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The aim of this research is to determine the influence of promotions and service quality on
purchasing decisions at the Calvin Klein Jeans Pondok Indah Mall Jakarta outlet, either
partially or simultaneously. The method used is quantitative. The population in this
research is 4,406 consumers making purchases at Calvin Klein Jeans Pondok Indah Mall
Jakarta outlets. With the sampling technique using the Slovin formula, a sample of 100
respondents was obtained. Data analysis uses validity tests, reliability tests, classical
assumption tests, regression analysis, correlation coefficient analysis, coefficient of
determination analysis and hypothesis testing. The results of this research are that
promotion partially has a significant effect on purchasing decisions with a coefficient of
determination value of 30.5%, as proven by the hypothesis test, t count > t table or (6.550
> [.984). Service quality partially has a significant effect on purchasing decisions with a
coefficient of determination value of 42.1% as proven by the hypothesis test, obtained t
count > t table or (8.445 > 1.984). Promotion and service quality simultaneously have a
significant effect on purchasing decisions with the regression equation Y = 4.120 +
0.305X1 + 0.523X2. The coefficient of determination value is 48.1%, proven by hypothesis
testing, the calculated F value > F table or (44.879 > 2.700). Thus HO is rejected and H3
is accepted. This means that there is a significant simultaneous influence of promotion and
service quality on purchasing decisions.
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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh promosi dan kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembelian pada Gerai Calvin Klein Jeans Pondok Indah Mall Jakarta
baik secara parsial maupun secara simultan. Metode yang digunakan adalah kuantitatif.
Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen melakukan pembelian pada gerai Calvin
Klein Jeans Pondok Indah Mall Jakarta yang berjumlah 4.406. Dengan teknik pengambilan
sampel menggunakan rumus slovin dan diperoleh sampel berjumlah 100 responden.
Analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi,
analisis koefisien korelasi, analisis koefisien determinasi dan uji hipotesis. Hasil penelitian
ini adalah promosi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
dengan nilai koefisien determinasi sebesar 30,5%, dengan dibuktikan uji hipotesis
diperoleh t hitung > t tabel atau (6,550 > 1,984). Kualitas pelayanan secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai koefisien determinasi
sebesar 42,1% dengan dibuktikan uji hipotesis diperoleh t hitung > t tabel atau (8,445 >
1,984). Promosi dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian dengan persamaan regresi Y = 4,120 + 0,305X1 + 0,523X2. Nilai
koefisien determinasi sebesar 48,1%, dibuktikan dengan uji hipotesis diperoleh nilai F
hitung > F tabel atau (44,879 > 2,700). Dengan demikian HO ditolak dan H3 diterima.
Artinya terdapat pengaruh signifikan secara simultan promosi dan kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembelian.
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PENDAHULUAN

Perkembangan dunia bisnis mengalami banyak kemajuan, hal ini menyebabkan
persaingan antar perusahaan semakin meningkat. Hal ini bisa dilihat pada perkembangan bisnis
retail yang sangatlah pesat. Salah satunya adalah bisnis ritel fashion. Fashion di indonesia terus
berubah seiring dengan tren fashion pada waktu tertentu. Definisi umum dari trend fashion
adalah populernya produk fashion tertentu pada waktu tertentu. Oleh karena itu pengusaha
fashion dituntut teliti dan sensitif terhadap tren fashion yang ada agar produk yang dijual
tetap sesuai dengan trend fashion saat ini

Calvin Klein Jeans merupakan rumah mode asal Amerika yang didirikan pada tahun 1968
di sebuah toko di New York City. Calvin Klein Jeans membuka gerai pertamanya di Indonesia
pada tahun 2017 di Mall Kota Kasablanka. Menyambung kesuksesan gerai perdana tersebut,
Calvin Klein Jeans pada tahun 2018 membuka gerai keduanya di Pondok Indah Mall, Jakarta
Selatan. Gerai Calvin Klein Jeans di mall Pondok Indah menjual berbagai macam produk
diantaranya jeans, pakai dalam, ¢-shirt, tas, dompet dan ikat pinggang. Konsumen menjadi faktor
penting yang diterapkan pada gerai Calvin Klein Jeans dalam menghasilkan produknya, sehingga
Calvin Klein Jeans harus mengetahui apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen agar
meningkatnya omset penjualan. Proses keputusan pembelian tidaklah lepas karena adanya faktor
yang mempengaruhi konsumen. Oleh sebab itu pelaku usaha harus mempunyai keunggulan
tertentu dibandingkan dengan pesaingnya sehingga dapat menarik konsumen untuk sekedar
mencoba kemudian mengambil keputusan untuk membeli.

Keputusan konsumen untuk membeli merupakan bentuk tanggapan dari konsumen
terhadap barang maupun jasa yang dijual oleh toko atau perusahaan. Dalam memasuki tahap
keputusan pembelian sebelumnya konsumen sudah dihadapkan pada beberapa pilihan alternatif
sehingga pada tahap ini konsumen akan melakukan aksi untuk memutuskan untuk membeli
produk berdasarkan pilihan yang ditentukan. Menurut Kotler dan Keller (2016:194) menyatakan
bahwa “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”.

Berikut ini adalah data penjualan pada gerai Calvin Klein Jeans di Pondok Indah Mall
pada tahun 2019 sampai dengan tahun 2022.

Tabel 1 Data Penjualan Pada Geari Calvin Klein Jeans Pondok Indah Mall Jakarta
Periode 2019-2022

Jumlah Penjualan
Tahun K'(I)l:llsnul;lln Taroet Peniualan Realisasi Percentase Keterangan
g u Penjualan Tercapai (%)
2018 4.452 7.344.000.000 7.556.050.500 102,88 Tercapai
2019 4.320 8.777.000.000 5.277.817.543 60,13 Tidak Tercapai
2020 2.998 9.779.000.000 1.182.797.230 12,10 Tidak Tercapai
2021 5.661 10.445.000.000 6.793.761.204 65,04 Tidak Tercapai
2022 4.599 11.550.000.000 5.928.959.744 51,33 Tidak Tercapai
Rata2 4.406 9.579.000.000 5.347.877.244 55,82 Tidak Tercapai

Sumber: Gerai Calvin Klein Jeans Pondok Indah Mall Jakarta
Berdasarkan data table 1 diatas, diketahui bahwa selama 4 tahun terakhir (2018-2022)
penjualan mengalami perkembangan yang fluktuatif atau mengalami tren penurunan dan
kenaikan. Dilihat dari pencapaian di tahun 2018 sebesar 102,88%, lalu pada 2019 mengalami
penurunan menjadi sebesar 60,13%, di tahun 2020 sebesar 12,10%, lalu di tahun 2021 sebesar
65,04% dan di tahun 2022 sebesar 51,33%. Dimana target penjualan pada Gerai Calvin Klein
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Jeans Pondok Indah Mall Jakarta yang ditetapkan pada setiap tahunnya secara keseluruhan
menunjukkan jumlah yang tidak tercapai. Hal ini mengambarkan bahwa keputusan pembelian
Gerai Calvin Klein Jeans belum sesuai dengan yang diharapkan oleh perusahaan.

Kondisi data di atas jelas harus segera diperbaiki mengingat customer yang tidak puas
akan cenderungan beralih membeli ke competitor. Menurunnya pencapaian sales dan jumlah
customer yang semakin berkurang jelas harus segera diatasi, penulis mensinyalir ada beberapa
aspek yang menyebabkan pencapaian sales tidak mencapai target seperti promosi yang kurang
menarik bagi customer dan pelayanan yang kurang maksimal. Promosi menjadi pertimbangan
konsumen, hal ini dilihat dari kualitas produk, potongan harga, serta keamanan dan kehalalan
produk. Namun produk yang di promosi kan memiliki keuntungan tersendiri sesuai dengan
selera konsumen. Hal ini sependapat dengan Laksana (2019:129) “promosi adalah suatu
komunikasi dari penjual dan pembeli yang berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan
untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal
sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk tersebut”.

Disamping promosi, faktor pelayanan juga menjadi penyebab dari menurunnya
penjualan. Dalam upaya meningkatkan pelayanan, perusahaan menciptakan standar pelayanan
dengan memberikan pelayanan yang terbaik, proaktif, dan optimal sehingga menimbulkan kesan
excellence. Hal ini selaras dengan pendapat Lupiyohadi (2017:199) yang menegaskan bahwa
“Kualitas pelayanan memiliki pengaruh asimetris terhadap pelanggan dimana pelayanan yang
buruk akan berakibat lebih besar terhadap keputusan pembelian dan sebaliknya pelayanan yang
baik akan mampu meningkatkan pembelian”. Dalam hal ini kualitas pelayanan sangatlah
penting dalam proses keputusan pembelian karena kualitas pelayanan juga merupakan
faktor penting dalam mewujudkan tujuan penjualan perusahaan terhadap konsumen karena
diharapkan dapat memberikan pengaruh positif terhadap meningkatnya profit dan pengembangan
perusahaan.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh promosi dan kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembelian pada Gerai Calvin Klein Jeans Pondok Indah Mall Jakarta baik
secara parsial maupun secara simultan.

KAJIAN LITERATUR
Keputusan Pembelian

Menurut Alma (2013: 96) menyatakan bahwa “keputusan pembelian adalah suatu
keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya,
produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence, people, dan process. Sehingga membentuk
sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa
respon 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. Sedangkan menurut Kotler
dan Keller (2016:194) menyatakan keputusan pembelian konsumen 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.

Promosi

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”. Sedangkan
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menurut Malau (2017:103), “Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. Yang
dimaksud dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang berusaha
menyebarkan informasi, mempengaruhi, membujuk, dan/atau mengingatkan sasaran pasar atas
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal kepada produk yang
ditawarkan perusahaan tersebut”.

Kualitas Pelayanan

Menurut Kotler (2019:6) mendefinisikan kualitas pelayanan adalah bentuk penilaian
konsumen terhadap tingkat pelayanan yang diterima dengan tingkat pelayanan yang diharapkan
apabila pelayanan yang diterima atau dirasakan sesuai dengan yang diharapkan,maka kualitas
pelayanan di persepsikan baik dan memuaskan. Menurut Tjiptono (2017:59) menyatakan bahwa
“Kualitas pelayanan adalah tingkat keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat
keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan”.

Promosi (1)

1. Periklanan (ddvertising)
2. Promosi Penjualan (Sales
Promotion)

3. Penjualan Pribadi

Keputusan Pembelian (Y)

(Personal Selling)

4. Publisitas (Publication) H1

5. Pemasaran Langsung

(Direct Marketing) 1. Kemantapan Pada Sebuah
Sumber: Kotler dan Keller Produk.

(2018:263) 2. Kebiasaan Dalam

Membeli Produk.
3. Memberikan Rekomendasi
H2 Kepada Orang Lain.
4. Melakukan Pembelian
Ulang.

Kualitas Pelayanan (Xz)
Sumber : Kotler (2018:70)

1. Berwujud (Tangible)

2. Empati (Empathy)

3.Cepat Tanggap
(Responsiveness)

4 Kehandalan (Reabiliny)
Sumber: Kotler dalam Tjiptono
(2019:59)

r

‘ H3

Gambar 1 Kerangka Berpikir

Hipotesis Penelitian

HI: Diduga terdapat pengaruh Promosi (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) Pada Pada
Gerai Calvien Klein Jeans Pondok Indah Mall Jakarta

H2: Diduga terdapat pengaruh Kualitas Pelayanan (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) Pada
Pada Gerai Calvien Klein Jeans Pondok Indah Mall Jakarta

H3: Diduga terdapat pengaruh Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) secara bersama-sama
terhadap Keputusan Pembelian (Y) Pada Pada Gerai Calvien Klein Jeans Pondok Indah
Mall Jakarta.

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Menurut
Sugiyono (2019:16) metode penelitian kuantitatif dapat di artikan sebagai metode penelitian
yang berlandaskan pada filsafat positivism, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sample
tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, analisis data dapat bersifat
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kuantitatif/statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Populasi dalam
penelitian ini adalah konsumen melakukan pembelian pada gerai Calvin Klein Jeans Pondok
Indah Mall Jakarta yang berjumlah 4.406 dengan sampel sebanyak 100 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
Analisis Regresi Linier Sederhana
Tabel 2 Hasil Pengujian Regresi Linier Sederhana Variabel Promosi (X1) Terhadap
Keputusan Pembelian (Y)

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta T Sig.
1 | (Constant) 12,106 2,757 4,392 0,000
Promosi (X1) 0,584 0,089 0,552 6,550 0,000
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian (Y)

Sumber: Data diolah SPSS 25, 2024
Berdasarkan hasil perhitungan regresi pada tabel di atas, maka dapat diperoleh persamaan

regresi Y = 12,106 + 0,584X,. Dari persamaan di atas maka dapat disimpulkan sebagai berikut:
Nilai konstanta sebesar 12,106 diartikan bahwa jika variabel promosi (Xi) tidak ada maka telah
terdapat nilai keputusan pembelian (Y) sebesar 12,106 point. Nilai koefisien regresi promosi (X1)
sebesar 0,584 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada variabel kualitas
pelayanan (X2), maka setiap perubahan 1 unit pada variabel promosi (Xi) akan mengakibatkan
terjadinya perubahan pada keputusan pembelian (Y) sebesar 0,584 point.

Tabel 3 Hasil Pengujian Regresi Linier Sederhana Variabel Kualitas Pelayanan (X2)

Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta T Sig.
1 | (Constant) 8,314 2,591 3,208 0,002
Kualitas pelayanan (X2) 0,684 0,081 0,649 8,445 0,000
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian (Y)

Sumber: Data diolah SPSS 25, 2022

Berdasarkan hasil perhitungan regresi pada tabel di atas, maka dapat diperoleh persamaan
regresi Y = 8,314 + 0,682X,. Dari persamaan di atas maka dapat disimpulkan sebagai berikut:
Nilai konstanta sebesar 8,314 diartikan bahwa jika variabel kualitas pelayanan (X>) tidak ada,
maka telah terdapat nilai keputusan pembelian (Y) sebesar 8,314 point. Nilai koefisien regresi
kualitas pelayanan (X3) sebesar 0,682 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan
pada variabel promosi (Xi), maka setiap perubahan 1 unit pada variabel kualitas pelayanan (X3)
akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada keputusan pembelian (Y) sebesar 0,682 point.

Analisis Regresi Linier Berganda

Berikut hasil uji regresi linier berganda pada variabel promosi (Xi) dan kualitas
pelayanan (X>) terhadap keputusan pembelian (Y):
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Tabel 4 Hasil Pengujian Regresi Berganda

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 | (Constant) 4,120 2,770 1,487 0,140
Promosi (X1) 0,305 0,091 0,288 3,330 0,001
Kualitas pelayanan (X2) | 0,523 0,091 0,496 5,735 0,000

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian (Y)

Sumber: Data diolah SPSS 25, 2024
Berdasarkan hasil analisis perhitungan regresi pada tabel di atas, maka dapat diperoleh
persamaan regresi Y = 4,120 + 0,305X; + 0,523X.

a. Nilai konstanta sebesar 4,120 diartikan bahwa jika variabel promosi (Xi) dan kualitas
pelayanan (X>) tidak dipertimbangkan maka keputusan pembelian (Y) hanya akan bernilai
sebesar 4,120 point.

b. Nilai promosi (Xi) 0,305 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada
variabel kualitas pelayanan (X2), maka setiap perubahan 1 unit pada variabel promosi (Xi)
akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada keputusan pembelian (Y) sebesar 0,305
point.

c. Nilai kualitas pelayanan (X2) 0,523 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan
pada variabel promosi (Xi), maka setiap perubahan 1 unit pada variabel kualitas pelayanan
(X2) akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada keputusan pembelian (Y) sebesar 0,523
point. Dengan asumsi bahwa variabel lain tidak diteliti dalam penelitian ini.

Analisis Uji Koefisien Korelasi
Tabel 5 Hasil Pengujian Koefisien Korelasi (X1) Terhadap (Y)

Correlations
Promosi (X1) | Keputusan pembelian (Y)

Promosi Pearson Correlation 1 .552™
(X1) Sig. (2-tailed) 0,000

N 100 100
Keputusan | Pearson Correlation 552" 1
pembelian | Sig. (2-tailed) 0,000
Y) N 100 100
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Sumber: Data diolah SPSS 25, 2024

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien korelasi sebesar
0,552 dimana nilai tersebut berada pada 0,400- 0,599 artinya kedua variabel memiliki tingkat
hubungan yang sedang.

Tabel 6 Hasil Pengujian Koefisien Korelasi (X2) Terhadap (Y)

Correlations
Kualitas pelayanan (X2) | Keputusan pembelian (Y)
Kualitas Pearson Correlation 1 649"
pelayanan (X2) | Sig. (2-tailed) 0,000
N 100 100
Keputusan Pearson Correlation | .649™ 1
pembelian (Y) | Sig. (2-tailed) 0,000
N 100 100
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Sumber: Data diolah SPSS 25, 2024
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Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien korelasi
sebesar 0,649 dimana nilai tersebut berada pada interval 0,600-0,799 artinya kedua variabel
memiliki tingkat hubungan yang kuat.

Tabel 7 Hasil Pengujian Koefisien Korelasi Secara Simultan Promosi (X1) dan Kualitas
Pelayanan (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Model Summary

Std. Error of the

Model R R Square | Adjusted R Square Estimate

1 .6932 0,481 0,470 3,84044
a. Predictors: (Constant), Kualitas pelayanan (X2), Promosi (X1)

Sumber: Data diolah SPSS 25, 2024

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien korelasi
sebesar 0,693 dimana nilai tersebut berada pada interval 0,600-0,799 artinya variabel promosi
dan kualitas pelayanan mempunyai tingkat hubungan yang kuat terhadap keputusan pembelian

Analisis Uji Koefisien Determinasi
Analisis koefisien determinasi dimaksudkan untuk mengetahui persentase kekuatan
pengaruh antara variabel independen terhadap variabel dependen baik secara parsial maupun
simultan), dalam penelitian ini adalah variabel promosi (Xi) dan kualitas pelayanan (X3)
terhadap keputusan pembelian (Y).
Tabel 8 Hasil Pengujian Koefisien Determinasi Secara Parsial
Promosi (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Model Summary
Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 5522 0,305 0,297 4,42135
a. Predictors: (Constant), Promosi (X1)

Sumber: Data diolah SPSS 25, 2024
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai koefisien determinasi
sebesar 0,305 maka dapat disimpulkan bahwa variabel promosi berpengaruh terhadap variabel
keputusan pembelian sebesar 30,5% sedangkan sisanya sebesar (100-30,5%) = 69,5%
dipengaruhi faktor lain.
Tabel 9 Hasil Pengujian Koefisien Determinasi Secara Parsial Kualitas Pelayanan (X3)
Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Model Summary
Model R R Square | Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate
1 .649° 0,421 0,415 4,03334
a. Predictors: (Constant), Kualitas pelayanan (X2)

Sumber: Data diolah SPSS 25, 2024
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai koefisien determinasi
sebesar 0,421 maka dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas pelayanan berpengaruh terhadap
variabel keputusan pembelian sebesar 42,1% sedangkan sisanya sebesar (100-42,1%) = 57,9%
dipengaruhi faktor lain.
Tabel 10 Hasil Pengujian Koefisien Determinasi Secara Simultan Promosi (X1) dan
Kualitas Pelayanan (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Model Summary
Model R R Square | Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .693° 0,481 0,470 3,84044
a. Predictors: (Constant), Kualitas pelayanan (X2), Promosi (X1)

Sumber: Data diolah SPSS 25, 2024
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Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai koefisien determinasi
sebesar 0,481 maka dapat disimpulkan bahwa variabel promosi dan kualitas pelayanan
berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian sebesar 48,1% sedangkan sisanya sebesar
(100-48,1%) = 51,9% dipengaruhi faktor lain yang tidak dilakukan penelitian.

Uji Hipotesis

Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t).
Tabel 11 Hasil Uji Hipotesis (Uji t) Variabel (X1) Terhadap Keputusan Pembelian

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
1 | (Constant) 12,106 2,757 4,392 0,000
Promosi (X1) 0,584 0,089 0,552 6,550 0,000
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian (Y)

Sumber: Data diolah SPSS 25, 2024
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai t piumg > t wper atau
(6,550 > 1,984). Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai signifikansi < 0,050 atau (0,000 <
0,050). Dengan demikian maka Hy ditolak dan H; diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat
pengaruh yang signifikan antara promosi terhadap keputusan pembelian.
Tabel 12 Hasil Uji Hipotesis (Uji t) Variabel (X2) Terhadap (Y)

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 | (Constant) 8,314 2,591 3,208 0,002
Kualitas pelayanan (X2) 0,684 0,081 0,649 8,445 0,000
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian (Y)

Sumber: Data diolah SPSS 25, 2024

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai t niwng > t tbel atau
(8,445 > 1,984). Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai signifikansi < 0,050 atau (0,000 <
0,050). Dengan demikian maka Hy ditolak dan H» diterima,hal ini menunjukkan bahwa terdapat
pengaruh yang signifikan antara kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian.

Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)
Tabel 13 Hasil Hipotesis (Uji F) Secara Simultan

ANOVA?
Sum of Mean

Model Squares Df Square F Sig.
1 | Regression 1323,856 2 661,928 44,879 .000°

Residual 1430,654 97 14,749

Total 2754,510 99
a. Dependent Variable: Keputusan pembelian (Y)
b. Predictors: (Constant), Kualitas pelayanan (X2), Promosi (X1)

Sumber: Data diolah SPSS 25, 2024
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai F jinng > F aprer atau
(44,879 > 2,700), hal ini juga diperkuat dengan p value < Sig.0,050 atau (0,000 < 0,050). Dengan
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demikian maka Hy ditolak dan H3 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang
signifikan secara simultan antara promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian.

Pembahasan Hasil Penelitian
Pengaruh Promosi (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y).

Terdapat pengaruh antara promosi terhadap keputusan pembelian, hal tersebut dapat
dibuktikan dari persamaan regresi linier sederhana Y =Y = 12,106 + 0,584 X, Artinya nilai (a)
atau konstanta sebesar 12,106 nilai ini menunjukkan bahwa pada saat promosi (Xi) bernilai nol
atau tidak meningkat, maka keputusan pembelian (Y) akan tetap bernilai 12,106. Nilai koefisien
regresi nilai (b) sebesar 0,584 (positif) yaitu menunjukkan pengaruh yang searah yang artinya
setiap kenaikan promosi sebesar satu satuan maka akan meningkatkan keputusan pembelian
sebesar 0,584 satuan. Nilai korelasi variabel promosi sebesar 0,552 yang artinya tingkat
hubungan promosi terhadap keputusan pembelian memiliki tingkat hubungan yang sedang. Nilai
R Square sebesar 0,305 yang artinya variabel promosi (Xi) memberikan kontribusi terhadap
variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 30,5%, sedangkan sisanya sebesar 69,5% di sebabkan
oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Nilai thitung 6,550 > tiaver 1,984 dengan
signifikan 0,000 < 0,05 maka Ho, ditolak dan Ha; diterima menandakan bahwa terdapat pengaruh
antara promosi terhadap keputusan pembelian pada Gerai Calvin Klein Jeans Pondok Indah Mall
Jakarta. Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Selvie
Nangoy dkk (2017) yang menghasilkan kesimpulan bahwa promosi terhadap keputusan
pembelian berpengaruh positif dan signifikan.

Pengaruh Kualitas Pelayanan (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y).

Terdapat pengaruh antara Kualitas Pelayanan terhadap keputusan pembelian hal tersebut
dapat dibuktikan dari persamaan regresi linier sederhana Y = Y = 8,314 + 0,682X5. Artinya nilai
(a) atau konstanta sebesar 8,314 nilai ini menunjukkan bahwa pada saat kualitas pelayanan (X»)
bernilai nol atau tidak meningkat, maka keputusan pembelian (Y) akan tetap bernilai 8,314. Nilai
koefisien regresi nilai (b) sebesar 0,682 (positif) yaitu menunjukkan pengaruh yang searah yang
artinya setiap kenaikan kualitas pelayanan sebesar satu satuan maka akan meningkatkan
kepuasan keputusan pembelian sebesar 0,682 satuan. Nilai korelasi variabel kualitas pelayanan
sebesar 0,649 yang artinya tingkat hubungan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
memiliki tingkat hubungan yang kuat. Nilai R Square sebesar 0,421 yang artinya variabel
kualitas pelayanan (X>) memberikan kontribusi terhadap variabel keputusan pembelian (Y)
sebesar 42,1%, sedangkan sisanya sebesar 57,9% di sebabkan oleh variabel lain yang tidak
diteliti dalam penelitian ini. Nilai thiwng 8,445 > tuvel 1,984 dengan signifikan 0,000 < 0,05 maka
Ho: ditolak dan Ha» diterima menandakan bahwa terdapat pengaruh antara kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembelian pada Gerai Calvin Klein Jeans Pondok Indah Mall Jakarta. Hasil
penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Ratnasari Wisnumurti
(2022) yang menghasilkan kesimpulan bahwa kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian
berpengaruh positif dan signifikan.

Pengaruh Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Terdapat pengaruh antara promosi dan kualitas pelayanan secara simultan terhadap
keputusan pemebelian hal tersebut dapat dibuktikan dari persamaan regresi berganda Y = 4,120
+ 0,305X; + 0,523X,.. Artinya nilai (a) atau konstanta sebesar 4,120 nilai ini menunjukkan
bahwa pada saat promosi (Xi) dan kua;itas pelayanan (X2) bernilai nol atau tidak meningkat,
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maka keputusan pembelian (Y) akan tetap bernilai 4,120. Nilai koefisien regresi nilai (b) variabel
kualitas produk (Xi) sebesar 0,305 (positif) yaitu menunjukkan pengaruh yang searah yang
artinya setiap kenaikan promosi sebesar satu satuan maka akan meningkatkan keputusan
pembelian sebesar 0,305 satuan. Untuk nilai koefisien regresi nilai (b) variabel kualitas
pelayanan (X2) sebesar 0,523 (positif) yaitu menunjukkan pengaruh yang searah yang artinya
setiap kenaikan kualitas pelayanan sebesar satu satuan maka akan meningkatkan keputusan
pembelian sebesar 0,523 satuan. Nilai korelasi secara simultan variabel promosi dan kualitas
pelayanan sebesar 0,693 yang artinya tingkat hubungan promosi dan kualitas pelayanan secara
bersama-sama terhadap keputusan pembelian memiliki tingkat hubungan yang kuat. Nilai R
Square sebesar 0,481 yang artinya variabel promosi (X;) dan kualitas pelayanan (X2) secara
bersama-sama memberikan kontribusi terhadap variabel keputusan pembelian (Y) sebesar
48,1%, sedangkan sisanya sebesar 51,9% di sebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam
penelitian ini. Nilai Fhiwng 44,879 > Fabel 2,700 dengan signifikan 0,000 < 0,05 maka Hoz ditolak
dan Ha3 diterima menandakan bahwa terdapat pengaruh antara promosi dan kulitas pelayanan
secara simultan terhadap keputusan pembelian pada Gerai Calvin Klein Jeans Pondok Indah Mall
Jakarta. Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Arif
Rahman Naufal dkk (2017) menyatakan bahwa secara simultan variabel promosi dan kualitas
pelayanan mempunyai pengaruh positif serta signifikan terhadap keputusan pembelian.

KESIMPULAN

Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan persamaan regresi
Y = 12,106 + 0,584X;, nilai korelasi sebesar 0,552 artinya kedua variabel memiliki tingkat
hubungan yang sedang. Nilai koefisien determinasi sebesar 30,5%. Uji hipotesis diperoleh t
hitung > t tabel atau (6,550 > 1,984). Dengan demikian Ho ditolak dan H,. diterima artinya
terdapat pengaruh signifikan promosi terhadap keputusan pembelian. Kualitas pelayanan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan persamaan regresi Y = 8,314 +
0,682X,, nilai korelasi sebesar 0,649 artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan yang
kuat. Nilai koefisien determinasi sebesar 42,1%. Uji hipotesis diperoleh t hitung > t tabel atau
(8,445 > 1,984). Dengan demikian Ho ditolak dan H. diterima artinya terdapat pengaruh
signifikan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. Promosi dan kualitas pelayanan
secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan persamaan regresi
Y = 4,120 + 0,305X; + 0,523X5. Nilai korelasi sebesar 0,693 artinya variabel bebas dengan
variabel terikat memiliki tingkat hubungan yang kuat. Nilai koefisien determinasi sebesar 48,1%,
sedangkan sisanya sebesar 51,9% dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai F ninng >
F el atau (44,879 > 2,700). Dengan demikian Ho ditolak dan H. diterima. Artinya terdapat
pengaruh signifikan secara simultan promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
pemebelian.
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