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Abstract 

 

This research aims to determine the extent to which service quality (X1) and promotion (X2) 

influence consumer purchasing decisions (Y) at the Mujahidin Mart minimarket in Pamulang. The method 

used is a quantitative descriptive method. Sampling technique using Slovin theory. Data analysis uses 

regression analysis, correlation coefficient, coefficient of determination analysis and hypothesis testing. 

The results of this research are that Service Quality (X1) and Promotion (X2) have a positive and significant 

effect on purchasing decisions (Y) by showing the results of f count > f table, namely f count = 150.394 

which is greater than f table of 3.09 and a significant value of 0.001. Partially, the service quality variable 

has a positive and significant influence on purchasing decisions where the value obtained is (t count > t 

table), t count of 4.857 is greater than 1.985 and is significant 0.001. Simultaneously the Promotion 

variable has a positive and significant influence on purchasing decisions where the value obtained is (t 

count > t table) with a calculated f result of 7.503 which is greater than 1.985 with a significance of 0.001. 

So it can be said that Service Quality and Promotion have a significant simultaneous influence on 

purchasing decisions. Thus, H0 is rejected and H3 is accepted, meaning that Service Quality (X1) and 

Promotion (X2) together have a positive effect on purchasing decisions (Y). 
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Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh kualitas pelayanan (X1) dan 

promosi (X2) terhadap keputusan pembelian konsumen (Y)  pada minimarket mujahidin mart di pamulang. 

Metode yang digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif. Teknik sampling dengan menggunakan teori 

slovin. Analisis data menggunakan regresi, analisis koefisien korelasi, analisis koefisien determinasi dan 

uji hipotesis. Hasil penelitian ini adalah Kualitas Pelayanan (X1) dan Promosi (X2) berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan menunjukan hasil f hitung > f tabel yaitu f hitung = 

150,394 lebih besar dari f tabel  3,09 dan nilai signifikan 0,001. Secara parsial varabel kualitas pelayanan 

memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadapi keputusan pembelian dimana diperoleh nilai (t 

hitung > t tabel), t hitung 4.857 lebih besar dari 1,985 dari signifikan 0,001. Secara simultan variabel 

Promosi memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dimana diperoleh 

nilai (t hitung > t tabel) dengan hasil f hitung 7.503 lebih besar dari 1,985 dengan signifikan 0,001. Maka 

dapat dikatakan Kualitas pelayanan dan Promosi berpengaruh signifikan secara simultan terhadap 

keputusan pembelian. Dengan demikian H0 ditolak dan H3 diterima artinya Kualitas Pelayanan (X1) dan 

Promosi (X2) secara bersama – sama berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y). 
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Kata Kunci: Kualitas Pelayanan, Promosi, Keputusan Pembelian 

 

1. PENDAHULUAN 

Kemajuan di bidang perekonomian selama 

ini telah banyak membawa dampak perkembangan 

yang pesat dalam bidang usaha. Seiring 

perkembangan zaman yang semakin moderen di 

Indonesia pada saat ini menyebabkan berbagai 

macam usaha bisnis yang bermunculan, salah satu 

usaha bisnis yang berkembang pesat saat ini adalah 

usaha bisnis ritel tidak hanya di Indonesia adanya 

bisnis ritel, bahkan di dunia ada sepuluh 

perusahaan Ritel yang Kapitalisasi pasar terbesar 

diantaranya. Perusahaan ritel Amazon terbesar di 

dunia sebesar (USṨ1,389 triliun) pertahun 

kapasitas tersebut melampaui perusahaan ritel 

besar lainnya seperti  

WalMart hingga Alibaba, selain Amazon, 

ada Walmart yang menempati posisi kedua dengan 

kapitalitas pasar (USṨ 424,14 miliar), Home Depot 

di posisi ketiga (USṨ325,8 miliar), dan Costco di 

posisi keempat (USṨ325,8 miliar), Sementara 

Alibaba menempati posisi kelima perusahaan ritel 

terbesar dunia, perusahaan asal Tiongkok ini 

memiliki kapaitalitas pasar (USṨ227,77 miliar). 

Selain AS dan Tiongkok, perusahaan ritel dari 

negara Spanyol dan Meksiko. Dari Spanyol, ada 

Inditex di posisi ketujuh yang merupakan Induk 

dari merek Zara, Bershka, Pull & Bear, Massimo 

Dutti, dan Stradivarius. Kemudian Walmex di 

posisi kesepuluh merupukan anak usaha dari 

Walmart yang beroperasi di Meksiko. Sedangkan 

di Indonesia ada juga retail terlaris di tahun 2022 

 
Sepanjang 2022 Alfamart mencetak 

pendapatan penjualan sebesar USṨ 7,6 miliar, 

meningkat 40% di banding 2021 pencapaian 

tersebut membuat alfamart menang tipis dari 

Indomart, setelah dibawah selama empat tahun 

berturut-turut. Adapun Indomaret, yang biasanya 

menempati posisi puncak, pada tahun 2022 tergeser 

ke peringkat dua dengan pendapatan penjualan UṨ 

7,6 miliar, tumbuh 22,7% dibandingkan 2021.  

Ritel lain yang pendapatannya tergolong 

besar di skala nasional adalah Alfamidi, 

Hypermart, Super Indo, Transmart, Carrefour, 

Lotte Mart, Cricle K, dan Farmer’s Market dengan 

rincian seperti terlihat pada grafik. 

Diantara saluran retail modern, Minimarket 

merupakan segmen terbesar, jumlah gerainya 

diperkirakan akan terus bertambah dikawasan 

permukiman penduduk dan berekspansi di luar 

Pulau Jawa. Dapat kita lihat dengan semakin 

banyaknya Minimarket yang berada di berbagai 

kota di Indonesia yang dapat dengan mudah kita 

jumpai dalam kehidupan sehari-hari.  

Pertumbuhain geraii modern yaing begitu 

pesait ini memunculkain fenomenai baigi pemaisok 

produk yaiitu baihwai peritel kini telaih berubaih 

fungsi bukain hainyai sekedair tempait menyailurkain 

produk konsumen, kini jugai menjaidi industri 

sendiri. Sehinggai retaiil kini diainggaip menjaidi 

tempait yaing straitegis untuk memaisairkain 

bairaingnyai. Baigi produsen yaing merekai gairaip 

kairenai kemaimpuain retaiil mendaitaingkain 

konsumen yaing besair. 

Retaiil aidailaih usaihai yaing menjuail produk 

aitaiu daigaingain kebutuhain rumaih tainggai, termaisuk 

produk kebutuhain sehairi hairi yaing menggunaikain 

sistem swailaiyain dailaim (konsen mengaimbil 

bairaing/produk itu sendiri tainpai aidai praimuniaigai 

yaing melaiyaini). Industri retaiil di Indonesiai daipait 

dibedaikain menjaidi duai kelompok besair, yaikni : 

retaiil traidisionail dain retaiil modern. Retaiil modern 

merupaikain pengembaingain dairi retaiil traidisionail. 

Formait ritel ini  muncul dain berkembaing seiring 

perkembaingain perekonomiain, teknologi, dain gaiyai 

hidup maisyairaikait yaing membuait maisyairaikait 

menuntut kenyaimainain yaing lebih dailaim 

berbelainjai.  

Mairaiknyai pertumbuhain ritel khususnyai 

Minimarket, dimainai persaiingain didailaim bisnis 

Minimarket semaikin ketait ditaindaii dengain 

bainyaiknyai pembukaiain Minimairket – Minimairket 

yaing menaiwairkain pelaiyainain, promosi, lokaisi 

hinggai hairgai yaing serupai. Hail tersebut membuait 
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perusaihaiain berlombai-lombai menciptaikaiain imaige 

yaing positif dain membuait keunikainnyai tersendiri 

untuk membedaikainnyai dairi pesaiing. Berikut 

aidailaih daiftair-daiftair minimairket khususnyai di 

wilaiyaih Pamulang 

 
Daftar diatas merupakan beberapa nama 

Toko ritel atau minimarket yang berada di 

Pamulang khususnya didaerah Tangerang Selatan. 

Adapun minimarket tersebut dibedakan oleh 

pengelolanya yang sebagian besar merupakan 

bisnis pribadi. Dua terbesar yang menjadi saingan 

berat dipasar diantaranya: Alfamart dan Indomart. 

Semaikin ketaitnyai persaiingain aintair bisnis 

ritel atau Minimarketini  dengain bisnis ritel laiinnyai 

Minimairket Mujaihidin Mairt sailaih saitu di 

Paimulaing dituntut untuk memiliki kinerjai yaing 

baiik. Pelaiyainain merupaikain sailaih saitu yaing hairus 

dijaigai dain ditingkaitkain oleh pengusaihai retaiil. 

Peningkaitain pelaiyainain daipait diberikain dengain 

cairai memberikain kuailitais pelaiyainain yaing terbaiik 

kepaidai konsumen sehinggai konsumen daipait 

meraisaikain kepuaisain setelaih pelaiyainain dairi 

perusaihaiain tersebut 

Kuailitais pelaiyainain aidailaih faiktor-faiktor 

yaing bilai dilhait dairi perspektif konsumen 

mengenaii nilaii yaing menyaitaikain seberaipai 

besairkain gaip (celaih aitaiu jairaing pemisaih) aintairai 

hairaipain pelaiyainain yaing di terimai konsumen 

dengain kinerjai/ haisil pelaiyainain yaing di sairainkain. 

Menurut Tjiptono (2012) dailaim Raimaidaini et ail 

(2019) mengutairaikain baihwai quaility yaiitu suaitu 

keaidaiain dinaimic berinteraiksi mainusiai dengain 

jaisai, lingkungain maiupun produk sertai proses yaing 

mencukupi aitaiu melebihi hairaipain. 

Menurut Utaimi & Kaimiliai (2017) dailaim 

Rohaidaitul et ail (2021) menyaitaikain baihwai kuailitais 

daipait di paindaing secairai luais sebaigaii keunggulain 

aitaiu keistimewaiain dain daipait didefinisikain sebaigaii 

penyaimpaiiain laiyainain yaing relaitif istimewai aitaiu 

superior terhaidaip konsumen. 

 
Paidai taibel 1.3 terlihait aidainyai kenaiikain dain 

penurunain  pendaipaitain penjuailain dairi aiwail taihun 

2021 saimpaii taihun 2023, paidai taihun 2021 aidailaih 

aiwail berdirinyai Minimarket Mujaihidin Mairt 

Paimulaing dimainai paidai saiait itu produk-produk 

yaing aikain dijuail belum sepenuhnyai lengkaip 

ditaimbaih beriringain daimpaik bencainai COVID-19 

sehinggai pendaipaitain selaimai taihun 2021 sebesair  

885.658.598 dengain presentaise 17,38% belum 

tercaipaii tairget, paidai taihun 2022 aidainyai kenaiikain 

pendaipaitain penjuailain dairi taihunu sebelumnyai hail 

ini kairenai  Minimarket Mujaihidin Mairt Paimulaing 

sudaih mulaii dikenail maisyairaikait, paidai taihun 2022 

Minimarket Mujaihidin Mairt Paimulaing 

mengaidaikain prograim paiket Raimaidhain dain 

Lebairain hail ini membuait  kebainjirain orderain 

sehinggai aidainyai kenaiikain pendaipaitain penjuailain 

sebesair 975.757.030 dengain presentaise 19,15% 

naimun hail ini jugai belum mencaipaii tairget yaing di 

inginkain, kemudiain paidai taihun 2023 pendaipaitain 

penjuailain taihun 2023 sebesair 732.876.955 dengain 

presentaise 14,38% hail ini saingait turun dairi taihun - 

taihun sebelumnyai dimainai paidai taihun 2023 sudaih 

saingait selektif terhaidaip produk-produk yaing 

maisuk di Minimarket Mujaihidin Mairt  Paimulaing 

kairenai resiko terhdaip produk produk yaing expired 

lebih besair dain seiring berjailainnyai waiktu mulaii 

terdaipait keluhain-keluhain yaing diraisaikain seperti 

hailnyai ketetaipain informaisi, penaimpilain 

kairyaiwain, sairainai dain praisairainai, claiim produk, 

dain pelaiyainain, berikut ini jumlaih keluhain 

konsumen, Minimarket Mujaihidin Mairt sesuaii 

daitai taibel dibaiwaih ini. 
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AIdainyai complaiint keluhain-keluhain seperti 

paidai taibel diaitais mengenaii stok bairaing sering 

kosong, terkaidaing hairgai berbeda dengain kaisir, 

ditemukain aidainyainyai caicait kemaisain, produk 

yaing rusaik sertai pelaiyainain yaing saingait kurang  

diterimai dairi hairaipain konsumen. Hail tersebut 

daipait mengaikibaitkain menurunnyai tingkait 

keputusain pembeliain. Pelaiyainain terhaidaip 

konsumen merupaikain unsur yaing saingait penting 

didailaim usaihai meningkaitkain keputusain 

pembeliain. Baihkain faiktai laipaingain membuktikain 

baihwai setiaip konsumen dibaingun oleh kuailitais 

pelaiyainain. Berikut ini merupaikain staindair 

pelaiyainain perusaihaiain yaing dikelompokain dailaim 

beberaipai aispek, yaiitu Sebaigaii berikut : 

 
Paidai taible 1.4 ini terlihait 32 responden 

haisil prai-survey tentaing vairiaibel kuailitais 

pelaiyainain daipait disumpulkain baihwai Minimairket 

Mujaihidin Mairt, terkaiit keaindalain, dengain 

presentaise 90,6% menyaitaikain konsumen tidaik 

daipait memesain produk melailui aiplikaisi Go Mairt, 

sebesair 96,9% menyaitaikain tidaik, terkaiit 

keaindailain Minimairket Mujaihidin Mairt  

memberikain laiyainain dengain tainggaip terhaidaip 

keluhain setiaip konsumen. Terlihait jugai 84,4% 

menyaitaikain tidaik,terkaiit daiyai tainggaip 

Minimairket Mujaihidin Mairt   memberikain laiyainain 

dengain tainggaip terhaidaip keluhain setiaip 

konsumen. Lailu 81,3% menyaitaikain tidaik,terkaiit 

jaiminain  minimairket Mujaihidin Mairt menjaimin 

bairaing yaing rusaik tainpai aidainyai struk pembeliain. 

sedaingkain terkaiit empaiti  menyaitaikain tidaik 

sebeseair 90,6% Minimarket  Mujaihidin Mairt 

melaiyaini dengain memberikain saipaiain kepaidai 

setiaip konsumen. 

Menurut Tjiptono (2012:51) dailaim 

Raimaidaini et ail (2019) mengutairaikain baihwai 

quaility yaiitu suaitu keaidaiain dinaimic berinteraiksi 

mainusiai dengain jaisai, lingkungain maiupun produk 

sertai proses yaing mencukupi aitaiu melebihi 

hairaipain.  

Menurut Yuliainto (2014) dailaim Wibowo 

(2020) menyaitaikaiain baihwai, kuailitais pelaiyainain 

berpengairuh signifikain terhdaip kepuaisain 

pelainggain. Menurut Kotler & AImstrong (2010) 

dailaim Suryono et ail (2019) berpendaipait baihwai 

kebainyaikain perusaihaiain menyelidiki keputusain 

pembeliain dengain mencermaiti dengain teliti untuk 

menemukain aipai yaing dibutuhkain oleh konsumen, 

dengain mencairi lokaisi aitaiu tempait dimainai 

konsumen melaikukain pembeliain, sertai baigaiimainai 

setiaip pelainggain melaikukain proses pembeliain, 

jumlaih yaing konsumen beli, waiktu saiait konsumen 

melaikukain pembeliain dain mencairi sebaib aitaiu 

pengairuh dairi konsumen untuk melaikukain 

pembeliain.  

Selaiin kuailitais pelaiyainain faiktor promosi 

jugai menjaidi penentu keputusain pembeliain 

konsumen dimainai promosi usaihai merupaikain 

sailaih saitu faiktor terpenting penairik perhaitiain dain 

menentukain keberhaisilain suaitu bisnis. Dihairaipkain 

baigi pengusaihai yaing menjailainkain aiktifitaisnyai, 

baiik usaihai mainufaiktur maiupun usaihai jaisai hairus 

memperhaitikain terlebih daihulu kaipain menentukain 

promosi kegiaitain usaihai yaing aikain beroperaisi. Dain 

promosi yaing mudaih dilaikukain daipait memberikain 

ketertairikain pembeliain konsumen.  

Dairi hail tersebut Minimairket Mujaihidin 

Mairt di Paimulaing menetaipkain tairget konsumen  
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40.000 pertaihun. Jumlaih entry maisuk daipait dilihait 

paidai Minimairket Mujaihidin Mairt periode 2021-

2023 mengailaimi kenaiikain aitaiupun penurunain 

jumlaih konsumen yaing melakukain pembeli 

kebutuhain sehairi-hairi. 

 
Berdaisairkain paidai taibel tersebut, 

memperlihatkan data kegiatan promosi Minimarket 

Mujahidin Mart  yaing digunaikain, baik yang 

terlaksana ataupun belum terlaksana dailaim 

kegiaitain promosi diantaranya periklanan alat 

medianya brosur, spanduk, media sosial, kemudian 

penjualan perseorangan alat media yang di gunakan 

katalog, flayer, media sosisal personal, Kartu 

discount, kemudian  promosi penjualan dengan 

menggunakan potongan harga, hadiah, voucher, 

kupon, dan publisitasnya dengan  kampanye media 

sosial membuat konten ,blogging. Adanya promosi 

terlaksana dengan baik dapat dengan mudah 

konsumen melakukan keputusan pembelian. 

 Keputusain pembeliain saingait berperain 

penting dailaim persaiingain sutu perusaihaiain, 

khususnyai paidai perusaihaiain-perusaihaiain yaing 

memaisairkain produk sejenisnyai. Seperti hailnyai 

Minimairket Mujaihidin Mairt. Keputusain 

pembeliain aidailaih sebuaih tindaikain yaing dilaikukain 

konsumen untuk melaikukain pembeliain produk. 

Keputusain tersebut mungkin daipait berupai memilih 

aitaiu tidaik memilih ailternaitif yaing tersediai proses 

keputusain pembeliain dimulaii aipabilai konsumen 

menyaidairi suaitu permaisailaihkain aitaiu kebutuhain 

terhaidaip suaitu produk yaing di inginkain 

 Proses pembeliain menggaimbairkain ailaisain 

mengaipai seseoraing lebih menyukaii, memilih, dain 

membeli suaitu produk tertentu. Pairai pemaisair 

hairus mendailaimi berbaigaii pengairuh terhaidaip pairai 

pembeli dain mengembaingkain pemaihainaiain 

mengenaii baigaiimainai sebenairnyai konsumen 

membuait keputusain pembeliain. Pairai pemaisair 

hairus mengindentifikaisi siaipai yaing membuait 

keputusain pembeliain. 

Menurut Kotler dain Keller (2009) dailaim 

Ely (2020), promosi aidailaih raimuain khusus dairi 

iklain pribaidi, promosi penjuailain dain hubungain 

maisyairait yaing dipengairuhi perusaihaiain untuk 

mencaipaii tujuain iklain dain pemaisairainnyai. 

Promosi merupaikain sailaih saitu kegiaitain 

pemaisairain yaing memaiinkain perainain penting 

dailaim keberhaisilain menciptaikain kepuaisain 

konsumen. Promosi yaing daipait dilaikukain dengain 

cairai meraincaing prograim promosi sehinggai 

menairik dain memuaiskain konsumen saiait 

berbelainjai misailnyai promo setiaip aikhir minggu 

(weekend) dengain memberikain hairgai termuraih di 

seluruh paisair Indonesiai paidai saiait promo 

berlaingsung dain beraini membaiyair selisih hairgai 

bilai aidai hairgai yaing lebih muraih yaing tersediai 

dipaisairain sertai memaistikain ketersediaiain produk 

promosi yaing selailu aidai di saiait maisai promosi 

berlaingsung. Promosi aidailaih baigiain dain proses 

straitegi pemaisairain sebaigaii cairai untuk 

berkomunikaisi dengain paisair dengain 

menggunaikain komposisi baiurain promosi 

“promotionail mix”.  

Menurut Sutojo (2019) dailaim Ely (2020) 

promosi aidailaih kegiaitain yaing dilaikukain untuk 

memberitaihu pembeli tentaing keaidaiain produk 

dipaisair aitaiu kebijaiksaiain pemaisairain tertentu yaing 

bairu ditetaipkain perusaihaiain misailnyai pemberiain 

bonus pembeliain aitaiu potongain hairgai. 

Bisnis jaisai memiliki promosi dengain 

tairget paisair daipait menciptaikain kesetiaiain 

konsumen, kairenai kesetiaiain konsumen terletaik 

paidai 4 (empait) service (pelaiyainain) yaing diberikain 

oleh pengusaihai jaisai. Pelaiyainain yaing baiik sertai 

promosi yaing straitegis membuait konsumen 

tertairik untuk mengaimbil keputusain pembeliain 

tersebut. Konsumen yaing telaih mengaimbil 

keputusain pembeliain cenderung tidaik berailih 

ketempait laiin sehinggai bisai menumbuhkain 

loyailitais konsumen. Jaidi beberaipai faiktor 

pemilihain straitegi promosi usaihai yaing disebutkain 
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diaitais, dihairaipkain daipait menghaintairkain usaihai 

jaisai untuk menciptaikain keberhaisilain usaihai.  

Setiaip orgainisaisi, yaing menaiwairkain baiik 

itu bairaing aitaiu jaisai yaing berorientaisi, paidai 

konsumen waijib untuk memberikain kesempaitain 

seluais-luaisnyai baigi pairai konsumen untuk 

menyaimpaiikain sairain, kritik, pendaipait dain 

keluaihain merekai. Informaisi yaing didaipait, daipait 

menjaidi maisukain yaing berhairgai baigi perusaihaiain 

sehinggai memungkinkain untuk bereaiksi dengain 

tainggaipain dain cepait dailaim mengaitaisi maisailaih 

yaing timbul.  

Pelaiyainain yaing berbedai sertai promosi yaing 

tepait menjaidi daiyai tairik tersendiri, dengain 

memberikain faisilitais pelaiyainain yaing nyaimain 

sertai promosi yaing tepait untuk konsumen. 

Pertimbaingain baigi konsumen untuk memutuskain 

pembeliain dengain melihait hairgai, penilain dain 

kebutuhain maising-maising konsumen. Keluhain 

dairi pairai konsumen yaing taimpaik aikain selailu aidai 

bilai tidaik aidai perbaiikain dailaim pelaiyainain dain 

promosi yaing tepait. AIkibait lebih jaiuh, konsumen 

aikain berpindaih kepesaiing yaing lebih baiik dailaim 

melaiyaini konsumennnyai dain mempunyaii promosi 

yaing tepait. 

 
Paidai taibel 1.5 baihwai perkembaingain  

jumlaih konsumen yaing berkunjung ke Minimairket 

Mujaihidin Mairt Paimulaing untuk pembeliain 

kebutuhain sehairi-hairi dairi taihun 2021-2023 

mengailaimi kenaikan dan penurunan, paidai taihun 

2021 jumlaih pembeliain 23.952 yaing berkunjung 

dairi tairget 40.000 yaing airtinyai konsumen 

melaikukain pembeliain di Minimairket Mujaihidin 

Mairt Paimulaing tidaik tercaipaii. Tidaik tercaipaiinyai 

tairget ini dikairenaikain produk yaing dijuail kuraing 

lengkaip terhaidaip kebutuhain sehairi-hairi. 

Kemudiain di taihun 2022 sempait mengailaimi 

kenaiikain jumlaih pembeliain paidai Minimairket 

Mujaihidin Mairt Paimulaing sebesair 40.312 yaing 

berkunjung dairi taihun sebelumnyai, hail tersebut 

menaindaikain baihwai Minimairket Mujaihidin Mairt 

Paimulaing berhaisil dailaim meningkaitkain jumlaih 

konsumen. Dain di taihun 2023 jumlaih konsumen 

sebesair 38.874 yaing airtinyai konsumen 

Minimairket Mujaihidin Mairt mengailaimi 

penurunain dain tairget tidaik tercaipaii, ini 

dikairenaikain ketidaik staibilain ekonomi sertai 

ketersediaiain suku caidaing (kebutuhain sehairi-hairi) 

belum memaidaii. untuk mengetaihui keputusain 

pembeliain perlu aidainyai prai survey sebaigaii 

berikut: 

 
Paidai taibel 1.7 diaitais haisil prai survey 

mengenaii keputusain pembeliain sebesair 93,8% 

menyaitaikain tidaik, terkaiit dengain indikaitor sesuaii 

kebutuhain Minimairket Mujaihidin Mairt 

penyediaiain pemenuhain kebutuhain hairiain dengain 

lengkaip beberaipai produk yaing sejenis. Sebesair 

presentaise 74,2% menyaitaikain tidaik terkaiit 

mainfaiait Minimairket Mujaihidin Mairt memenuhi 

kebutuhain stok produk hairiain setiaip konsumen, 

sebesair 84,4% menyaitaikain tidaik terkaiit ketetaipain 

dailaim membeli Minimairket Mujaihidin Mairt hairgai 

produk paidai raik sesuaii dengain hairgai paidai kaisir 

Minimairket Mujaihidin mairt, dain sebesair 96,9% 

menyaitaikain tidaik, terkaiit pembliain ulaing berniait 

membeli ulaing kairenai Minimairket Mujaihidin 

Mairt produknyai saingait lengkaip 

 

2. PENELITIAN YANG TERKAIT 

Jenny Nancy Kaligis, Stanny Sicillia 

Rawung (2020) Sumber: Jurnal Mirai Managemen, 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Negeri 

Manado, Vol. No 7, Hal 283-290 Pengaruh 

Kualitas Pelayanan dan Promosi terhadap 

Keputusan dalam Menggunakan Jasa Laundry Tas 
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dan Sepatu Studi pada Bless Laundry Manado 

Berdasarkan hasil uji F, diperoleh nilai signifikansi 

sebesar 0.000 lebih kecil dari nilai a 0,05 (0,000 < 

0.05) maka HA diterima atau ditolak, dapat 

disimpilkan bahwa kualitas pelayanan (X1) dan 

promosi (X2) berpengaruh secara simultan 

terhadap keputusan untuk menggunakan jasa 

laundry sepatu Shoes and Care (Y).  

Nasrul Efendi, Tya Wildan Hapsari Lubis, 

dan Sugianta Ovinus Ginting (2023), Sumber : 

Jurnal Ekonomi e-Je, Program Studi Manajemen, 

Fakultas Bisnis, Universitas Mikroskil, Kota 

Medan, Indonesia, E-ISSN 2580-4901, P-ISSN 

O854-9842 Pengaruh Citra Merek, Promosi, 

Kualitas Pelayanan Dan Store Atmosphere 

Terhadap Kepuasan Konsumen, Menampilkan 

seluruh nilai path pada load factor kurang dari 0.70 

sehingga dapat dinyatakan bahwa saluran indicator 

dari variabel memenuhi syarat validitas, hasil ini 

sesuai dengan pernyataan bahwa jika nialai loading 

factor kurang dari 0.700 yang berarti butir tidak 

valid, sementara nilai loading factor melebihi 0.700 

yang berarti butir valid (Muhson, 2022). Proses 

selanjutnya akan dipaparkan uraian uji validitas, uji 

relibilitas, uji regresi dan uji koefisien determinan.  

Ely Kurniawati (2020), Sumber : Jurnal 

EQUILIBIRIA, Fakultas Ekonomi Universitas 

Riau Kepulauan Batam, Vol 7 No.2 Hal 100-108, 

ISSN 2503-1546 Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan 

Promosi Terhadap Keputusan Pemebelian Hasil 

penelitian PT. Permata Riau Jaya (PATRIA Tour 

And Travel) Adalah Perusahaan yang bergerak di  

bidang transportasi jasa dan berusaha memeberikan 

pelayanan yang memuaskan ke pada penumpang, 

khususnya dalam perjalanan wisata. Responden 

terdiri 60 responden, 23 pria dan 37 perempuan.. 

Kualitas pelayanan tidak berpengaruh signifiakan 

terhadap keputusan pembelian PT. Permata Riau 

Jaya ( PATRIA Tour and Travel), hal ini terbukti 

bahwa pada level of signifikan a (0.05), diperoleh 

variabel kualitas pelayanan (X1) sebesar 1,635 

dengan taraf signifiaknsi hasil sebesar 0.108 

tersebut lebih besar dari 0,05, yang berarti bahwa 

hipotesis dalam penelitian ini Ho diterima dan Ha 

ditolak. Hal ini dapat disimpulkan bahwa hipotesis 

ditolak.  

Sylvia Kartika Dhamayanti (2023), Sumber 

: Jurnal Manajemen dan Bisnis, Institut Bisnis dan 

Informatiak (IBI) Kosgoro 1957, Vol 2. No.1, 

ISSN : 2829-6109 (online) Pengaruh Kualitas 

Pelayanan, Saluran Distribusi dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian Logam Mulia 

Pada PT. Pegadaoan Di Jakarta Kualitas pelayanan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian sebab nilai p-value sebesar 

0,045 lebih kecil dari 0,05 (0,045<0,05), saluran 

distribusi tidak signifikan memengaruhi keputusan 

pembelian sebab nilai p-value sebesar 0,316 lebih 

besar dari 0,05 (0,316>0,05), promosi berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pemebelian sebab nilai p-value sebesar 0,000 lebih 

kecil dari 0,05 (0,000<0,05)  

Christenia E. Montolalu, Johny R.E Tampi, 

Olivia F.C Walangitan (2023), Sumber : Jurnal 

Ilmu Administrasi, Program Studi Ilmu 

Administrasi Bisnis, Fakultas Ilmu Sosial dan 

Politik, Universitas Sam Ratulangi Pengaruh 

Kualitas Pelayanan Dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pemebelian Logam Mulia Di 

PEgadaian Cabang Tomohon  Diketahui bahwa 

seluruh pernyataan untuk variabel kualitas 

pelayanan memiliki nilai rata-rata sebesar 0.637 

dan variabel harga memiliki nilai rata-rata sebesar 

0.708 sedangkan untuk variabel keputusan 

pembelian memiliki nilai rata-rata sebesar 0.828. 

berdasarkan hasil tersebut maka variabel kualitas 

pelayanan dan promosi terhadap variabel 

keputusan pembelian dinyatakan valid karena nilai 

r hitung > r tabel. Dan untuk nilai r tabel dalam 

penelitian ini sebesar 0.195.  

Nurlaila (2023) sumber: Manajemen Studies 

and Enterepreneurship Journal, Universitas Putera 

Batam, Vol 4 (3) ISSN : 2455-2460 Pengaruh 

Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan dan Promosi 

terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada 

Tokopedia Mengenali apakah tiap-tiap elastis 

(mutu produk, mutu jasa, promosi) berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Uji ini dibantu 

dengan program computer (SPSS 25). Berikut uji 

regresi linear berganda Y = a-b1 X1+b2  X2+b3 

X3+e sehingga diperoleh persamaan Y = 9,408-

0,006 X1+0,165 X2+0,658 X3+e.  

Sudita, Kasmad (2023), Sumber: Jurnal 

Ekonomi, Manajemen dan Akuntasi, Universitas 

Pamulang, ISSN : 2986-609X, No. 2 (5) , Hal : 179 

– 191 Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Promosi 

Terhadap keputusan Pembelian Konsumen Cafe 

Pada PT. Karya Masyarakat Mandiri Kemang 

Bogor Berdasarkan pada hasil pengujian pada 

hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai F 
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hitung > F tabel atau (82,597 > 3,09) P value < Sig. 

0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka 

H0 ditolak dan H3 diterima, hal ini menunjukan 

bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara 

simultan antara kualitas pelayanan dan promosi 

terhadap keputusan pembelian pada PT. Karya 

Masyarakat Mandiri Kemang Bogor.  

Shandrya Victor Kamanda, Sumber (2022) : 

Jurnal AS-SAID, E-ISSN: 2774-4175, Vol.2, 

Vol.2, No.1 Pengaruh Kualitas Pelayanan dan 

Promosi Terhadap Keputusan Mahasiswa Memilih 

Kualitas Jurusan Manajemen Bisnis Syariah Pada 

Institut Agama Islam Abdullah Said Batam Nilai t 

hitung untuk variabel Kualitas pelayanan 3.388>t 

tabel yaitu 1.975 dan nilai signifikan 0.001 < dari 

nilai alpha 0.05, maka H0 ditolak, H1 diterima, 

dengan demikian secara parsial variabel Kualitas 

Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian. Nilai t hitung 

untuk variabel Promosi 1.403 dan nilai signifikan 

0.143 > dari nilai alpha 0.05, maka H0 diterima H1 

ditolak, dengan demikian secara parsial variabel 

promosi tidak berpengaruh dan tidak signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian.  

Ela Febriani, Hendri Sucipto, Roby Setiadi, 

Sumber : Jurnal Riset Manajemen, Program Studi 

Manajemen, Fakultas Ekonomi dan Bisnis , 

Universitas Muhadi, e-ISSN : 2985-7627, p-ISSN : 

2985-6221, Hal 286-299 Pengaruh Kualitas 

Pelayanan dan Kasus Konsumen Kita 

BersamaSwalayan Bukamba) Menunjukan semua 

variabel valid sehingga bisa digunakan dalam 

penelitian ini, karena R Hitung > R Tabel (0,2301). 

Yang menjadikan pernyataan diatas valid serta 

suatu variabel dikatakan baik jika memiliki nilai 

Cronbach’s Alpha > 0,060. Hasil uji reabiliitas dari 

instrument penelitian ini menunjukan realibilitas.  

Mutiara Noor Febriani, Depy Muhamad 

Pauzy, Arga Sutrisna,(2022), Sumber : Jurnal 

Exchall, Program Studi Manajemen, Fakultas 

Ekonoomi dan Bisnis, Universitas Perjuangan 

Tasikmalaya,  E-ISSN 2656-9795, Vol.4 No.2, Hal. 

1-7 Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pemebelian (Survey Pada 

Konsumen Kopi Pasir Aladdin Kota Tasikmalaya) 

Hasil uji validitas yang diperoleh dari hasil olah 

data SPSS versi 25 menegenai kualitas pelayanan 

(X1) dari pernyataan X1. 1 hingga X1.10 diperoleh 

hasil r hitung > r tabel. Sehingga uji validitas 

variabel kualitas pelayanan dinyatakan valid. Hasil 

uji validitas yang diperoleh dari hasil olah data 

SPSS versi 25 mengenai promosi (X2) dari 

pernytaan  X2.1 sampai X2.6 diperoleh dari hasil r 

hitung > r tabel. Sehingga uji validitas variabel 

promosi dinyatakan valid. Hasil uji validitas 

yangdiproleh dari hasil pengolahan SPSS versi 25 

menegenai keputusan pemeblian (Y) dari 

pernyataan Y.1 hingga Y.8 diperoleh hasil r hitung 

> r tabel. Sehingga validitas variabel keputusan 

pembelian dinyatakan valid. 

 

3. METODE PENELITIAN 

a. Uji Instrumen Data 

Dalam suatu penelitian, dan mempunyai 

kedudukan yang sangat penting karena data 

merupakan penggambaran variabel yang diteliti 

berfungsi sebagai alat pembuktian hipotesis. 

Valid atau tidaknya data sangat menentukan 

kualitasdari data tersebut. Hal ini tergaantung 

instrument yang digunakan apakah sudah 

memenuhi asas validitas dan realibitas. Adapun 

dalam pengujiannya instrument ini digunakan 

dua pengujian yaitu: 

1) Uji Validitas 

Uji validitas di gunakan untuk menguji 

tingkat kevalidan kuesioner. Menurut 

Sugiyono (2017:121) hasil penelitian yang 

valid apabila terdapat kesamaan antara data 

yang terkumpul dengan data yang 

sesungguhnya terjadi pada obyek yang 

diteliti. Instrumen yang valid berarti alat 

ukur yang di gunakan untuk mendapatkan 

data (mengukur) itu valid 

2) Uji Reliabilitas 

Menurut Sugiyono (2017:121) instrumen 

yang realiabel adalah instrumen yang bila di 

gunakan beberapa kali untuk mengukur 

obyek yang sama, akan menghasilkan data 

yang sama. 

 

b. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

Uji normalitas pada model regresi di 

gunakan untuk menguji apakah nilai 

residual yang di hasilkan dari regresi 

terdistribusi secara normal atau tidak 

2) Uji Heteroskedastisitas  

3) Uji heteroskedastisitas di gunakan untuk 

mengetahui ada atau tidaknya 

penyimpangan asumsi klasik 
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heteroskedastisitas yaitu adanya 

ketidaksamaan varian dari residual untuk 

semua pengamatan pada model regresi 

4) Uji multikolinieritas  

Menurut Ghozali (2017:139) berpendapat. . 

Menurut Ghozali (2017:105), berpendapat 

bahwa Uji multikolinearitas bertujuan 

untuk menguji apakah pada model regresi di 

temukan adanya korelasi antar variabel 

bebas (independen). 

5) Uji Autokorelasi  

Menurut Ghozali (2005) dalam Lucky 

(2015) , model regrease yang baik adalah 

model regrease yang bebas dari 

autokorelasi. 

 

c. Analisis Regresi Linier 

1) Analisis Regresi Linier Sederhana 

Menurut Iqbal (2014:63) berpendapat 

“Regresi linier sederhana adalah regresi 

dimana variabel yang terlibat didalamnya 

hanya dua, yaitu satu variabel bebas (X), 

dan variabel terikat (Y)”. 

 
2) Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linear berganda di gunakan 

oleh peneliti, bila bagaimana keadaan (baik 

turunnya) variabel dependen, bila dua atau 

lebih variabel idependen sebagai faktor 

predictor dimanipulasi (dinaik turunkan 

nilainya). Jadi analisis regresi berganda 

akan dilakukan bila jumlah variabel 

idependennya minimal 

 
 

d. Uji Hipotesis 

1) Uji Regresi Parsial (Uji t) 

Uji t atau uji parsial di maksudkan untuk 

menguji bagaimana pengaruh masing-

masing variabel bebasnya secara sendiri-

sendiri terhadap variabel terikatnya 

2) Uji Simultan (Uji F) 

Uji F atau simultan di maksudkan untuk 

menguji pengaruh semua variabel bebas 

secara simultan terhadap variabel terikat 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

a. Uji Validitas 

 
Berdaisairkain daitai taibel 4.7 di aitais vairiaibel 

Kuailitais Pelaiyainain (X1) diperoleh nilaii hitung 

r hitung  > r taibel (0,196), dengain demikiain 

maikai semuai item kuesioner dinyaitaikain vailid. 

Untuk itu kuesioner yaing di gunaikain laiyaik 

untuk diolaih sebaigaii daitai penelitiain 

 
Berdaisairkain daitai taibel 4.9 di aitais vairiaibel 

Kuailitais Pelaiyainain (X2) diperoleh nilaii hitung 

r hitung  > r taibel (0,196), dengain demikiain 

maikai semuai item kuesioner dinyaitaikain vailid. 

Untuk itu kuesioner yaing di gunaikain laiyaik 

untuk diolaih sebaigaii daitai penelitiain 

 
Berdaisairkain daitai taibel 4.10 di aitais 

vairiaibel Kuailitais Pelaiyainain (Y) diperoleh nilaii 

hitung r hitung  > r taibel (0,196), dengain 

demikiain maikai semuai item kuesioner 

dinyaitaikain vailid. Untuk itu kuesioner yaing di 

gunaikain laiyaik untuk diolaih sebaigaii daitai 

penelitiain. 
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b. Uji Reliabilitas 

 
Berdaisairkain taibel di aitais daipait diketaihui 

baihwai maising-maising vairiaibel aintairai vairiaibel 

Kuailitais Pelaiyainain, Promosi dain Keputusain 

Pembeliain, memiliku ≥ 0,60. Dengain demikiain 

maikai haisil uji reaibilitais terhaidaip keseluruhain 

vairiaibel aidailaih reailiaibel dain saingait tinggi. 

Sehinggai semuai butir pertainyaiain dipercaiyai 

dain daipait digunaikain untuk penelitiain 

selainjutnyai 

 

c. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

 
Dairi haisil uji One saimple Kolmogrov 

Smimov diaitais diperoleh haisil nilaii 

AIsymtotik Significaince 0,033>0,05, maikai 

daipait disimpulkain baihwai daitai tersebut 

berdistribusi normail 

 

2) Uji Multikolonieritas  

 

Kuailitais Pelaiyainain 0,446 > 0,1 

Kuailitais Pelaiyainain 2,242 < 10,0. Dain paidai 

kolom  Toleraince Vailue Promosi 0,446 > 

0,1 dain VIF Promosi 0,446 > 0,1. Maikai 

bebais dairi aidainyai Multikolineritais dain 

semuai vairiaibel bebais yaing dipaikaii dailaim 

penelitiain ini lolos gejailai Multikolineritai 

 

3) Uji Autokorelasi  

 
Berdaisairkain haisil pengujiain paidai taibel 

4.19, model regresi ini tidaik aidai 

aiutokorelaisi, hail ini dibuktikain dengain 

Durbin-Waitson sebesair 1,913 yaing beraidai 

di aintairai 1,55-2,46 

 

4) Uji Heteroskedastisitas 

 
Berdaisairkain Gaimbair 4.6 di aitais, daipait 

diketaihui baihwai daitai (titik – 

titik)menyebair srecairai meraitai diaitais dain 

dibaiwaih gairis nol, tidaik bwerumpul disaitu 

tempait, secairai tidaik membetuk polai 

tertentu sehinggai daipait disimpukain baihwai 

uji regresi ini terjaidi maisailaih 

heteroskedaistisitais 

 

d. Uji Regresi Linier 
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Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat 

perhitungan regresi linier sederhana, sehingga 

dapat di sususn persamaan sebagai berikut :  

Y= 8,435+0,777X1 

 
Berdasarkan tabel di atas dilihat 

perhitungan regresi linier sederhana, 

sehingga dapat di susun persamaan sebagai 

berikut : Y = 11,497 + 0,730  X2 

 
Dari tabel 4.19 uji regresi linier 

berganda ini dimaksud untuk mengetahui 

seberapa besarpengaruh variabel X1 dan X2 

terhadap variabel Y. Dalam penelitian ini adalah 

kualitas pelayanan (X1) dan Promosi (X2) 

terhadap keputusan pembelian (Y). Berikut ini 

olahan data regresi dengan SPSS versi 20 yang 

dapat dililhat pada tabel berikut ini: 

 Berdasarkan hasil perhitungan 

regresi  pada tabel diatas, maka dapat diperoleh 

persamaan regresinya yaitu :  

Y = 6,072+ 0,361X1+0,492X2+e 

Dari persamaan diatas, maka dapat 

disimpulkan sebagai berikut : 

a. Konstanta (a) sebesar  6,072 yang 

menunjukan jika variabel kualitas 

pelayanan dan promosi dianggap konstanta 

meningkat, maka keputusan pembelian 

akan tetap bernilai 6,072. 

b. Pengaruh Kualitas Pelayanan (X1) 

terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

berdasarkan hasil perhitungan pada tabel , 

koefisien regresi variabel X1 diperoleh 

sebesar 0,361 X1 artinya jika kualitas 

pelayanan mengalami kenaikan satu 

kesatuan, maka akan mengakibatkan 

terjadinya perubahan pada Y sebesar 0,361 

point. 

c. Pengaruh Promosi (X2) terhadap Keputsan 

pembelian (Y) berdasarkan hasil 

perhitungan pada tabel, koefisien regresi 

variabel X2 diperoleh sebesar 0,492 X2 

artinya jika promosi mengalami kenaikan 

satu kesatuan , maka akan mengakibatkan 

terjadinya perubahan Y sebesar 0,492 

point. 

 

e. Uji Koefisien Determinasi 

 
 Berdasarkan tabel 4.15 diperoleh koefisien 

determinasi R Square (R2) = 0,756, maka KD 

= R2 x 100% = 0,756 x 100% = 0,756%, jadi 

dapat disimpulkan bahwa kualitas pelayanan 

dan promosi berpengaruh sebesar 75,6% 

terhadap keputusan pembelian. 

 

f. Koefisien korelasi (R) 

 
Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat 

bahwa koefisien korelasi (R) sebesar 0,784, 

maka dapat disimpulkan bahwa variabel 

kualitas pelayanan (X1) secara parsial memiliki 

tingkat kekuatan hubungan yang kuat dan 

positif terhadap keputusan pembelian (Y) 

dimana nilai R sebesar  0,784 > 0. 
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Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat 

bahwa nilai koefisien korelasi (R) sebesar 

0,835, maka dapat disimpulkan bahwa variabel 

promosi (X1) secara parsial memiliki tingkat 

kekuatan hubungan yang kuat dan positif 

terhadap keputusan pembelian (Y) dimana nilai 

R sebesar 0,835 > 0. 

 
Berdasarkan tabel diatas , dapat dilihat 

bahwa nilai koefisien korelasi (R) sebesar 

0.870, maka dapat disimpulkan bahwa variabel 

kualitas pelayanan (X1) dan Promosi (X2) 

secara simultan memiliki tingkat kekuatan 

hubungan yang sangat kuat dan positif terhadap 

keputusan pembelian (Y) dimana nilai R sebesar 

0,870 >0. 

 

g. Uji Hipotesis 

 
Pengaruhi dari masing-masing 

variabel X1 (kualitas pelayanan) dan X2 

(Promosi) terhadap Y (keputusan 

pemeblian) dapat dilihat dari arah tanda 

dan tingkat signifikansi (probabilitas) 

dimana semua variabel mempunyai arah 

yang positif dan berpengaruh signifikan 

karena nilai signifikan <0,05. Atau pada t 

tabel dengan nilai signifikan <0.05 maka 

diperoleh t tabel 1,985. 

a. Pengaruh kualias pelayanan (X1) 

terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Hasil uji parsial (uji t) 

antara kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian menunjukan nilai 

t hitung > t tabel (4.857) >1,985) dari 

sig < 0,05 (0,001<0,05) sehingga Ho di 

tolak dan Ha diterima yang artinya 

“terdapat pengaruh kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian pad 

Minimarket Mujahidin Mart” 

b. Pengaruh promosi (X2) terhadap 

keputusan pembelian konsumen hasil 

uji parsial (uji t) antara promosi 

terhadap keputusan pembelian 

menunjukan nilai t hitung > t tabel 

(7.503> 1,985) dari 0,05 (0,000 < 0,05) 

sehingga ha diterima dan Ho ditolak 

yaitu “terdapat pengaruh promosi 

terhadap keputusan pembelian” Hasil 

pengujian koefisien korelasi (R). 

 
Dari hasik uji F dapat diperoleh nilai F 

hitung >F tabel yaitu 150,394 > 3,09 dan nilai 

sig  < 0.05 atau 0,001 < 0,005 terdapat 

pengaruh kualitas pelayanan dan promosi 

secara simultan terhadap keputusan pembelian 

pada Minimarket Mujahidin Mart 

 

5. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil analisis data yang telah 

dilakukan terhadap seluruh data yang diperoleh, 

maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut :  

a. Berdasarkan rumus masalah maka kualitas 

pelayanan memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadapi keputusan pembelian 

dimana diperoleh nilai t hitung > t tabel 

(4.857) >1,985) dari sig < 0,05 (0,001<0,05)  
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b. Berdasarkan rumusan masalah maka promosi 

memiliki pengaruh yang positif san signifikan 

terhadap keputusan pemebelian diamana 

diperoleh nilai t hitung > t tabel (7.503> 1,985) 

dari 0,05 (0,001 < 0,05). 

c. Berdasarkan rumusan maka kualitas 

pelayanan dan promosi memiliki pengaruh 

yang positf dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian diamana diperoleh f hitung > f tabel 

yaitu 150,394 > 3,09 dan nilai sig  < 0.05 atau 

0,001 < 0,005 
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