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Abstract 

 

The aim of this research is to determine and test the influence of promotions and service quality on 

consumer purchasing decisions at Kopi Kenangan Cabang Ruko Cilandak KKO South Jakarta. This 

reserach used quantitative method with an associative approach. The sampling technique used was 

purposive random sampling which used a sample 0f 100 respondents. Data collection techniques using 

questionnaires and literature study. The data analysis techniques used are instruments testing, classical 

assumption testing, linear regression analysis, correlation coefficient analysis, coefficient of determination 

analysis and hypothesis testing. The results of the partial hypothesis test between promotion and purchasing 

decisions obtained a tcount value 8,813 > 1,660 with a significant level of 0,000 < 0,05. Then H0 is rejected 

and Ha is accepted. The results of the partial hypothesis test between service quality and purchasing 

decisions obtained a tcount value 1,998 > 1,660 with a significant level of 0,049 < 0,05. Then H0 is rejected 

and Ha is accepted. The results of the simultaneous hypothesis test between promotion, service quality and 

purchasing decisions obtained a Fcount value 178,090 > Ftable 3,09 with a significant level of 0,000 < 

0,05. Then H0 is rejected and Ha is accepted. The results of the coefficient of determination of promotion 

and service quality simultaneously contributed to the purchasing decisions variable 78,6% while the 

remaining 21,4% was caused by other variables. 
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Abstrak 

 

Tujuan penelitian ini untuk mengetahui dan menguji pengaruh promosi dan kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada Kopi Kenangan Cabang Ruko Cilandak KKO Jakarta 

Selatan. Metode penelitian ini jenis kuantitatif dengan pendekatan asosiatif. Teknik sampling yang 

digunakan adala purposive random sampling yang menggunakan sampel sebanyak 100 responden. Teknik 

pengumpulan data menggunakan kuesioner dan studi pustaka. Teknik analisis data yang digunakan adalah 

uji instrumen, uji asumsi klasik, analisis regresi linier, analisis koefisen kolerasi, analisis koefisien 

determinasi, dan uji hipotesis. Hasil uji hipotesis secara parsial antara promosi terhadap keputusan 

pembelian diperoleh nilai t_(hitung )8,813 > t_(tabel )1,660 dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05. Maka 

H0 ditolak dan Ha diterima. Hasil uji hipotesis secara parsial antara kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian diperoleh nilai t_(hitung )1,998 > t_(tabel )1,660 dengan tingkat signifikan 0,049 < 0,05. Maka 

H0 ditolak dan Ha diterima. Hasil uji hipotesis secara simultan antara promosi dan kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian diperoleh nilai F_(hitung )178,090 > F_(tabel )3,09 dengan tingkat 

signifikan 0,000 < 0,05. Maka H0 ditolak dan Ha diterima. Hasil koefisien determinasi promosi dan kualitas 
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pelayanan secara simultan memberikan kontribusi sebesar 78,6% sedangkan sisanya 21,4% disebabkan 

oleh variabel lain. 

 

Kata Kunci: Promosi; Kualitas Pelayanan; Keputusan Pembelian 

 

1. PENDAHULUAN 

Kopi menjadi salah satu hal yang tidak dapat 

dipisahkan dari gaya hidup manusia saat ini. 

Sarapan, makan siang, makan malam, perjamuan, 

dan saat santai kopi masih menjadi salah satu 

minuman yang diminati. Kepopuleran kopi inilah 

menjadi hal yang sangat menjanjikan untuk usaha 

bisnis saat ini. Kopi sendiri ditemukan sejak abad 

ke 17 di Ethiopia. Namun kopi mulai memasuki 

Indonesia sejak tahun 1830 hingga 1870 yang pada 

saat itu era tanam paksa saat penjajahan Belanda.  

Perkembangan kopi sendiri tidak terlepas 

dari akibat perkembangan teknologi juga. 

Kemajuan transportasi dan informasi yang pesat 

memungkinkan produksi kopi baik ekspor, impor, 

distribusi kopi jauh lebih cepat dan efisien ke 

seluruh penjuru dunia. Hal ini mengakibatkan 

meningkatnya permintaan serta penawaran kopi. 

Dengan meningkatnya hal tersebut juga membuat 

kesadaran masyarakat akan kualitas serta jenis 

variasi kopi juga meningkat. Hal ini membuat kopi 

menjadi salah satu lambang perdagangan 

internasional, budaya, dan kenikmatan di era 

globalisasi saat ini. Industri kopi terus mengalami 

perkembangan seiring berjalan dan majunya 

teknologi dengan berbagai inovasi yang diberikan 

dan upaya menjaga keberlanjutan dengan 

mengapresiasi akar budaya dan sejarah 

panjangnya. 

Gapmaps, spesialis perangkat lunak 

pemetaan berbasi cloud meluncurkan laporan kafe 

tahunan pertamanya. Laporan ini memantau dan 

menganalisis 12 perusahaan di 3.800 lokasi di 

seluruh Indonesia. Salah satu temuan tersebut 

adalah Kopi Janji Jiwa memiliki keberadaan 

jaringan toko yang paling tinggi dengan lebih dari 

900 lokasi. Di posisi berikutnya ada Kopi 

Kenangan dengan jaringan toko terbesar kedua di 

Indonesia dengan 868 lokasi diikuti oleh Starbucks, 

Chatime, J.Co, dan kedai Kopi Kulo dengan 

jaringan toko yang cukup besar diatas 250 lokasi. 

”Kopi Kenangan” merupakan salah satu 

brand usaha kopi di Indonesia yang sudah ada sejak 

tahun 2017. Kopi Kenangan sendiri didirikan 

ditengah-tengah trend yang sedang berkembang di 

dunia industri Food and Beverages. Alasan dibalik 

nama ”Kenangan” itu sendiri dikarenakan ingin 

memfokuskan pada nama kenangan dengan 

harapan dapat memperlakukan setiap konsumen 

yang datang ke gerai sebagai teman dan setiap 

cangkir kopi yang dibuat dapat meninggalkan 

kenangan yang baik bagi para konsumennya. 

Istilah ”Kopi Kenangan hanyalah istilah pemasaran 

belaka. Pengalaman dan interpretasi setiap 

konsumen dapat beragam. Oleh karena itu, 

konsumen disarankan untuk mencoba dan menilai 

sendiri bukan karena hanya nama uniknya saja. 

Sejak pertama kali didirikan, Kopi 

Kenangan memiliki komitmen yang tinggi untuk 

memberikan layanan prima dalam upaya mencapai 

tujuan utamanya, yaitu meningkatkan penjualan 

dan menarik pembeli agar berkunjung ke outlet 

Kopi Kenangan. Banyak perusahaan menetapkan 

target penjualan tinggi, namun seringkali gagal 

membekali karyawannya dengan pengetahuan dan 

keterampilan memadai dalam hal penjualan. Hal ini 

berdampak pada menurunnya kinerja dan hasil 

yang dicapai perusahaan. Tentu saja, hal ini akan 

merugikan perusahaan karena tidak dapat 

memaksimalkan keuntungan. 

Salah satu yang mempengaruhi keputusan 

pembelian seseorang adalah promosi. Menurut 

Kotler dan Keller (2016:156) dalam Rosmayati, 

Hanifah, dan Budiman (2020:187) promosi adalah 

suatu sarana agar perusahaan berusaha 

menginformasikan, membujuk dan mengingatkan 

konsumen secara langsung maupun tidak langsung 

tentang produk dan merek yang dijual.  

Promosi menurut Tjiptono (2017:39) 

dalam Silitonga (2021:33) merupakan elemen 

bauran pemasaran yang berfokus pada upaya 

menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan 

kembali konsumen akan merek dan produk 

perusahaan. Menurut Suharto (2018:11) promosi 

adalah suatu aktivitas komunikasi yang dilakukan 

oleh seorang atau suatu perusahaan dengan 

masyarakat luas, dimana tujuannya adalah untuk 

memperkenalkan sesuatu (barang atau jasa) kepada 

masyarakat dan sekaligus mempengaruhi 
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masyarakat luas agar membeli dan 

menggunakan produk tersebut. 
Penelitian yang dilakukan oleh Rosmayati, 

Hanifah, dan Budiman (2020:189) menyatakan 

bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Semakin tinggi nilai promosi maka hal 

ini akan mempengaruhi keputusan pembelian 

seseorang.  

Selain dari promosi seseorang memutuskan 

membeli suatu produk berdasarkan dari kualitas 

pelayanan yang diperoleh. Kualitas pelayanan 

menjadi salah satu alasan seseorang dalam 

membeli suatu produk. Menurut Tjiptono & 

Chandra (2016:39) dalam Rosmayati, Hanifah, dan 

Budiman (2020:187) kualitas pelayanan adalah 

ukuran seberapa bagus layanan yang diberikan 

mampu sesuai dengan harapan pelanggan. Kualitas 

layanan diwujudkan melalui pemenuhan kebutuhan 

dan keinginan pelanggan serta ketepatan 

penyampaiannya dalam mengimbangi atau 

melampaui harapan pelanggan mengenai suatu 

produk yang diinginkan. Ada beberapa aspek yang 

perlu diperhatikan mencakup pelayanan langsung, 

termasuk fasilitas fisik, peralatan staff, dan fasilitas 

komunikasi. Selain itu, kemampuan untuk 

memberikan layanan yang cepat dan memuaskan 

menjadi salah satu hal yang patut diperhatikan. 

 Penelitian yang dilakukan oleh Rosmayati, 

Hanifah, dan Budiman (2020:189) menyatakan 

adanya pengaruh positif kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini mengartikan 

bahwa konsumen masih memikirkan kualitas 

pelayanan yang diberikan oleh seorang penjual 

untuk memutuskan pembeli membeli suatu produk. 

Apabila pelayanan yang diberikan baik maka 

pembeli akan memutuskan untuk membeli dan 

merekomendasikan kepada keluarga,rekan dan 

koleganya produk tersebut.  

Dari uraian diatas, peneliti tertarik 

mengadakan penelitian dengan variabel-variabel 

berupa Promosi sebagai variabel X1, dan Kualitas 

Pelayanan sebagai variabel X2 terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen sebagai variabel Y. Maka 

penelitian ini berjudul ”Pengaruh Promosi dan 

Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen Di Kopi Kenangan Cabang 

Ruko Cilandak KKO Jakarta Selatan”. 

2. PENELITIAN YANG TERKAIT 

Wahyu Nurul Faroh, Vol. 4 No. 2, Tahun 

2017, Kreatif Jurnal Ilmiah Prodi Manajemen 

Universitas Pamulang. Analisa Pengaruh Harga, 

Promosi, dan Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian (Studi Pemasaran Online Melalui 

Jejaring Sosial Facebook “Perawatan Wajah”). 

Hasil penelitian menyatakan bahwa variabel harga, 

promosi dan pelayanan berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. Besarnya pengaruh 

harga, promosi dan pelayanan terhadap keputusan 

pembelian sebesar 69,4% sedangkan sisanya 

30,6% dipengaruhi variabel lain.  

Wendisthe dan Manek, ISSN: 2088-2149, 

Vol. 13 No. 01, Tahun 2024, Jurnal Bakti 

Saraswati. Pengaruh Kualitas Layanan, Persepsi 

Harga, dan Promosi Penjualan Terhadap 

Keputusan Pembelian PT Tiara Indah Abadi 

Plaggio Vespa Gianyar. Hasil penelitian 

menyatakan bahwa variabel kualitas layanan dan 

persepsi harga mempengaruhi keputusan 

pembelian. Sedangkan variabel promosi penjualan 

tidak mempengaruhi keputusan pembelian.  

Djafar, Yantu, Sudirman, Hinelo, dan Hasiru 

ISSN: 2963 – 5160, Vol. 1 No. 2, Tahun 2023, 

Journal Of Economic and Business Education. 

Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian Di CV. Mufidah Kota Gorontalo. Hasil 

penelitian menyatakan bahwa variabel kualitas 

pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Besar pengaruh kualitas pelayanan 

terhadap keputusan pembelian sebesar 43% sisanya 

57% dipengaruhi oleh variabel kain.  

Fernando dan Simbolon, ISSN: 1979 – 0856, 

Vol. 15 No. 1C, Tahun 2022, Jurnal Ekonomi dan 

Bisnis. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Unilever (Studi Kasus 

Mahasiswa Universitas Advent Indonesia). Hasil 

penelitian menyatakan bahwa variabel promosi 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Besarnya pengaruh variabel promosi terhadap 

keputusan pembelian sebesar 61,7% sisanya 38,3% 

dipengaruhi oleh variabel lain.  

Tolan, Pelleng dan Punuindoong, ISSN: 

2723 – 0112, Vol. 2 No.5, Tahun 2021, Jurnal 

Productivity. Pengaruh Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Di Online Shop Mita (Studi 

Pada Masyarakat Kecamatan Wanera Kelurahan 

Karombasan Selatan Lingkungan IV Kota 

Manado). Hasil penelitian menyatakan bahwa 



JORAPI : Journal of Research and Publication Innovation  

Vol. 2, No. 4, October 2024 ISSN : 2985-4768 

Halaman : 3159-3169 

 

 

 
 https://jurnal.portalpublikasi.id/index.php/JORAPI/index 3162 

 

variabel promosi berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Besar pengaruh variabel 

promosi penjualan terhadap keputusan pembelian 

sebesar 93,1% sedangkan sisanya 6,9% 

dipengaruhi oleh variabel lain.  

Rosmayati, Hanifah dan Budiman, ISSN : 

1412 – 5897, Tahun 2020, Vol.19 No. 03, Jurnal 

Wacana Ekonomi. Pengaruh Promosi Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Kopi 

Pada Mahkota Java Coffee Garut. Hasil penelitian 

menyatakan bahwa variabel promosi dan kualitas 

pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Besarnya pengaruh promosi dan 

kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 

sebesar 19% sisanya 81% dipengaruhi oleh 

variabel lain.  

Solihin, ISSN : 2580 – 3220, Tahun 2020, 

Jurnal Mandiri : Ilmu Pengetahuan, Seni, dan 

Teknologi. Pengaruh Kepercayaan Pelanggan Dan 

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen Pada Online Shop Mikaylaku Dengan 

Minat Beli Sebagai Variabel Intervening. Hasil 

penelitian menyatakan bahwa variabel promosi dan 

kualitas pelayanan berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Besarnya pengaruh kualitas 

pelayanan dan promosi terhadap keputusan 

pembelian sebesar 51,9% sedangkan sisanya 

48,1% dipengaruhi variabel lain.  

Maretiana dan Abidin, ISSN: 0285 – 6911, 

Vol. 14 No. 3, Tahun 2022, Jurnal Manajemen. 

Pengaruh Harga, Kualitas Pelayanan dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada 

Konsumen Riffa Store Di Kota Tenggarong). Hasil 

penelitian menyatakan bahwa variabel harga, 

kualitas pelayanan dan promosi secara parsial 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Besarnya pengaruh harga, kualitas pelayanan dan 

promosi terhadap keputusan pembelian sebesar 

63,90% sedangkan sisanya 36,10% dipengaruhi 

oleh variabel lain.  

Sehroh dan Fadhillah, ISSN: 2550-0694, 

Vol. 19 No.1, Tahun 2024, Visionida : Jurnal 

Manajemen dan Bisnis. Pengaruh Promosi Dan 

Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen Shopee Di Wilayah 

Surabaya. Hasil penelitian menyatakan bahwa 

promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Besarnya pengaruh 

variabel promosi dan kualitas pelayanan sebesar 

73,2%, sedangkan 26,8% dipengaruhi oleh variabel 

lainnya.  

Cennatal dan Purba, No ISSN: 2548 – 1622, 

Vol. 5 No. 1, Tahun 2020, Jurnal Manajemen dan 

Bisnis. Pengaruh Promosi, Kualitas Pelayanan, 

dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada PT SAF Mitra Abadi. Hasil 

penelitian menyatakan bahwa variabel promosi, 

kualitas pelayanan, dan kualitas produk secara 

parsial berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. Besarnya pengaruh variabel promosi, 

kualitas pelayanan dan kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian sebesar 39,90%, sedangkan 

sisanya 60,10% dipengaruhi variabel lain. 

 

3. METODE PENELITIAN 

a. Uji Instrumen Data 

Dalam suatu penelitian, data mempunyai 

kedudukan yang sangat penting. Hal ini 

dikarenakan data merupakan penggambaran 

variabel yang diteliti dan berfungsi sebagai alat 

pembuktian hipotesis. Valid atau tidaknya data 

sangat menentukan kualitas dari suatu data 

tersebut. Hal ini tergantung instrumen yang 

digunakan apakah sudah memenuhi asas 

validitas dan reabilitas. 

1) Uji Validitas 

Validitas adalah uji yang menunjukkan 

derajat ketetapan antara data yang 

sesungguhnya terjadi pada objek dengan 

data yang dapat dikumpulkan oleh peneliti. 

Dalam bukunya Ghozali (2017:52) 

berpendapata suatu kuesioner akan 

dikatakan valid jika pertanyaan pada 

kuesioner mampu untuk menjelaskan 

sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner 

tersebut. Uji validitas dapat dilakukan 

melalui tabel Item-Total Statistics. 

2) Uji Reliabilitas 

Uji reabilitas merupakan serangkaian 

pengukuran atau serangkaian alat ukur yang 

memiliki konsistensi bila pengukuran yang 

dilakukan dengan alat ukur itu dilakukan 

secara berulang. Ghozali (2017:47) 

berpendapat reabilitas merupakan alat 

untuk menguji konsitenan jawaban 

responden atas pertanyaan di kuesioner. 

Suatu kuesioner dapat dikatakan reliabel 

jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan 

adalah konsisten atau stabil dari waktu ke 
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waktu. Rumus yang digunakan pada 

penelitian ini reliabilitas dicari dengan 

rumus alpha atau cronbach’s alpha 

dikarenakan instrument pertanyaan 

kuesioner yang dipakai merupakan 

rentangan antara beberapa nilai dalam hal 

ini menggunakan skala rating 1 sampai 

dengan 5 

 

b. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

Menurut Ghozali (2017:160) uji normalitas 

bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi, variabel penggangu atau 

residual memiliki distribusi normal. Seperti 

yang diketahui bahwa Uji T dan F 

mengasumsikan bahwa nilai residual 

mengikuti distribusi normal. Dalam 

pengujian ini menggunakan software SPSS 

versi 26. 

2) Uji Multikolinieritas 

Menurut Ghozali (2017:105) uji 

multikolinearitas bertujuan untuk menguji 

apakah model regresi ditemukan adanya 

kolerasi yang tinggi atau sempurna antar 

variabel bebas (independen). Model regresi 

yang baik seharusnya tidak terjadi kolerasi 

di antara variabel independen. Jika variabel 

independen saling berkolerasi, maka 

variabel-variabel itu tidak orthogonal. 

Variabel orthogonal adalah variabel 

independen yang nilai kolerasi antar sesama 

variabel independen adalah sama dengan 

nol 

3) Uji Autokorelasi  

Menurut Ghozali (2017:110) uji 

autokolerasi bertujuan untuk menguji 

apakah dalam model regresi linier ada 

kolerasi penggangu (residual) pada periode 

t dengan kesalahan penganggu pada periode 

t-1 (sebelumnya). Jika terjadi kolerasi, 

maka dinamakan ada problem autokolerasi. 

Autokolerasi muncul karena observasi yang 

berurutan secara sepanjang waktu berkaitan 

satu sama lainnya. Autokolerasi terjadi 

kesalahan penganggunya saling kolerasi 

satu sama lainnya. Uji untuk mengetahui 

adanya autokolerasi dalam suatu penelitian 

yaitu menggunakan uji Durbin-Watson 

4) Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk 

Ghozali (2017:139) berpendapat uji 

heterokedastisitas bertujuan untuk 

mengetahui apakah dalam model regresi 

terjadi ketidaksamaan varian dari suatu 

residual pengamatan ke pengamatan lain. 

Untuk mengetahui ada tidaknya 

heterokedastisitas dalam penelitian ini 

dengan menggunakan uji Glejser. 

Ketentuan dalam uji Glejser menurut 

Ghozali (2017:142) dapat melihat hasil uji 

residual absolut yang diregresi dengan 

variabel independent 

 

c. Analisis Regresi Linier 

1) Analisis Regresi Linier Sederhana 

Sugiyono (2017:277) berpendapat analisis 

regresi digunakan untuk melakukan 

prediksi bagaimana perubahan nilai 

variabel dependen bila nilai variabel 

independen dinaikkan/diturunkan. Dalam 

penelitian ini dilakukan pengujian regresi 

linier sederhana 

 
2) Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi digunakan untuk 

melakukan prediksi bagaimana perubahan 

nilai variabel dependen bila nilai variabel 

independen dinaikkan/diturunkan. Dalam 

penelitian ini dilakukan pengujian regresi 

linier berganda 

 
d. Uji Koefisien Korelasi 

Analisis kolerasi menurut Sugiyono (2017:216) 

digunakan untuk mengetahui kekuatan 

hubungan antara kolerasi kedua variabel dimana 

variabel lainnya dianggap berpengaruh 

dikendalikan atau dibuat tetap (sebagai variabel 

control). 

 

e. Analisis Koefisien Determinasi 

Menurut Putri (2023:75) analisis koefisien 

determinasi digunakan untuk mengetahui 

besarnya pengaruh antara variabel independen 

terhadap variabel dependen baik secara parsial 

maupun simultan. Menurut Supangat 

(2016:350) dalam Putri (2023:75) koefisien 

determinasi merupakan besaran untuk 
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menunjukkan tingkat kekuatan hubungan antara 

dua variabel atau lebih dalam bentuk persen 

 

f. Uji Hipotesis 

1) Uji Regresi Parsial (Uji t) 

Uji t atau uji parsial digunakan untuk 

menguji bagaimana pengaruh masing-

masing variabel independen terhadap 

variabel dependen 

2) Uji Simultan (Uji F) 

Uji F digunakan untuk menguji pengaruh 

semua variabel independen secara bersama-

sama atau simultan terhadap variabel 

dependen. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

a. Uji Validitas 

 
Berdasarkan tabel 4.8 diatas dapat dilihat 

bahwa setiap masing-masing pertanyaan 

memiliki nilai R hitung > R tabel, maka dapat 

disimpulkan tiap pertanyaan kuesioner dalam 

penelitian ini valid. 

 

b. Uji Reliabilitas 

 
Berdasarkan tabel 4.9 diatas dapat dilihat 

bahwa nilai r alpha hitung seluruh variabel lebih 

besar dibandingkan dengan nilai Cronbach’s Alpha, 

sehingga dapat disimpulkan seluruh variabel yang 

diteliti dalam penelitian ini reliabel. 

 

c. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

 
Berdasarkan tabel 4.10 diatas dapat dilihat 

bahwa hasil nilai Asymp. Sig (2-tailed) 0,200 > 

0,05 yang artinya bahwa data dalam penelitian 

ini berdistribusi normal. Dari kedua hasil uji p 

plot dan uji Kolmogorov Smirnov menunjukkan 

bahwa dalam penelitian ini berdistribusi normal 

 

2) Uji Heteroskedastisitas 

 
Berdasarkan gambar 4.2 diatas hasil uji 

heterokedastisitas berdasarkan uji scatter 

plot diperoleh data dalam penelitian ini 

tidak ada gejala heterokedastisitas. Hal ini 

dapat dilihat dimana data menyebar dan 

tidak membentuk suatu pola tertentu. Dapat 

disimpulkan bahwa data dalam penelitian 

ini tidak ada gejala heterokedastisitas 

 

3) Uji Multikolinearitas 
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Berdasarkan tabel 4.12 diatas 

maka dapat dilihat bahwa nilai VIF untuk 

variabel promosi dan kualitas pelayanan 

sebesar 3,656 < 10, dimana ini 

menunjukkan bawah penelitian ini tidak 

ada gejala multikolinearitas. Hal ini 

didukung dengan nilai tolerance variabel 

promosi dan kualitas pelayanan sebesar 

0,274 > 0,10 dimana hal ini juga 

menunjukkan bahwa variabel promosi dan 

kualitas pelayanan tidak menunjukkan 

adanya gejala multikolinearitas 

 

4) Uji Autokorelasi 

 
Berdasarkan tabel 4.13 diatas maka 

dapat dilihat hasil uji autokolerasi durbin 

watson senilai 1,728. Nilai durbin watson 

akan dibandingkan dengan nilai tabel 

durbin watson dengan menggunakan nilai 

signifikan 0,05 dan data 100 serta 3 variabel 

dependen dan independen (k=3). Maka 

diperoleh dU = 1,7152 dan nilai 4-dU = 

2,077. Pada tabel durbin watson (dU < DW 

< 4-dU) (1,7152 < 1,728 < 2,077). Maka 

kesimpulannya pada penelitian ini tidak 

terdapat gejala autokolerasi 

 

d. Uji Regresi Linier 

  

Berdasarkan tabel 4.14 diatas hasil 

regresi linier sederhana variabel promosi 

terhadap keputusan pembelian dapat 

diterapkan nilai persamaaan regresinya yaitu 

Y = 2,223 + 1,057X1 yang menujukkan 

bahwa nilai konstanta sebesar 2,223 

menunjukkan bahwa variabel promosi 

dianggap tetap, maka perubahan keputusan 

pembelian sebesar 2,223, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa promosi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian pada Kopi 

Kenangan Cabang Ruko Cilandak KKO 

Jakarta Selatan, dimana bertambahnya 

sebesar 1% akan berdampak bertambahnya 

sebesar 2,395 

 
Berdasarkan tabel 4.15 diatas hasil 

regresi linier sederhana variabel promosi 

terhadap keputusan pembelian dapat 

diterapkan nilai persamaaan regresinya yaitu 

Y = 3,085 + 1,147X2 yang menujukkan 

bahwa nilai konstanta sebesar 3,085 

menunjukkan bahwa variabel promosi 

dianggap tetap, maka perubahan keputusan 

pembelian sebesar 3,085 sehingga dapat 

disimpulkan bahwa promosi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian pada Kopi 

Kenangan Cabang Ruko Cilandak KKO 

Jakarta Selatan, dimana bertambahnya 

sebesar 1% akan berdampak bertambahnya 

sebesar 3,280. 

 
Berdasarkan tabel 4.16 diatas dapat 

diproleh persamaan regresi linier berganda 

sebagai berikut: 

Y = 0,188 + 0,874X1 + 0,257X2 + e 
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Persamaan regresi diatas mempunyai arti 

sebagai berikut: 

a. Koefisien kosntanta senilai 0,188 

 Konstanta sebesar 0,188 menunjukkan 

bahwa jika variabel promosi dan kualitas 

pelayanan bernilai nol (0) maka 

Keputusan pembelian akan bernilai 

positif. 

b. Nilai koefisien promosi (X1) sebesar 

0,874 dengan arah positif, artinya apabila 

variabel promosi (X1) mengalami 

kenaikan sebesar satu satuan maka akan 

meningkatkan keputusan pembelian (Y) 

sebesar 0,874 dengan asumsi bahwa 

variabel independen lain konstan/tetap. 

c. Nilai koefisien kualitas pelayanan (X2) 

sebesar 0,257 dengan arah positif, artinya 

apabila variabel kualitas pelayanan (X2) 

mengalami kenaikan sebesar satu satuan 

maka akan meningkatkan keputusan 

pembelian (Y) sebesar 0,257 dengan 

asumsi bahwa variabel independen 

lainnya konstan/tetap. 

 

e. Analisis Koefisien Korelasi  

 
Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat hasil 

uji koefisien kolerasi yang diperoleh senilai 

0,882. Sesuai dengan ketentuan interval 

koefisien, hasil 100 responden dalam penelitian 

menunjukkan bahwa koefisien korelasi berada 

pada tingkat 0,800-1,000 yang dapat diartikan 

sebagai tingkat keeretan kolerasi antar variabel 

sangat kuat. 

 
Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat hasil 

uji koefisien kolerasi yang diperoleh senilai 

0,800. Sesuai dengan ketentuan interval 

koefisien, hasil 100 responden dalam penelitian 

menunjukkan bahwa koefisien korelasi berada 

pada tingkat 0,800-1,000 yang dapat diartikan 

sebagai tingkat keeretan kolerasi antar variabel 

sangat kuat 

 
Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat hasil 

uji koefisien kolerasi yang diperoleh senilai 

0,887. Sesuai dengan ketentuan interval 

koefisien, hasil 100 responden dalam penelitian 

menunjukkan bahwa koefisien korelasi berada 

pada tingkat 0,800-1,000 yang dapat diartikan 

sebagai tingkat keeretan kolerasi antar variabel 

sangat kuat 

 

f. Uji Koefisien Determinasi 

 
 Berdasarkan tabel diatas model summary 

tersebut dihasilkan nilai R Square sebesar 0,777. 

Hal ini menunjukkan bahwa sebesar 77,7% 

Promosi (X1) berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian (Y), sedangkan sisanya sebesar 

22,3% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak 

diteliti dalam penelitian ini. 

 
Berdasarkan tabel diatas model summary 

tersebut dihasilkan nilai R Square sebesar 0,641. 

Hal ini menunjukkan bahwa sebesar 64,1% 

Kualitas Pelayanan (X2) berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian (Y), sedangkan sisanya 

sebesar 35,9% dipengaruhi oleh faktor lain yang 

tidak diteliti dalam penelitian ini. 
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Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat 

bahwa hasil R Square senilai 0,786 atau 78,6%. 

Maka dapat disimpulkan bahwa dalam 

penelitian ini promosi dan kualitas pelayanan 

mempengaruhi keputusan pembelian hanya 

sebesar 78,6% sedangkan 21,4% dipengaruhi 

oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini 

 

g. Uji Hipotesis 

 
Berdasarkan tabel 4.19 diatas dijelaskan 

hasil penelitian sebagai berikut: 

a. Hasil uji parsial variabel X1 (Promosi) 

terhadap variabel Y (Keputusan 

Pembelian) menunjukkan nilai t hitung 

8,813 > t tabel 1,660 dengan nilai 

signifikan 0,000 < 0,05, maka secara 

parsial variabel X1 (promosi) berpengaruh 

secara positif terhadap variabel Y 

(Keputusan Pembelian). 

b. Hasil uji parsial variabel X2 (Kualitas 

Pelayanan) terhadap variabel Y 

(Keputusan Pembelian) menunjukkan nilai 

t hitung 1,998 > t tabel 1,660 dengan nilai 

signifikan 0,049 < 0,05, maka secara 

parsial variabel X2 (kualitas pelayanan) 

berpengaruh positif terhadap variabel Y 

(Keputusan Pembelian). 

 

Berdasarkan tabel 4.20 diatas dapat 

dilihat bahwa hasil f hitung senilai 178,090 

> F tabel 3,09 dengan nilai signifikan senilai 

0,000 < 0,05 maka dapat dikatakan bahwa 

dari hasil uji F variabel Promosi (X1) dan 

kualitas pelayanan (X2) secara bersama-

sama/simultan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian (Y). 

 

5. KESIMPULAN 

Berdasarkan uraian hasil dan pembahasan 

penelitian diatas serta hasil dari analisis mengenai 

pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian, maka kesimpulan dari 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

a. Secara parsial terdapat pengaruh positif antara 

Promosi (X1) terhadap Keputusan Pembelian 

(Y) Konsumen Kopi Kenangan Cabang Ruko 

Cilandak KKO Jakarta Selatan, hal tersebut 

dibuktikan dengan hasil nilai regresi Y = 2,223 

+ 1,057X1, koefisien kolerasi sebesar 0,882 

artinya secara parsial variabel Promosi dengan 

variabel Keputusan Pembelian memiliki 

tingkat hubungan yang kuat. Nilai koefisien 

determinasi atau kontribusi pengaruh Promosi 

(X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

adalah sebesar 0,777 atau 77,7%, sedangkan 

sisanya sebesar 22,3% dipengaruhi oleh faktor 

lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Uji 

hipotesis diperoleh nilai t hitung 8,813 > t 

tabel 1,660 dengan nilai signifikan 0,000 < 

0,05. Dengan demikian H_0 ditolak dan 

menerima H_1, hal ini menunjukkan bahwa 

adanya pengaruh yang signifikan antara 

Promosi (X1) terhadap Keputusan Pembelian 

(Y) Konsumen Kopi Kenangan Cabang Ruko 

Cilandak KKO Jakarta Selatan. 

b. Secara parsial terdapat pengaruh positif antara 

Kualitas Pelayanan (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) Konsumen Kopi Kenangan 

Cabang Ruko Cilandak KKO Jakarta Selatan, 

hal tersebut dibuktikan dengan hasil nilai 

regresi Y = 3,085 + 1,147X2, koefisien 

kolerasi sebesar 0,800 artinya secara parsial 

variabel Kualitas Pelayanan dengan variabel 

Keputusan Pembelian memiliki tingkat 

hubungan yang kuat. Nilai koefisien 

determinasi atau kontribusi pengaruh Kualitas 

Pelayanan (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) adalah sebesar 0,641 atau 
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64,1%, sedangkan sisanya sebesar 35,9% 

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. Uji hipotesis diperoleh 

nilai t hitung senilai 1,998 > t tabel 1,660 

dengan nilai signifikan 0,049 < 0,05. Dengan 

demikian H_0 ditolak dan menerima H_2, hal 

ini menunjukkan bahwa adanya pengaruh 

yang signifikan antara Kualitas Pelayanan 

(X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Konsumen Kopi Kenangan Cabang Ruko 

Cilandak KKO Jakarta Selatan. 

c. Secara simultan terdapat pengaruh positif 

antara Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan 

(X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Konsumen Kopi Kenangan Cabang Ruko 

Cilandak KKO Jakarta Selatan, hal tersebut 

dibuktikan dengan hasil nilai regresi berganda 

Y = 0,188 + 0,874X1 + 0,257X2, koefisien 

kolerasi sebesar 0,887 artinya secara parsial 

variabel Promosi dan Kualitas Pelayanan 

dengan variabel Keputusan Pembelian 

memiliki tingkat hubungan yang kuat. Nilai 

koefisien determinasi atau kontribusi 

pengaruh Promosi (X1) dan Kualitas 

Pelayanan (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) adalah sebesar 0,786 atau 

78,6%, sedangkan sisanya sebesar 21,4% 

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. Uji hipotesis diperoleh 

nilai f hitung senilai 178,090 > F tabel 3,09 

dengan nilai signifikan 0,000 < 0,05. Dengan 

demikian H_0 ditolak dan menerima H_3, hal 

ini menunjukkan bahwa adanya pengaruh 

yang signifikan secara simultan atau bersama-

sama antara Promosi (X1) dan Kualitas 

Pelayanan (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) Konsumen Kopi Kenangan 

Cabang Ruko Cilandak KKO Jakarta Selatan. 
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