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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 
kualitas pelayanan dan promosi terhadap keputusan 
pembelian rumah di Cluster Amethyst, Perumahan 
Familia Urban, yang terletak di Bekasi. Pertumbuhan 
ekonomi yang pesat secara signifikan mempengaruhi 
perusahaan yang beroperasi di sektor serupa, 
mengharuskan mereka untuk beradaptasi dengan 
kondisi pasar yang berkembang dan perilaku kompetitif. 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, 
dengan target populasi sebanyak 135 pembeli rumah di 
Cluster Amethyst. Pengumpulan data dilakukan melalui 
survei komprehensif menggunakan kuesioner yang 
disebarkan kepada seluruh populasi melalui metode 
sampling jenuh.Analisis data dilakukan menggunakan 
regresi linier berganda untuk menguji pengaruh variabel 
independen, yaitu kualitas pelayanan dan promosi, 
terhadap variabel dependen, yaitu keputusan 
pembelian. Temuan penelitian menunjukkan bahwa 
baik kualitas pelayanan maupun promosi memiliki 
pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
rumah di Cluster Amethyst, baik secara individu 
maupun kolektif. Temuan ini menekankan perlunya 
perusahaan real estate, khususnya di sektor 
perumahan, untuk memprioritaskan peningkatan 
kualitas pelayanan dan merancang strategi promosi 
yang efektif. Dengan demikian, mereka dapat lebih 
memenuhi kebutuhan konsumen, meningkatkan 
kepuasan pelanggan, dan pada akhirnya mendorong 
tingkat pembelian yang lebih tinggi. Penelitian ini 
memberikan wawasan berharga bagi pengembang 
properti dan pemasar yang ingin memahami dan 
memanfaatkan faktor-faktor yang mempengaruhi 
perilaku pembelian konsumen di pasar perumahan yang 
kompetitif. 

PENDAHULUAN 
 

Perkembangan ekonomi dalam masa dewasa yang kini melalui kemajuannya 
dengan teramat signifikan menjadikan mampu menciptakan dampaknya bagi berbagai 
perusahaan yang menggeluti jenis usaha dalam bidang yang sama. Sehingga pada 
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keadaan ini berbagai perusahaan diharuskan untuk dapat ikut serta dalam 
perkembangan beserta perubahan yang senantiasa timbul tanpa waktu yang bisa 
diprediksi, tidak sebatas dalam ekonomi saja melainkan di bidang lainnya juga mampu 
menjadi pemengaruh dalam ekonomi misalnya politik, sosial, beserta budaya. 
Selainnya, perusahaan diharuskan untuk dapat ikut serta pula melakukan 
pengadaptasian pada perilaku pesaing saat menjalankan bisnisnya, yang membuatnya 
harus menerus diberikan tuntutan agar punya gagasan yang dapat memancing 
ketertarikan yang mana mampu memberikan pengaruhnya terhadap peminatan 
konsumen pada pengupayaannya untuk berkuasa dalam pasar serta mempertahapkan 
hal tersebut. 

Kemajuannya yang tergolong cukup pesat padapengembangan ekonomi dengan 
cara langsung dapatmenjadi pemengaruh juga teruntuk pembangunan 
besertamembantu peningkatan akan perkembangan sector property terkhususnya kota 
Bekasi. Berdasar kepada data dalam Real Estate Indonesia (REI) Bekasi 
memperlihatkan bahwasanyasasaran pengembangan sekarangini ialah bagaimana cara 
menciptakan adanya keyakinan pada konsumen yang mana targetnya ialah kaum 
milenial supayamenyegerakan untukmelakukan pembelian rumah, kita sendiri 
mengatahui jikalau Promosi rumah di Bekasi menjadimakinmengalamikenaikannya dari 
tahun ke tahun. Hal ini menjadi penyebab akanpesatnya kenaikan penjualan rumah di 
kota Bekasi pada skalanya yang besar ataupun dalam skalanya yang kecil. Salah satu 
kebutuhan manusia yang paling dasarialahpermasalahan terkait dengan perumahan. 

Rumah menjadi tempat tinggalyaknisuatu kebutuhan pokok yang dimiliki 
manusia bukan hanya pakaian beserta makanan. Tiap manusia memerlukan rumah 
menjadi tempat agar mendapat perlindungansertamenjadi tempat untuk 
berkumpuljugamelangsungkan segala aktivitas dalam ranah keluarga. Termasuk 
jugamenjadi sarana investasi. Menjalankan promosi secara tepat sertadikenakan 
langsungkepada sasaran merupakan tugas yang dilimpahkan melalui manajer 
pemasaran, maka darinyaperlupembauran akan promosi supayamampumelakukan 
penentuan atas promosi macam apa yang diharuskan untukdilangsungkansecara tepat 
gunamenarik konsumen. 

Kualitas Pelayanan yakni faktor krusial yang seharusnyamenjadi perhatian 
utama perusahaan gunamemperoleh loyalitas melalui pelanggan. Kualitas Pelayanan 
menjadi kunci suksesnyasebuah perusahaan khususnyapada bidang ritel. Kualitas 
Pelayanan dengan baik mampudijadikan sebagainilai unggul dalam mengikuti 
persaingan perusahaan ritel. Kualitas Pelayanan dengan baik juga 
seharusnyadijalankanberkaitan dengankeberlangsungan hidup satu perusahaan, baik 
ataupun tidak sebuah Kualitas Pelayanan barang ataupun jasa bergatungkepada 
kemampuan produsen saatmelakukan pemenuhan atas harapan konsumen dengan 
cara yang konsisten. Konsumen yang memiliki perasaan puas dengan tidak langsung 
dapatmenghasilkan kepuasan dalam diri pelanggan, sertamemberi dorongan 
akanmunculnyaperekomendasianmelalui mulut kemulut, hinggamampumelakukan 
perbaikan atas citra perusahaan dalam pandangan konsumen.  

Oleh Sebab itu Kualitas Pelayanan diharuskan untuk menjadi fokus 
keutamaanyang diperhatikan oleh Perusahaan. Promosi Pemasaran yakniseperti apa 
cara perusahaan melakukan penjualanbeserta menjalankan promosi terkait jualan 
mereka kepada masyarakat, yang mana akan dijadikan sebagai cara penilaian untuk 
konsumen sertamampumelakukan pengambilan atassatu keputusan, melakukan 
penentuan padasebuah keberhasilan satu produk yang nantinyadilakukan 
pemasarannyaharussenantiasa dijalankansecara baik, pulamenjalankan pendekatan 
kepada konsumen dapatmenciptakan dampaknya dengan besar teruntuk daya Tarik 
konsumen tersebut kepada produk yang akan diberikan penawarannya. Tujuan 
dilaksanakannya promosi yakni gunamelakukan penyampaian akan informasi 
teruntukkeseluruhan produk yang nantidilakukan 
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penjualannyasertaberupayamemancing konsumen lama ataupun baru agarmelakukan 
pembelianyangpula Promosi memegang fungsinyamenjadi sarana pengingat pada 
konsumen.  

Keputusan pembelian menjadisatu keputusan ataskepemilikan sebuah tindakan 
atas dua ataupun lebih pilihan yang menjadi alternatif. Setiap orang pastinya pernah 
melakukan pertimbangan akansuatu hal sebelum mengambil keputusan pembelian. 
Pada produk yang nanti dibelinya telah memiliki kesesuaiannyapada kebutuhan dirinya 
ataupunyang menjadi keinginan pada dirinya. Selanjutnya produk yang ingin dibelinya 
itu apakah telah sejalan akankeadaan dirinya misalnya dalam aspek biaya yang 
diperlukangunamendapatsatu produk yang menjadi keinginannya. Padalangkah 
pengambilan keputusan atas pembelian yaknimengenali masalah, mencari terkait 
dengan informasi, mengevaluasi yang dapat menjadi alternatif, keputusan pembelian, 
beserta perilaku sewaktu pembelian konsumen diharuskan untukmelakukan 
pertimbangansecara baik melalui pihak pemasaran sampai denganmengambil 
keputusannya dalam pembelian. Pentingnya dipahamiterkait dengan Keputusan 
pembelian ialahmampudijadikan sebagai acuan teruntuk para manajer gunamelakukan 
pergerakan dengan aktif sertateruntuk para sales gunamampumemberikan pelayanan 
dengan baik teruntuk konsumen, menyediakan informasi dengan cara yang tepat serta 
berguna pulamenawarkan solusi dengan tepat gunamenarik minat hati yang dimiliki oleh 
calon pembeli. 

Penelitian ini peneliti melakukan pengambilan objek di Cluster Amethyst yang 
bertempatdalam di kota Bekasi, yang bernaungan dalam perusahaan developer PT. 
Timah Properti Karya Persada. Perusahaan yang beroperasipada bidang property ini 
telahmelangsungkan pembangunan perumahan diberbagai wilayah khususnya di kota 
Bekasi, yang manaterusmelakukan pengupayaan gunamenyediakan pelayanan beserta 
kualitas teruntuk masyarakat kota Bekasi yang perlu tempat tinggal tergolong aman, 
beserta nyaman. 

Permasalahan Kualitas Pelayanan Cluster Amethyst mencakup kurangnya 
respons terhadap keluhan konsumen, kurangnya keramahan dalam berinteraksi, serta 
kurangnya senyum saatmemberinya pelayanan. Selain itu, tidak terdapatnya praktik 
mempersilahkan dengan membuka pintu saat kedatangan konsumen ke kantor 
pemasaran, dan keterlambatan dalam merespons panggilan konsumen untuk 
permintaan informasi tambahan, juga menjadi perhatian. Dampaknya adalah 
meningkatnya keraguan konsumen dalam membeli rumah di perumahan Familia Urban 
yang sedang dipasarkan, yang dapat mengurangi minat dan tingkat pembelian secara 
keseluruhan. 

Promosi yang ditawarkan oleh pengembang memiliki pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian konsumen. Dengan adanya promosi seperti pembelian 
rumah tanpa DP, biaya surat gratis, subsidi asuransi jiwa, dan bonus berupa AC central, 
konsumen cenderung terpengaruh untuk melakukan pembelian. Namun, kendala terjadi 
ketika informasi tentang promosi tersebut tidak tersampaikan dengan baik kepada 
konsumen oleh tim sales dan pemasaran. Hal ini mengakibatkan konsumen tidak dapat 
mempertimbangkan secara menyeluruh keputusan pembelian mereka terhadap rumah 
di cluster Amethyst. Selain itu, kurangnya komunikasi tentang pengajuan diskon kepada 
manajer pemasaran dari developer dan kurangnya informasi tentang promo yang 
ditawarkan oleh bank dalam program KPR juga menjadi hambatan dalam proses 
keputusan pembelian. Selain faktor promosi, informasi mengenai lingkungan sekitar juga 
penting bagi konsumen untuk mempertimbangkan keputusan pembelian mereka. 
Misalnya, keberadaan fasilitas contohnya rumah sakit, sekolah, beserta pusat 
perbelanjaan yang dekat dengan cluster Amethyst dapat menjadi nilai tambah yang 
penting. Oleh karena itu, perbaikan dalam komunikasi promosi, pengajuan diskon, dan 
informasi tentang lingkungan sekitar perlu dilakukan untuk meningkatkan keputusan 
pembelian konsumen terhadap rumah di cluster Amethyst. 
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 Pada Tabel dibawah ini mampudiamati perkembangan penjualan rumah dalam 
Perusahaan PT Timah Properti Karya Persada Periode 2021-2023 yakni sebagai 
berikut: 

No Bulan 

Tahun 

2021 2022 2023 

Cancel Terjual Cancel Terjual Cancel Terjual 

1 Januari 5 2 6 4 3 5 

2 Februari 7 2 4 3 4 5 

3 Maret 4 3 8 5 7 6 

4 April 1 2 5 4 3 8 

5 Mei 2 2 3 4 3 4 

6 Juni 2 3 2 5 5 5 

7 Juli 4 2 4 3 2 4 

8 Agustus 2 2 4 2 6 3 

9 September 1 3 1 4 3 5 

10 Oktober 4 2 2 3 2 4 

11 November 3 3 1 6 4 5 

12 Desember 7 3 2 5 3 6 

Total 42 28 40 48 45 59 

Target Penjualan Per 

Tahun 

70 Rumah 70 Rumah 70 Rumah 

Type Rumah 70/74  (7 X 10 M) 91 Unit  

80/84 (7 X 12 M ) 114 Unit 

92/94 (8 X 12 M ) 69 Unit 

 
TINJAUAN TEORITIS 

Kualitas Pelayanan 
Kualitas Pelayanan yakni kemampuan dalam membuat perencanaan, penciptaan, 

besertapenyerahan akan produk yang mengandung manfaatnya secara luar biasa 
teruntuk nasabah. Kualitas Pelayanan karyawan berperan 
menjadipenjaminanakankesediaan produk, perasaan responsivitas, pembiayaan 
administrasi dengan hemat, tepatnya dalam waktu memberi pelayanan beserta waktu 
menunggu yang cenderung pendek, sempurnanya pelayanan, juga kemampuan dalam 
menumbuhkan perasaansenangbesertakenyamanan dalam diri pelanggan. 
 
Promosi 

Kualitas Pelayanan yakni kemampuan dalam membuat perencanaan, penciptaan, 
besertapenyerahan akan produk yang mengandung manfaatnya secara luar biasa 
teruntuk nasabah. Kualitas Pelayanan karyawan berperan 
menjadipenjaminanakankesediaan produk, perasaan responsivitas, pembiayaan 
administrasi dengan hemat, tepatnya dalam waktu memberi pelayanan beserta waktu 
menunggu yang cenderung pendek, sempurnanya pelayanan, juga kemampuan dalam 
menumbuhkan perasaansenangbesertakenyamanan dalam diri pelanggan. 

 
Keputusan Pembelian 

Menurut (Nurfauzi et al., 2023) keputusan pembelian terpengaruhinyamelaluikondisi 
yang berada diluar dugaan.  Pendapatan yang menjadi harapannya, biaya yang menjadi 
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harapan, beserta manfaat yang dilakukan pengantisipasiannyaatassebuah produk 
merupakanseluruh faktor yang mampudipergunakan oleh konsumen gunamenciptakan 
rumusan terkait dengan  niat  beli mereka. 

 
Kerangka Konseptual 
 

 
 
Hipotesis 

Hipotesis adalah perbaikan jangka pendek terhadap suatu rumusan permasalahan 
penelitian yang dirumuskan padawujud pertanyaan. Sifat sementara dari hipotesis ini 
terjadi karena hanya bersumber dari teori yang diajukan oleh penulis belum diperkuat oleh 
bukti empiris yang didapatkannyalewat pengumpulan data beserta kuesioner. Penulis 
menyajikan teori selanjutnya yang relevan pada konteks penelitian ini : 

Menurut (Sopiyan, 2022)memberikan pernyataan bahwasanya Kualitas 
Pelayanan memberikan pengaruhnya dengan signifikan pada keputusan pembelian. Teori 
berikut dapat dikemukakan sehubungan dengan korelasi antara variabel-variabel di atas : 
H1 : Bahwasanya Kualitas Pelayanan memberikan hubungan dengan signifikan pada 
keputusan pembeliandi Cluster Amethyst di Perumahan Familia Urban. 

Menurut (Sri Wdyanti Hastuti & Anasrulloh, 2020)memberikan pernyataan 
bahwasanya promosi memberikan pengaruhnya dengan signifikan kepada keputusan 
pembelian. Teori berikut dapat dikemukakan sehubungan dengan korelasi antara variabel-
variabel di atas : 
H2 : Bahwa promosi memberi hubungan yang signifikan pada keputusan pembeliandalam 
Cluster Amethyst di Perumahan Familia Urban. 

Menurut (Marbun et al., 2022)memberi pernyataan bahwasanya Kualitas 
Pelayanan dan promosi memberikan pengaruhnya dengan signifikan pada keputusan 
pembelian. Teori berikut dapat dikemukakan sehubungan dengan korelasi antara variabel-
variabel di atas: 
H3 : Bahwasanya Kualitas Pelayanan dan promosi memberikan hubungan dengan 
signifikan pada keputusan pembeliandalam Cluster Amethyst di Perumahan Familia 
Urban. 

 
METODOLOGI 

Dari sudut bidang penelitian, ragam penelitian ini dikategorikan sebagai 
penelitian di bidang pemasaran, dengan tujuan adalah menerapkan hasil penelitian 
untuk dapat dimanfaatkan dalam kepentingan individu maupun kelompok untuk 
keperluan perusahaan. Penelitian ini juga penelitian terapanya itu untuk melakukan 
pengujian teori ilmiah, dan uji hubungan antara empiris dan hasil analisa, bersifat 
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eksploratif untuk memperdalam data dan informasi atas fenomena pemasaran 
(Pandoyo, 2018). Penelitian juga bertujuan deskriptif, untuk menjelaskan atau 
mendeskripsikan suatu keadaan atau objek yang berkaitan dengan variabel–variabel 
terkait. Pendekatan penelitian yang dijalankan ialah cross-sectional kuantitatif yang 
menjadi sebuah penelitian dengan melihat hubungan atau korelasi sebab akibat 
sekaligus dalam waktu tertentu, dengan analisa menggunakan proses statistik 
(Pandoyo, 2018).Penetapanpada populasi penelitian ini yakni konsumen yang 
pernahmelakukan pembelian cluster amethyst sejumlah 135 unit yang telahdihuni. 
Populasi penelitian ini yaitu para pembeli rumah Cluster Amethyst di Perumahan Familia 
Urban. Data jumlah pembeli rumah cluster amethyst seluruhnya berjumlah 135 orang. 
Maka sampel pada penelitian ini yakni seluruhpembeli Cluster Amethyst, sehingga 
responden dalam penelitian ini berkisar 135responden. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN  
 
Uji Validitas 

Cara pengujian validitas mampu dibuktikan melalui pembandingan nilai r- hitung 
bersama nilai r-tabel pada nilai signifikansinya 0,05 (5%). Jikalau r-hitung besarnya 
melebihi pada r-tabel, mengartikan butir pertanyaan tersebut disebut valid. Berdasar 
kepada pengujian, menjadikan di peroleh hasil validitas pada Kualitas pelayanan 
Modern, Promosi dan Keputusan pembelian adalah sebagai berikut: 

Variabel Item Pertanyaan r-hitung r-tabel Keterangan 

Kualitas 
Pelayanan 

KP1 0,581 0,1690 Valid 

KP2 0,490 0,1690 Valid 

KP3 0,467 0,1690 Valid 

KP4 0,546 0,1690 Valid 

KP5 0,536 0,1690 Valid 

KP6 0,609 0,1690 Valid 

KP7 0,299 0,1690 Valid 

KP8 0,510 0,1690 Valid 

KP9 0,635 0,1690 Valid 

KP10 0,529 0,1690 Valid 

Promosi 

P1 0,627 0,1690 Valid 

P2 0,547 0,1690 Valid 

P3 0,524 0,1690 Valid 

P4 0,653 0,1690 Valid 

P5 0,546 0,1690 Valid 

P6 0,510 0,1690 Valid 

P7 0,561 0,1690 Valid 

P8 0,607 0,1690 Valid 

Keputusan 
Pembelian 

KPE1 0,659 0,1690 Valid 

KPE2 0,452 0,1690 Valid 

KPE3 0,277 0,1690 Valid 

KPE4 0,499 0,1690 Valid 

KPE5 0,592 0,1690 Valid 

KPE6 0,542 0,1690 Valid 

KPE7 0,591 0,1690 Valid 
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Variabel Item Pertanyaan r-hitung r-tabel Keterangan 

KPE8 0,624 0,1690 Valid 

KPE9 0,588 0,1690 Valid 

KPE10 0,608 0,1690 Valid 

 
Berdasar kepada tabel diatas memperlihatkan bahwasanya r-hitung atas tiap 

variabel Kualitas pelayanan, Promosi dan Keputusan pembelian besarnya melebihi pada 
0,1840 bersama tingkat signifikannya 5%. Sehingga mampu dihasilkan simpulan 
bahwasanya  pernyataan ini ialah valid juga layak dijadikan instrumen. 

 
Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas memperlihatkan bahwasanya sebuah instrument cukup bisa 
dipercayai guna  dipakai menjadi alat pengumpul data sebab instrument tersebut telah 
baik. Ungkapan yang memberikan pernyataan bahwasanya instrument diharuskan untuk 
reliable sejatinya memegang artian jikalau instrument tersebut cukup baik yang 
menjadikannya bisa mengungkapkan data yang dapay dipercaya. Sebuah instrument 
disebutnya reliabel jikalau  menyajikan nilai Cronbach’s Alpha> 0,6. Hasil uji reliabilitas 
melalui item (butir pertanyaan) memperlihatkan bahwasanya item tersebut ialah reliabel 
serta bisa dipergunakan  pada penelitian, hasil uji reliabilitas masing-masing variabel 
mampu diperhatikan melalui tabel berikut: 

 
Variabel Cronbach’sAlpha Keterangan 

Kualitas Pelayanan 0.703 Reliabel 

Promosi  0.703 Reliabel 

Keputusan pembelian 0.734 Reliabel 

 
Pada Tabeil diatas memperlihatkan hasil uji reliabilitas yang mampu diungkap 

bahwaanya Kualitas pelayanan Keputusan pembelian mengandung nilai Cronbach’s 
Alpha yang melebihi pada 0,6 sehingga mampu dihasilkan simpulan bahwasanya 
keseluruhan instrument pada penelitian ini bisa disebut dengan  reliabel serta layak 
dipergunakan dengan lebih lanjut untuk penelitian.. 

 
Uji normalitas 
Uiji normalitas ini beirtuijuian uintuik meingeitahuii distribuisi data dalam variabeil yang akan 

diguinakan dalam peineilitian. Data yang baik dan layak dalam peineilitian adalah data yang 

meimiliki distribuisi normal. Pada meitodei uiji Kolmogrov-Smirnov, jika nilai signifikan > 

0,05 maka bariabel berdistribusi normal dan sebaliknya jika signifikansi < 0,05 maka 

variabel berdistribusi tidak normal. Berdasarkan hasil output dapat dilihat bahwa nilai 

Asymp.Sig.(2-taileid) seibeisar 0,200 > 0,050 hal ini menunjukkan bahwa data 

berdistribusi normal. 
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 135 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.17901443 

Most Extreme Differences Absolute .073 

Positive .067 

Negative -.073 

Test Statistic .073 

Asymp. Sig. (2-tailed) .073c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

 

Hasil uji normalitas melaluipenggunaan metode One-Sampel Kolmogorov 

Smirnov Test didapatnya nilai Asymp. Sig (2-tailed) berkisar 0,200 yang 

mengartikanbesarnya melebihi pada 0,05, maka mampudihasilkan simpulan data 

terdistribusi dengan cara normal. 

Uiji Muiltikolinieiritas 
Uiji Muiltikolinieiritas adalah uiji yang dilakuikan uintuik meilihat situiasi huibuingan antara 

variabeil yang satui deingan yang lain. Berikut merupakan hasil uji multikolinieritas 
Tabel Uji Multikolinieritas 

Variabel Tolerance VIF Keterangan 

Kualitas Pelayanan 0.387 2.583 Tidakterjadimultikolinearitas 

Promosi  0.387 2.583 Tidakterjadimultikolinearitas 

 
Pada tabel diatas diperoleh nilai Tolerance yang besarnya melebihi pada 0,1 serta 

nilai VIF < 10. Oleh demikian mampudihasilkan simpulan bahwasanya tidak 
ditemukannya masalah multikolinearitas dalam ketiga variabel bebas yang digunakan. 

 
Uiji Heiteiroskeidastisitas 
Uji heteroskedastisitas dipergunakangunamemperoleh pengetahuanpadatimbul 
ketidaksamaan varian gangguan berbeda antar satu observasi ke observasi lain. Uji 
heteroskedastisitas mampu diketahuinya lewat pemerhatian akan ada tidaknya pola 
tertentu dalam grafik scatter plot. Jikalau tidak ditemukannya pola tertentu beserta titik-
titik menyebar diatas juga dibawah angka nol dalam sumbu Y, mengartikan tidak 
terjadinya heteroskedastisitas 
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Gambar Uji Heiteiroskeidastisitas 

 

Dapat dilihat dari gambar diatas hasil uji heteroskedastisitas diatas 
memperlihatkan bahwasanya model regresi tidak memiliki terdapatnya gejala 
heteroskedastisitas. Mampu diperhatikan melalui titik-titik yang menyebar dengan acak 
diatas beserta dibawah angka 0 dalam sumbu Y dan tidak mewujudkan pola tertentu, 
sehingga mampu dihasilkan simpulan bahwasanya model regresi ini tidak terdapat 
gejala heteroskedastisitas. 
 
Uji T 

Pada dasarnya uji menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 
independen secara individual (parsial) dalam menerangkan suatu variasi variabel 
dependen.untuk menguji pengaruh masing- masing variabel bebas yang digunakan 
dalam penelitian ini secara parsial digunakan uji t dengan tingkat signifikan 0,05. 

Tabel Hasil Uji T 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4.507 2.210  2.039 .043 

KP .331 .082 .316 4.049 .000 

P .718 .101 .558 7.140 .000 

a. Dependent Variable: KPE 

 

Berdasarkandata diatas diatas maka diperoleh hasil sebagai berikut: 

Hasil pengujiannya hipotesis 1 memperlihatkan nilai signifikansinya berkisar 0,000 tidak 

menyentuh 0,05. Hal ini memperlihatkan bahwasanya H1 diterima, yang dengan parsial 

variabel X1 menjadi pemengaruh positif pada Y. Dengan begitu Hipotesis 1 diterima. 

Hasilnya pengujian hipotesis 2 memperlihatkan nilai signifikansinya berkisar 0,000 tidak 

menyentuh 0,05. Hal ini memperlihatkan bahwasanya H2 diterima, yang dengan cara 
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parsial variabel X2 menjadi pemengaruh positifnya pada Y. Dengan begitu Hipotesis 2 

diterima. 

 

Uji F   

Pada metode ini, uji ini akan menunjukan apakah semua variabel independent 

yang telah dimasukan dalam model tersebut terdapat pengaruh secara bersama-sama 

terhadap variabel dependen. 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 1402.791 2 701.396 145.516 .000b 

Residual 636.246 132 4.820   

Total 2039.037 134    

a. Dependent Variable: KPE 

b. Predictors: (Constant), P, KP 

 

Dari hasil tabel diatas mampu diperhatikan bahwasanya nilai probabilitas 
signifikansinya uji F tidak mendekati pada 0,05 (0,000 < 0,05) serta nilai F-hitung 
145.516 > F-tabel 3,06. Hal ini memperlihatkan bahwasanya Kualitas pelayanan dan 
Promosi dengan cara simultannya berpengaruh pada Keputusan pembelian. 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi (R²) dipergunakan guna menjalankan pengukuran akan berapa 

besaran variasi variabel independen mampu menjadi penjelas teruntuk variabel 

dependen. Nilai R² kisaran dalam nol hingga satu, makin dekat ke angka satu mampu 

dimaknainya menjadi makin baik. Hasil analisis uji koefisien determinasi (R²) mampu 

diperhatikan melalui tabel dibawah ini: 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .829a .688 .683 2.195 

a. Predictors: (Constant), P, KP 

b. Dependent Variable: KPE 

 

Berdasarkan pada tabel  diatas diperoleh hasil uji koefisiensi determinasi (R²) 

diatas memperlihatkan nilai R Square yang diperolehnya kisar 0,683 ataupun 68,3%. 

Hal ini menjadi petunjuk bahwasanya variabel dependen Keputusan pembelian mampu 

dijelaskannya melalui variabel independen (Kualitas pelayanan, dan Promosi) sekisar 

68,3%, sementara 31,7% terpengaruhinya melalui variabel-variabel lain pada luar 

penelitian ini. 
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PEMBAHASAN 
 

Dalam penelitian ini, kualitas pelayanan dianalisis menggunakan regresi linear 
untuk melihat pengaruhnya pada keputusan pembelian. Koefisien regresi untuk kualitas 
pelayanan ditemukan kisaran 0.331 bersama nilai signifikansinya 0.000, yang tidak 
menyentuh ambang batas 0.05. Koefisien regresi positif (0.331) memperlihatkan 
bahwasanya tiap peningkatan satu unit pada kualitas pelayanan dapat membantu 
peningkatan pada keputusan pembelian sekisar 0.331 unit. Nilai signifikansinya yang 
sangat kecil (0.000) memberi petunjuk bahwasanya pengaruh ini sangat signifikannya 
secara statistik. Artinya, kualitas pelayanan yang lebih baik secara signifikan 
meningkatkan kemungkinan konsumen untuk membuat keputusan pembelian. Faktor-
faktor seperti keramahan, responsivitas, dan profesionalisme staf layanan memainkan 
peran penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Promosi juga dianalisis menggunakan regresi linear. Hasilnya menunjukkan 
bahwa koefisien regresi untuk promosi adalah 0.718 dengan nilai signifikansi 0.000. 
Koefisien regresi sekisar 0.718 memberi indikasi bahwasanya tiap meningkatnya satu 
unit pada upaya promosi mampu membantu peningkatan keputusan pembelian sekisar 
0.718 unit. Nilai signifikansi 0.000 mengonfirmasi bahwa pengaruhnya promosi pada 
keputusan pembelian sangat signifikan. Promosi yang efektif, seperti diskon, penawaran 
khusus, dan kampanye pemasaran yang menarik, dengan signifikannya memberi 
dorongan kepada konsumen guna membuat keputusan pembelian. Promosi 
menciptakan daya tarik tambahan dan urgensi bagi konsumen untuk membeli produk. 

Untuk menganalisis pengaruh simultan kualitas pelayanan serta promosi pada 
keputusan pembelian, digunakan uji F dalam regresi linear berganda. Hasil uji F 
memberi petunjuk nilai F-hitung sekisar 145.516 dengan nilai signifikansinya 0.000. 
Koefisien determinasi (R²) adalah 0.683. Nilai F-hitung sekisar 145.516 pada 
signifikansinya 0.000 menunjukkan bahwasanya model regresi yang dipergunakan 
sangat signifikan secara statistik, yang bermakna bahwasanya kualitas pelayanan 
beserta promosi dengan cara bersamaan memegang pengaruh yang sangat 
signifikanyna pada keputusan pembelian. Koefisien determinasi (R²) sekisar 0.683 
mengartikian bahwa 68.3% variabilitas pada keputusan pembelian mampu diberi 
penjelasannya melalui variabel kualitas pelayanan serta promosi, sementara 31.7% 
lainnya diberi penjelasannya melalui faktor lain dari luar model ini.Kombinasi kualitas 
pelayanan yang tinggi dan promosi dengan efektif secara sinergis membantu 
peningkatan akan keputusan pembelian konsumen. Ini menunjukkan bahwa dua faktor 
itu saling melengkapi teruntuk mendorong konsumen untuk melakukan pembelian. Saat 
konsumen melakukan penerimaan pada pelayanan dengan baik dan promosi yang 
menarik, mereka merasa lebih termotivasi dan yakin untuk membeli produk. 

 

KESIMPULAN 
  
1. Kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen.  
2. Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 
3. Kualitas pelayanan serta promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 
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