapat pengaruh positif dan signifikan pada promosi secara parsial terhadap keputusan
pembelian pada Dealer Yamaha PT Putera Persada dimana diperoleh nilai thitung > ttabel (9,344
> 1,978) dan sig < 0,05 (0,000 < 0,05). Terdapat pengaruh positif dan signifikan pada kualitas
pelayanan secara par-sial terhadap keputusan pembelian pada Dealer Yamaha PT Putera Persada
dimana diperoleh nilai thitung > ttabel (11,288 > 1,978) dan sig < 0,05 (0,000 < 0,05). Terdapat
pengaruh positif dan signifikan pada promosi dan kualitas pelayanan secara simultan terhadap
keputusan pembelian pada Dealer Yamaha PT Putera Persada dimana diperoleh nilai Fhitung >
Ftabel (96,961 > 3,07) dan sig < 0,05 (0,000 < 0,05).
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