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Abstrak. The purpose of this study is to determine the Promotion and Service Quality on Purchasing 
Decisions at PT. Wahanaartha Ritelindo Ciputat Branch both partially and simultaneously. The method 
used is quantitative. The population in this study was 4,000 consumers with the sampling technique using 
random sampling and the sample obtained in this study amounted to 100 respondents. The results of this 
study that Promotion has a significant effect on Purchasing Decisions with a simple regression equation Y 
= 30,878 + 0.207X1. Hypothesis testing obtained a calculated t value> t table or (5.720> 1.978). Thus 
Ho1 is rejected and Ha1 is accepted meaning there is a significant influence of Promotion on Purchasing 
Decisions. Service Quality does not have a significant effect on Purchasing Decisions simple regression 
equation Y = 30,878 + 0.049X2. Hypothesis testing obtained a calculated t value> t table or (1.276 
<1.978). Thus Ho2 is accepted and Ha2 is rejected meaning there is no significant influence of service 
quality on Purchasing Decisions. Promotion and Service Quality on Purchasing Decisions are generated 
using the multiple regression equation Y = 30,878 + 0.207X1 + 0.049X2. The hypothesis test obtained a 
calculated F value > F table or (17,439 > 2.670). Thus, Ho3 is rejected and Ha3 is accepted, meaning 
there is a significant simultaneous influence of Promotion and Service Quality on Purchasing Decisions 
Keywords: Promotion, Service Quality, Purchasing Decisions 
 
Abstrak. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Promosi dan Kualitas Pelayanan terhadap 
Keputusan Pembelian pada PT.Wahanaartha Ritelindo Cabang Ciputat baik secara parsial maupun secara 
simultan. Metode yang digunakan adalah kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini 4.000 konsumen dengan 
Teknik pengambilan sampel menggunakan sampling acak dan diperoleh sampel dalam penelitian ini 
berjumlah 100 responden. Hasil penelitian ini bahwa Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian dengan persamaan regresi sederhana Y = 30.878 + 0,207X1. Uji hipotesis diperoleh nilai t hitung 
> t tabel atau (5,720 > 1,978). Dengan demikian Ho1 ditolak dan Ha1 diterima artinya terdapat pengaruh 
yang signifikan Promosi terhadap Keputusan Pembelian. Kualitas Pelayanan tidak berpengaruh signifikan 
terhadap Keputusan pembelian persamaan regresi sederhana Y = 30.878 + 0,049X2. Uji hipotesis diperoleh 
nilai t hitung > t tabel atau (1.276 < 1,978). Dengan demikian Ho2 diterima dan Ha2 ditolak artinya terdapat 
tidak pengaruh yang signifikan kualitas pelayanan terhadap Keputusan Pembelian. Promosi dan Kualitas 
Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian dihasilkan dengan persamaan regresi berganda Y = 30.878 + 
0,207X1 + 0,049X2 dan Uji hipotesis diperoleh nilai F hitung > F tabel atau (17.439 > 2,670) dengan 
demikian Ho3 ditolak dan Ha3 diterima artinya terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan Promosi 
dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 
Kata Kunci: Promosi, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian 
 
 
PENDAHULUAN 

Di antara berbagai merek yang bersaing di pasar nasional, Honda merupakan pemimpin 
pasar yang dominan, dengan pangsa pasar yang terus meningkat dari tahun ke tahun. Honda 
dikenal dengan citra produk yang irit bahan bakar, desain modern, serta jaringan pelayanan purna 
jual yang luas. Namun, di tengah ketatnya persaingan dari merek lain seperti Yamaha, Suzuki, 
dan beberapa pendatang baru dari luar negeri, Honda tetap harus menjaga keunggulannya melalui 
strategi promosi yang tepat dan peningkatan kualitas pelayanan secara konsisten 
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Grafik di atas menunjukkan tren penjualan sepeda motor Honda di Indonesia selama empat 

tahun terakhir, yaitu dari 2021 hingga 2024. Pada tahun 2021, penjualan tercatat sebanyak 
3.870.660 unit. Angka ini kemudian mengalami peningkatan pada tahun 2022 menjadi 4.072.545 
unit, menandakan adanya pertumbuhan pasar setelah masa pemulihan dari pandemi 

 
Berdasarkan penjelasan sebelumnya, untuk melihat bagaimana kondisi sebenarnya di PT. 

Wahanaartha Ritelindo cabang Ciputat, dilakukan pra-survei dengan menyebarkan kuisioner 
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sementara, yang terdiri dari indikator mengenai keputusan pembelian dari 30 peserta. “Dalam 
penelitian kuantitatif, sampel dengan jumlah minimal 30 dianggap memadai untuk analisis karena 
sesuai dengan prinsip Teorema Limit Tengah.” Sugiyono (2019). Berdasarkan penyebaran 
kuisioner tersebut diperoleh data pada tabel 1.2 

 
Dengan hasil pra-survei tentang variabel keputusan pembelian, dapat disimpulkan bahwa 

promosi yang diberikan PT. Wahanaartha Ritelindo cabang Ciputat cukup baik dan menarik bagi 
pelanggan karena menurut pra-survei dari 30 responden telah terpenuhi sebesar 70,8% sedangkan 
29,2% responden menganggap promosi yang diberikan PT. Wahanaartha Ritelindo cabang 
Ciputat kurang memuaskan dibandingkan dengan perusahaan otomotif lainnya. Namun, dalam 
hasil nilai pra-survei tentang indikator prioritas dimana pelanggan atau peserta belum terpenuhi 
dalam kualitas pelayanan PT. Wahanaartha Ritelindo cabang Ciputat, hanya 33,9% responden 
menyatakan kualitas pelayanan PT. Wahanaartha Ritelindo cabang Ciputat sudah memuaskan, 
sementara 66,1% responden menyatakan kualitas pelayanan PT. Wahanaartha Ritelindo cabang 
Ciputat tidak memuaskan. Begitu pula pada hasil pra-survei tentang indikator frekuensi 
pembelian, terdapat 52,3% responden merasa bahwa proses pembelian pada PT. Wahanaartha 
Ritelindo cabang Ciputat mudah, sedangkan 47,7% merasa proses pembelian pada PT. 
Wahanaartha Ritelindo cabang Ciputat tidak mudah. Bersama ini penulis melampirkan data yang 
menguraikan dari kualitas pelayanan di PT. Wahanaartha Ritelindo cabang Ciputat yang 
mempengaruhi keputusan pembelian. 
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Berdasarkan tabel 1.3 di atas menunjukan 30 peserta pada PT Wahanaartha Ritelindo 

cabang Ciputat menilai kualitas pelayanan masih dirasakan kurang baik, karena 70% peserta 
memilih fasilitas pembelian online tidak mudah dan 73,3% peserta menilai karyawan PT 
Wahanaartha Ritelindo cabang Ciputat tidak tidak sigap dalam melayani. Berdasarkan penjelasan 
tersebut bukti fisik dan empati karyawan akan meningkatkan keputusan pembelian pelanggan. 
Akan tetapi bukti fisik dan empati karyawan yang kurang baik mempengaruhi keputusan 
pembelian sulit untuk tercapai. 
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Berdasarkan data, sumber penjualan terbesar berasal dari walk-in showroom dengan 

kontribusi 30,01%, menunjukkan bahwa interaksi langsung masih sangat efektif dalam 
mendorong pembelian. Di posisi kedua, sosial media menyumbang 24,98%, menandakan 
kekuatan strategi digital dalam menarik minat konsumen. Pameran atau pos penjualan juga 
memberikan hasil signifikan sebesar 19,98%, yang membuktikan efektivitas aktivitas offline. 
Sementara itu, kontribusi dari pihak ketiga sebesar 13,01%, canvassing sebesar 7,01%, dan event 
tertentu hanya 5,01%, menunjukkan bahwa ketiga saluran ini masih memiliki ruang besar untuk 
ditingkatkan efektivitasnya. Kombinasi strategi online dan offline yang seimbang tampaknya 
menjadi kunci pencapaian penjualan saat ini. 

 
Dari total penjualan sebanyak 5.372 unit, kontribusi terbesar tetap datang dari walk-in 

showroom sebesar 30,01%, yang menegaskan bahwa pengalaman langsung masih menjadi cara 
paling efektif menarik konsumen. Disusul oleh sosial media dengan 24,98%, strategi digital 
terbukti ampuh dalam membangun awareness dan mendorong pembelian. Pameran/pos penjualan 
juga menyumbang cukup besar yaitu 19,98%, memperlihatkan pentingnya kehadiran brand secara 
fisik di lapangan. Di sisi lain, pihak ketiga menyumbang 13,01%, canvassing 7,01%, dan event 
tertentu 5,01%, yang bisa jadi peluang untuk dioptimalkan. Secara keseluruhan, perpaduan 
strategi offline dan digital menjadi kekuatan utama dalam pencapaian penjualan ini. 



Pengaruh Promosi Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian  
Sepeda Motor Honda Pada PT Wahanaartha Ritelindo Cabang Ciputat 

  
363            JIEM - VOLUME 3, NO. 9 September 2025    

 
Dari hasil pra-survey, sebagian besar peserta menyatakan tidak pada mayoritas pernyataan, 

menunjukkan bahwa efektivitas promosi dan periklanan masih perlu ditingkatkan. Sebanyak 
83,2% responden merasa penyampaian produk melalui iklan digital belum mudah dipahami, dan 
75,5% menyebutkan bahwa informasi produk di media sosial masih minim. Meski demikian, 
42,1% menilai program potongan harga cukup menarik, menjadikannya strategi promosi yang 
relatif paling efektif saat ini. Namun, promosi di event spesial mendapat respons paling rendah, 
dengan hanya 11,8% yang merasa tertarik, mengindikasikan perlunya inovasi atau pendekatan 
baru dalam strategi tersebut 

 
KAJIAN TEORI 
Promosi  

Menurut Kotler dan Keller (2022), promosi merupakan berbagai kegiatan yang dilakukan 
perusahaan untuk mengkomunikasikan keunggulan produknya dan membujuk pelanggan sasaran 
untuk membelinya. Armstrong dan Kotler (2023) mendefinisikan promosi sebagai komunikasi 
persuasif terpadu yang menggunakan berbagai alat untuk membangun hubungan yang kuat 
dengan pelanggan dan pemangku kepentingan lainnya 
Kualitas Pelayanan 

Menurut Kotler (2019) mendefinisikan kualitas pelayanan adalah bentuk penilaian 
konsumen terhadap tingkat pelayanan yang diterima dengan tingkat pelayanan yang diharapkan. 
apabila pelayanan yang diterima atau dirasakan sesuai dengan yang diharapkan, maka kualitas 
pelayanan di persepsikan baik dan memuaskan. kepuasan yang telah terbentuk dapat mendorong 
konsumen untuk melakukan pembelian ulang dan nantikan akan menjadi pelanggan setia. 
Menurut Goesth dan Davis (2019) mendefinisikan kualitas pelayanan merupakan suatu kondisi 
dinamis yang berhubungan dengan produk jasa, manusia, proses,lingkungan yang mampu 
memenuhi dan atau melebihi harapan konsumen 
Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Keller (2016:240) dalam Febby Rahmawaty dan Dede Solihin (2023) 
mendefinisikan “keputusan pembelian adalah konsumen membentuk niat untuk membeli produk 
yang paling disukai”. Sedangkan menurut Swasta dan Handoko (2016:240) dalam Febby 
Rahmawaty dan Dede Solihin (2023) mendefinisikan “keputusan pembelian merupakan 
kumpulan dari sejumlah keputusan”. 
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METODE PENELITIAN 
Jenis penelitian ini adalah deskriptif kuantitatif. Metode penelitian kuantitatif Menurut 

Sugiyono (2015: 14), “kuantitatif yaitu metode penelitian yang berlandaskan terhadap filsafat 
positivisme, digunakan dalam meneliti terhadap sampel dan populasi penelitian”, teknik 
pengambilan sampel umumnya dilakukan dengan acak atau random sampling, sedangkan 
pengumpulan data dilakukan dengan cara memanfaatkan instrumen penelitian yang dipakai, 
analisis data yang digunakan bersifat kuantitatif dapat diukur dengan tujuan untuk menguji 
hipotesis yang ditetapkan sebelumnya 

 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Uji Validitas 

Tabel 4.1 
Hasil Uji Validitas Berdasarkan Variabel Promosi (X1) 

No Kuesioner r hitung r tabel Keputusan 

1 
Saya sering melihat promosi yang dilakukan oleh PT 

Wahanaartha Ritelindo cabang Ciputat di media sosial. 
0,567 0,1946 Valid  

2 
Promosi PT Wahanaartha Ritelindo cabang Ciputat 

mudah diakses kapan saja." 
0.673 0,1946 Valid  

3 
Isi promosi yang dilakukan oleh PT Wahanaartha 

Ritelindo cabang Ciputat jelas dan mudah dipahami 
0,677 0,1946 Valid  

4 
Promosi yang dilakukan oleh PT Wahanaartha 

Ritelindo cabang Ciputat membuat saya lebih yakin 
untuk membeli produk. 

0,688 0,1946 Valid  

5 
PT Wahanaartha Ritelindo cabang Ciputat sering 

mengadakan program diskon. 
0,523 0,1946 Valid  

6 
Saya menerima informasi promosi dari PT 

Wahanaartha Ritelindo cabang Ciputat beberapa kali 
dalam sebulan. 

0,677 0,1946 Valid  

7 
Promosi oleh PT Wahanaartha Ritelindo cabang 

Ciputat sering dilakukan saat momen penting seperti 
Idul Fitri atau akhir tahun. 

0,605 0,1946 Valid  

8 Saya lebih tertarik membeli saat promosi berlangsung. 0,678 0,1946 Valid  

9 
Informasi promosi dari PTWahanaartha Ritelindo 
cabang Ciputat yang saya terima relevan dengan 

kebutuhan saya. 
0,719 0,1946 Valid  

10 
Promosi dilakukan PT Wahanaartha Ritelindo cabang 

Ciputat di media yang sering saya gunakan, seperti 
media sosial atau WhatsApp. 

0,736 0,1946 Valid  

Sumber: Data diolah, 2025 
Berdasarkan data pada tabel di atas, variabel Promosi (X1) diperoleh nilai r hitung > r tabel 
(0,1946), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner 
yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian 
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Berdasarkan data pada tabel di atas, variabel Kualitas Pelayanan (X2) diperoleh nilai r hitung > r 
tabel (0,1946), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu 
kuesioner yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian 
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Berdasarkan data pada tabel di atas, variabel keputusan pembelian (Y) diperoleh nilai r hitung > 
r tabel (0,1946), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu 
kuesioner yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian 
 

Uji Reliabilitas  

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, menunjukkan bahwa variabel Promosi (X1), 
Kualitas Pelayanan (X2) dan keputusan pembelian (Y) dinyatakan reliabel, hal itu dibuktikan 
dengan masing-masing variabel memiliki nilai Cronbath Alpha lebih besar dari 0,600 

Uji Normalitas 

 
Pada gambar di atas dapat dilihat bahwa grafik normal probability plot menunjukkan pola grafik 
yang normal. Hal ini terlihat dari titik yang menyebar disekitar garis diagonal dan penyebarannya 
mengikuti garis diagonal. Oleh karena ini dapat disimpulkan bahwa model regresi memenuhi 
asumsi normalitas 
 

Uji Multikolinearitas 
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Berdasarkan hasil pengujian multikolinieritas pada tabel di atas diperoleh nilai tolerance variabel 
Promosi dan Kualitas Pelayanan sebesar 1.000, dimana kedua nilai tersebut kurang dari 1, dan 
nilai Variance Inflation Factor (VIF) variabel Promosi serta Kualitas Pelayanan sebesar 1.000 
dimana nilai tersebut kurang dari 10. Dengan demikian model regresi ini tidak ada gangguan 
multikolinearitas 

 
Uji Heteroskedastisitas 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, glejser test model pada variabel Promosi (X1) 
diperoleh nilai probability signifikansi (Sig.) sebesar 0,000 dan Kualitas Pelayanan (X2) diperoleh 
nilai probability signifikansi (Sig.) sebesar 0,187 dimana keduanya nilai signifikansi (Sig.) > 0,05. 
Dengan demikian regression model pada data ini tidak ada gangguan heteroskesdastisitas, 
sehingga model regresi ini layak dipakai sebagai data penelitian 
 
Uji Analisis Regresi Linier  

 
a. Nilai konstanta sebesar 30.878 diartikan bahwa jika variabel Promosi (X1) dan Kualitas 

Pelayanan (X2) tidak dipertimbangkan maka keputusan pembelian (Y) hanya akan bernilai 
sebesar 30.878 point 

b. Nilai Promosi (X1) 0,207 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada 
variabel Kualitas Pelayanan  (X2), maka setiap perubahan 1 unit pada variabel Promosi (X1) 
akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada keputusan pembelian (Y) sebesar 0,207point 

c. Nilai Kualitas Pelayanan  (X2) 0,049 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada 
perubahan pada variabel Promosi (X1), maka setiap perubahan 1 unit pada variabel Kualitas 
Pelayanan  (X2) akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada keputusan pembelian (Y) 
sebesar 0,049 point 
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Uji Koefisien Korelasi  

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien korelasi sebesar 
0,514 dimana nilai tersebut berada pada interval 0,400 - 0,599 artinya variabel Promosi dan 
Kualitas Pelayanan mempunyai tingkat hubungan yang Sedang terhadap keputusan pembelian 

 
Uji Analisis Determinasi  

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien determinasi sebesar 
0,264 maka dapat disimpulkan bahwa variabel Promosi dan Kualitas Pelayanan  secara bersama 
– sama berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian sebesar 26,4% sedangkan sisanya 
sebesar (100-26,4%) = 73,6% dipengaruhi faktor lain yang tidak dilakukan penelitian 
 
Uji Hipotesis  

 



Pengaruh Promosi Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian  
Sepeda Motor Honda Pada PT Wahanaartha Ritelindo Cabang Ciputat 

  
369            JIEM - VOLUME 3, NO. 9 September 2025    

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (5.707 > 
1,978) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan 
demikian maka H0 ditolak dan H1 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan antara Promosi terhadap keputusan pembelian 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai t hitung < t tabel atau (1.276 < 
1,978). Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ value > Sig.0,05 atau (0,205 > 0,05). Dengan 
demikian maka H0 diterima dan H2 ditolak, hal ini menunjukkan bahwa tidak terdapat pengaruh 
yang signifikan antara Kualitas Pelayanan terhadap keputusan pembelian 

 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai F hitung > F tabel atau (18.279 > 
2,670), hal ini juga diperkuat dengan ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian 
maka H0 ditolak dan H3 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 
secara simultan antara Promosi dan Kualitas Pelayanan terhadap keputusan pembelian 

 
KESIMPULAN 

Berdasarkan uraian pada bab-bab sebelumnya, dan dari hasil analisis serta pembahasan 
mengenai pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan terhadap keputusan pembelian, kesimpulan 
yang dapat diambil adalah sebagai berikut: 
1. Promosi Berdasarkan hasil analisis, diperoleh nilai persamaan regresi Y = 30.878 + 0,207X1, 

nilai koefisien korelasi diperoleh sebesar 0,499 artinya kedua variabel mempunyai tingkat 
hubungan yang sedang. Nilai determinasi atau kontribusi pengaruhnya sebesar 0,249 atau 
sebesar 24,9% sedangkan sisanya sebesar 75,1% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis 



Pengaruh Promosi Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian  
Sepeda Motor Honda Pada PT Wahanaartha Ritelindo Cabang Ciputat 

 

  
370            JIEM - VOLUME 3, NO. 9 September 2025    

 

diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (5,720 > 1,978). Dengan demikian H0 ditolak dan H1 
diterima artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara Promosi terhadap keputusan 
pembelian 

2. Kualitas Pelayanan berdasarkan hasil pengujian, diperoleh nilai persamaan regresi Y = 
30.878 + 0,049X2, nilai koefisien korelasi sebesar 0,128 artinya kedua variabel mempunyai 
tingkat hubungan yang sangat rendah. Nilai determinasi atau kontribusi pengaruhnya sebesar 
0,006 atau sebesar 0,6% sedangkan sisanya sebesar 99,4% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji 
hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (1.276 < 1,978). Dengan demikian H0 ditolak 
dan H2 diterima artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara Kualitas Pelayanan  
terhadap keputusan pembelian 

3. Promosi dan Kualitas Pelayanan sama – sama Berdasarkan hasil penelitian, menunjukkan 
bahwa Promosi (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian dengan diperoleh persamaan regresi Y = 30.878 + 0,207X1 + 0,049X2. Nilai 
koefisien korelasi atau tingkat hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat 
diperoleh sebesar 0,499 artinya memiliki hubungan yang sedang. Nilai koefisien determinasi 
atau kontribusi pengaruhnya secara simultan sebesar 24,9% sedangkan sisanya sebesar 
25,1% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai F hitung > Ftabel atau (18,279 
> 2,670). Dengan demikian H0 ditolak dan H3 diterima. Artinya terdapat pengaruh yang 
signifikan secara simultan antara Promosi dan Kualitas Pelayanan  terhadap keputusan 
pembelian 
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