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Optimalisasi strategi pemasaran perlu mendapatkan perhatian
khusus agar perusahaan mampu bersaing dan mempertahankan
konsumennya. Salah satu strategi pemasaran yang berperan penting
adalah promosi. Promosi merupakan bentuk komunikasi yang
dilakukan perusahaan kepada konsumen untuk menyampaikan
informasi, membujuk, dan mengingatkan target pasar mengenai jasa
yang ditawarkan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan
menganalisis pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian jasa service handphone pada PT Kembar Ponsel
Medan. Metode penelitian yang digunakan adalah metode kuantitatif
dengan pendekatan asosiatif. Populasi dalam penelitian ini adalah
seluruh konsumen yang melakukan service handphone di PT Kembar
Ponsel Medan. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode
accidental sampling dengan jumlah sampel sebanyak 97 responden.
Teknik pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner.
Metode analisis data yang digunakan deskriptif kuantitatif dengan
teknik regresi linear berganda, Pengujian hipotesis dilakukan dengan
uji koefisen determinasi, uji persial dan uji simultan. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa secara parsial promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Kualitas pelayanan juga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Secara simultan, promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci: Promosi, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian.

ABSTRACT

Optimizing marketing strategies requires special attention so that
companies can compete and retain their customers. One of the
marketing strategies that plays an important role is promotion.
Promotion is a form of communication carried out by companies to
consumers to convey information, persuade, and remind the target
market about the services offered. This study aims to determine and
analyze the influence of promotion and service quality on purchasing
decisions for mobile phone service at PT Kembar Ponsel Medan. The
research method used is a quantitative method with an associative
approach. The population in this study were all consumers who
serviced mobile phones at PT Kembar Ponsel Medan. The sampling
technique used the accidental sampling method with a sample size of
97 respondents. Data collection techniques were carried out through
distributing questionnaires. The data analysis method used was
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descriptive quantitative with multiple linear regression techniques.
Hypothesis testing was carried out using the coefficient of
determination test, partial tests, and simultaneous tests. The results
showed that partially promotion had a positive and significant effect
on purchasing decisions. Service quality also had a positive and
significant effect on purchasing decisions. Simultaneously, promotion
and service quality had a positive and significant effect on purchasing
decisions.

Key word: Promotion, Service Quality, Purchasing Decision.
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PENDAHULUAN

Era globalisasi dan pesatnya perkembangan teknologi informasi telah menjadikan smartphone
sebagai kebutuhan utama dalam mendukung aktivitas komunikasi, hiburan, hingga bisnis. Kondisi ini
mendorong meningkatnya jumlah pengguna smartphone yang secara tidak langsung membuka peluang
besar bagi pelaku usaha di bidang jasa perbaikan handphone. Namun, tingginya peluang tersebut juga
diikuti dengan meningkatnya tingkat persaingan antar pelaku usaha sejenis. Dalam menjalankan suatu
bisnis, pemasaran merupakan salah satu aspek yang sangat penting karena pemasaran yang efektif akan
membantu perusahaan dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan. Optimalisasi strategi pemasaran
perlu mendapatkan perhatian khusus agar perusahaan mampu bersaing dan mempertahankan konsu-
mennya. Salah satu strategi pemasaran yang berperan penting adalah promosi. Promosi merupakan
bentuk komunikasi yang dilakukan perusahaan kepada konsumen untuk menyampaikan informasi,

membujuk, dan mengingatkan target pasar mengenai jasa yang ditawarkan.

Tabel 1. Jumlah Penjualan Smartphone di Medan

T o
2020 2,73
2021 2,77
2022 2,84
2023 3,11

Sumber: data sekunder diolah (2026)

Selain promosi, kualitas pelayanan juga menjadi faktor penting terutama bagi perusahaan yang
bergerak di bidang jasa. Kualitas pelayanan yang baik akan menciptakan kepuasan konsumen, mening-
katkan kepercayaan, serta mendorong konsumen untuk melakukan penggunaan jasa secara berulang.
Sebaliknya,pelayanan yang buruk dapat menurunkan kepercayaan konsumen dan berdampak pada
menurunnya keputusan penggunaan jasa. Promosi dan kualitas pelayanan memiliki keterkaitan yang

erat dalam memengaruhi keputusan
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konsumen. Keputusan penggunaan jasa merupakan tindakan yang diambil oleh konsumen setelah
melalui proses pertimbangan terhadap berbagai faktor, seperti kebutuhan, pengalaman, kepercayaan,
serta persepsi terhadap kualitas layanan yang diberikan. Oleh karena itu, semakin baik promosi yang
dilakukan dan semakin tinggi kualitas pelayanan yang diberikan, maka akan semakin tinggi pula

kemungkinan konsumen dalam mengambil keputusan untuk menggunakan jasa tersebut.

Beberapa penelitian terdahulu menunjukkan bahwa promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian Sofiah et al., (2024) dengan judul “Pengaruh Promosi Dan Kualitas
Pelayanan Terhadap Minat Beli Konsumen Es The Poci” Selanjutnya, penelitian oleh Altauriq et al.,
(2024) dengan judul ” Pengaruh Promosi, Kualitas Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan
Pembelian di Denny’s”menyatakan bahwa kualitas pelayanan dan promosi secara parsial maupun
simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pem belian. Selain itu, penelitian oleh
Ayu et al., (2023) dengan judul “Analisis Pengaruh Promosi Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Kepu-

tusan Pembelian Berulang Mixue Di Surabaya”.

Penelitian ini dilakukan pada PT Kembar Ponsel yang beralamat di J1. Sisingamangaraja No.200,
Siti Rejo I, Kec. Medan Kota, Kota Medan, Sumatera Utara 20219, Kota Medan. PT Kembar Ponsel
merupakan perusahaan yang bergerak di bidang jasa service handphone yang telah beroperasi selama
27 tahun. Dalam menjalankan usahanya, perusahaan ini menargetkan jumlah transaksi service sebesar
1500 unit per bulan. Namun, berdasarkan data internal perusahaan, terdapat kesenjangan (gap) antara
target dan realisasi yang dicapai. Fenomena penurunan keputusan penggunaan jasa mulai terlihat secara

signifikan pada data tiga bulan terakhir januari sampai dengan maret 2026.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian asosiatif yang bertu-
juan untuk menganalisis pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian jasa
service handphone pada PT Kembar Ponsel Medan. Penelitian dilaksanakan di PT Kembar Ponsel
Medan yang beralamat di Jalan Sisingamangaraja No. 200, Kecamatan Medan Kota, Kota Medan.
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan yang melakukan service handphone pada PT
Kembar Ponsel Medan dengan jumlah populasi sebanyak 3.226 bon pelayanan yang diperoleh dari
akumulasi pelanggan selama tiga bulan terakhir, yaitu Januari sampai Maret 2026. Penentuan jumlah
sampel menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 10%, sehingga diperoleh sampel seba-
nyak 97 responden. Data penelitian terdiri atas data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh
melalui penyebaran kuesioner kepada pelanggan PT Kembar Ponsel Medan, sedangkan data sekunder
diperoleh dari buku, jurnal ilmiah, penelitian terdahulu, dan dokumen perusahaan yang relevan dengan

penelitian. Pengukuran variabel dilakukan menggunakan skala Likert lima tingkat, mulai dari Sangat
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Tidak Setuju (1) hingga Sangat Setuju (5).

Variabel bebas dalam penelitian ini adalah promosi (Xi) dan kualitas pelayanan (Xz), sedangkan

variabel terikat adalah keputusan pembelian (Y). Analisis data dilakukan menggunakan regresi linear

berganda dengan bantuan program SPSS. Sebelum pengujian hipotesis, instrumen penelitian diuji

validitas dan reliabilitasnya. Pengujian hipotesis dilakukan melalui uji t (parsial), uji F (simultan), dan

koefisien determinasi (R?) untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel independen terhadap variabel

dependen.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas Dan Reliabilitas

Uji validitas dipergunakan untuk melihat ketetapan instrument yang digunakan dalam peneli-

tian. Instrument dikatakan valid jika nilai Thitung > Ttabel-

Tabel 1. Validitas instrumen variabel Promosi (X1)

Instrumen Nilai Validitas Kesimpulan
Rhitung Rtabel
Promosi 0,685 Valid
Promosi 0,938 Valid
Promosi 0, 833 0,367 Valid
Promosi 0, 856 Valid
Promosi 0, 865 Valid
Promosi 0, 798 Valid
Promosi 0, 523 Valid
Promosi 0, 886 Valid
Promosi 0, 888 Valid
Promosi 0,871 Valid

Sumber: Data primer diolah, 2026

Dari tabel 1 terlihat bahwa hasil pengujian masing-masing instrumen variabel promosi

memiliki nilai r-hitung > 0,367 dengan demikian dapat disimpulkan bahwa secara keseluruhan

instrumen pernyataan dari variabel promosi yang digunakan valid.

Tabel 2. Validitas instrumen variabel Kualitas Pelayanan (X2)

Instrumen Nilai Validitas Kesimpulan
Rhitung Rtabel
Kualitas Pelayanan 0,908 Valid
Kualitas Pelayanan 0,914 Valid
Kualitas Pelayanan 0,907 Valid
Kualitas Pelayanan 0, 859 0,367 Valid
Kualitas Pelayanan 0, 888 Valid
Kualitas Pelayanan 0,943 Valid
Kualitas Pelayanan 0, 875 Valid
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Instrumen Nilai Validitas Kesimpulan
Rhitung Rtabel
Kualitas Pelayanan 0, 940 Valid
Kualitas Pelayanan 0, 948 Valid
Kualitas Pelayanan 0, 900 Valid

Sumber: Data primer diolah, 2026

Dari tabel 2 terlihat bahwa hasil pengujian masing-masing instrumen variabel Kualitas pelaya-
nan memiliki nilai r-hitung > 0,30, dengan demikian dapat disimpulkan bahwa secara keseluruhan
instrumen pernyataan dari variabel Kualitas pelayanan yang digunakan valid.

Tabel 3. Validitas instrumen variabel Keputusan Pembelian (Y)

Instrumen Nilai Validitas Kesimpulan
Rhitung Rtabel

Keputusan Pembelian 0,919 Valid
Keputusan Pembelian 0,886 Valid
Keputusan Pembelian 0,870 Valid
Keputusan Pembelian 0,910 Valid
Keputusan Pembelian 0, 894 Valid
Keputusan Pembelian 0, 843 Valid
Keputusan Pembelian 0,902 0.367 Valid
Keputusan Pembelian 0, 885 ’ Valid
Keputusan Pembelian 0, 886 Valid
Keputusan Pembelian 0, 696 Valid
Keputusan Pembelian

0,936 Valid
Keputusan Pembelian

0,902 Valid

Sumber: Data primer diolah, 2026

Dari tabel 3 terlihat bahwa hasil pengujian masing-masing instrumen variabel Keputusan Pe-
mbelian memiliki nilai r-hitung > 0,367, dengan demikian dapat disimpulkan bahwa secara keseluruhan

instrumen pernyataan dari variabel Keputusan Pembeian yang digunakan valid.
Hasil Reliabilitas Instrumen Penelitian

Uji reliabilias dilakukan untuk menjamin instrumen yang digunakan merupakan instrumen
handal, konsisten dan stabil jika digunakan secara berulangulang pada waktu yang berbeda-beda. Instru-
men dikaakan reliabel jika nilai cronbach alfa hitung > cronbach alfa toleransi (0,60).

Tabel 4. Reliabilitas Instrumen Variabel Penelitian

No Variabel Nilai Cronbach’s alpha Kesimpulan
1 Promosi (X1) 0,936 Reliabel
2 Kualitas Pelayanan (X2) 0,951 Reliabel
3 Keputusan Pembelian (Y) 0,954 Reliabel

Sumber: Data primer diolah, 2026
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Uji relibel menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s Alpha seluruh variabel lebih besar dan 0,6,

maka dapat disimpulkan bahwa kuesioner penelitian ini dikatakan reliabel.

Uji Analisa Persamaan Regresi Linier Berganda

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui Pengaruh Promosi Dan Kualitas Pelayanan
Terhadap Keputusan Service handphone Di Pt Kembar Ponsel Medan.
Tabel S. Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
1 (Constant) 8.918 2.773 3.216 .002
PROMOSI 621 .102 .527 6.104 .000
KUALITAS PELAYA 3¢, 091 340 3.944 000

NAN
A. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data primer diolah, 2026

Koefisien Determinasi (R?)

Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda diperoleh persamaan sebagai berikut:
Y =8918+0,621X; + 0,360X,

Pada model regresi linier berganda diperoleh nilai konstanta Keputusan Pembelian 8.918 artinya
jika nilai variabel bebas (promosi dan kualitas pelayanan) bernilai 0 maka variabel terikat (keputusan
pembelian) nilainya sebesar 8,918. Koefisien regresi varibel bebas bernilai positif artinya setiap
peningkatan satu satuan nilai variabel bebas akan meningkatkan nilai variabel y. Koefisien determinasi
bertujuan untuk mengukur berapa besar kemampuan variable bebas dalam menerangkan variabel
menerangkan variabel terikat.

Tabel 6. Koefisien Determinan (R?)
Model Summary

Std. Error of the
R R Square  Adjusted R Square Estimate
1 .803* .645 .638 4.027
a. Predictors: (Constant), Kualitas_Pelayanan, Promosi

Sumber: Data primer diolah, 2026

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi diperoleh nilai R Square sebesar 0,638. Hal ini
menunjukkan bahwa promosi dan kualitas pelayanan mampu menjelaskan keputusan pembelian sebesar
63,8%, sedangkan sisanya sebesar 36,2% dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak dimasukkan

dalam model penelitian
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Penguji Hipotesis
Tabel 7. Uji F (Simultan)

ANOVA®
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 2769.897 2 1384.948 85.414 .000°
Residual 1524.165 94 16.215
Total 4294.062 96

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
b. Predictors: (Constant), KUALITAS PELAYANAN, PROMOSI
Sumber: Data primer diolah, 2026

Berdasarkan hasil uji F (simultan) pada tabel ANOVA diperoleh nilai Fhitung sebesar 85,414
> dari f tabel sebesar 2,70 nilai signifikan sebesar 0,000 lebih kecil dari alpha 0,05 sehingga Ho ditolak
dan Ha diterima. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa variabel promosi dan kualitas pelayanan

secara bersama-sama (simultan) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada

PT Kembar Ponsel.
Tabel 8. Uji t (Parsial)
Coefficients?

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 8.918 2.773 3.216 .002
PROMOSI 621 .102 .527 6.104 .000
KUALITAS PELAY .360 .091 .340 3.944 .000

ANAN
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data primer diolah, 2026

Uji t (parsial) bertujuan untuk melihat pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap
keputusan Pembelian pada PT kembar ponsel medan dengan kriteria Jika thiung > twbe dan nilai signifi-
kansi < 0,005. Adapun hasil pengujiannya adalah sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil uji t hitung, variabel promosi memiliki nilai t hitung sebesar 6,104 > dari
nilai t tabel sebesar 1,985 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari alpha 0,05 maka
Ho ditolak dan H: diterima. Dengan demikian, promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian pada PT Kembar Ponsel.

2. Berdasarkan hasil uji t hitung, variabel keputusan pembelian memiliki nilai t hitung sebesar
3,944 > dari nilai t tabel sebesar 1,985 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 lebih kecil dari alpha
0,05 maka Ho ditolak dan H, diterima. Dengan demikian, promosi berpengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT Kembar Ponsel.
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PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, diketahui bahwa variabel promosi memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian jasa service handphone pada PT Kembar
Ponsel Medan. Hasil uji t menunjukkan bahwa variabel promosi memperoleh nilai t hitung sebesar
6,104 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05 sehingga
menunjukkan bahwa hipotesis yang menyatakan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian

dapat diterima.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi yang dilakukan oleh PT Kembar Ponsel Medan
mampu memengaruhi keputusan konsumen dalam menggunakan jasa service handphone. Promosi yang
dilakukan melalui media sosial, pemberian diskon, bonus service, penyampaian informasi melalui
WhatsApp, serta kemampuan karyawan dalam menjelaskan layanan service telah memberikan daya
tarik tersendiri bagi konsumen. Semakin baik promosi yang dilakukan perusahaan, maka semakin tinggi

pula kecenderungan konsumen untuk melakukan service handphone di PT Kembar Ponsel Medan.

Berdasarkan hasil analisis deskriptif, mayoritas responden memberikan tanggapan positif
terhadap variabel promosi dengan rata-rata jawaban setuju sebesar 36% dan sangat setuju sebesar 26%.
Hal ini menunjukkan bahwa promosi yang dilakukan perusahaan telah mampu memberikan informasi
yang jelas kepada konsumen sekaligus meningkatkan minat mereka untuk menggunakan jasa service
yang ditawarkan. Temuan ini sejalan dengan teori pemasaran yang menyatakan bahwa promosi meru-
pakan salah satu sarana komunikasi perusahaan untuk memperkenalkan, menginformasikan, mem-
bujuk, dan mengingatkan konsumen mengenai produk atau jasa yang ditawarkan sehingga dapat meme-
ngaruhi keputusan pembelian konsumen. Dengan demikian, promosi yang efektif akan meningkatkan
minat dan keyakinan konsumen dalam memilih jasa service handphone pada PT Kembar Ponsel Medan.
Selain promosi, kualitas pelayanan juga terbukti memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hasil uji t menunjukkan bahwa kualitas pelayanan memiliki nilai t hitung sebesar
3,944 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Karena nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05, maka
hipotesis yang menyatakan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian dapat

diterima.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas pelayanan yang diberikan PT Kembar Ponsel
Medan mampu meningkatkan keputusan konsumen untuk melakukan service handphone. Kualitas
pelayanan tersebut terlihat dari kebersihan dan kenyamanan ruang pelayanan, kelengkapan peralatan
service, ketepatan waktu penyelesaian service, kemampuan karyawan dalam merespons keluhan pela-
nggan, kemudahan memperoleh bantuan saat mengalami kendala, serta sikap karyawan yang mema-

hami kebutuhan pelanggan. Pelayanan yang baik membuat konsumen merasa nyaman, aman, dan
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percaya terhadap jasa yang diberikan sehingga mendorong mereka untuk melakukan keputusan pem-
belian. Berdasarkan hasil analisis deskriptif, variabel kualitas pelayanan memperoleh rata-rata jawaban
setuju sebesar 37% dan sangat setuju sebesar 27%. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar respon-
den menilai kualitas pelayanan PT Kembar Ponsel Medan sudah baik. Temuan ini mendukung teori
yang menyatakan bahwa kualitas pelayanan merupakan kemampuan perusahaan dalam memenuhi
kebutuhan dan harapan pelanggan. Semakin tinggi kualitas pelayanan yang diberikan, maka semakin
tinggi pula tingkat kepuasan dan kepercayaan pelanggan yang pada akhirnya akan memengaruhi
keputusan pembelian. Oleh karena itu, kualitas pelayanan menjadi salah satu faktor penting yang perlu
dipertahankan dan ditingkatkan oleh PT Kembar Ponsel Medan untuk menarik dan mempertahankan
pelanggan.

Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa promosi dan kualitas pelayanan secara bersama-sama
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan melalui hasil uji
F yang memperoleh nilai F hitung sebesar 85,414 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000. Karena
nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa promosi dan kualitas pelayanan
secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian jasa service handphone pada PT Kembar

Ponsel Medan.

Besarnya pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian dapat dilihat
dari nilai koefisien determinasi (R?) sebesar 0,645 atau 64,5%. Hasil tersebut menunjukkan bahwa
keputusan pembelian konsumen dapat dijelaskan oleh variabel promosi dan kualitas pelayanan sebesar
64,5%, sedangkan sisanya sebesar 35,5% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam peneli-
tian ini, seperti harga, lokasi usaha, citra perusahaan, kepercayaan pelanggan, dan faktor-faktor lainnya.
Selain itu, nilai koefisien korelasi (R) sebesar 0,803 menunjukkan bahwa hubungan antara promosi dan

kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian berada pada kategori sangat kuat.

Dari hasil regresi diketahui bahwa variabel promosi memiliki nilai koefisien beta sebesar 0,527,
sedangkan kualitas pelayanan memiliki nilai beta sebesar 0,340. Hal ini menunjukkan bahwa promosi
merupakan variabel yang paling dominan memengaruhi keputusan pembelian pada PT Kembar Ponsel
Medan. Kondisi tersebut mengindikasikan bahwa upaya promosi yang dilakukan perusahaan memiliki
peranan yang lebih besar dalam mendorong konsumen untuk melakukan service handphone dibanding-
kan kualitas pelayanan. Meskipun demikian, kedua variabel tersebut tetap memiliki kontribusi yang

signifikan dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Secara keseluruhan, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa keberhasilan PT Kembar Ponsel
Medan dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen sangat dipengaruhi oleh kemampuan

perusahaan dalam melaksanakan promosi yang efektif dan memberikan kualitas pelayanan yang baik.
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Oleh karena itu, perusahaan perlu terus meningkatkan aktivitas promosi melalui berbagai media yang
mudah dijangkau konsumen serta mempertahankan kualitas pelayanan agar pelanggan merasa puas dan

tetap memilih PT Kembar Ponsel Medan sebagai tempat service handphone yang terpercaya.
SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap
keputusan pembelian jasa service handphone pada PT Kembar Ponsel Medan yang telah dilakukan
terhadap 97 responden, maka dapat ditarik simpulan yaitu Variabel promosi memperoleh tanggapan
yang baik dari responden dengan rata-rata jawaban Setuju sebesar 36% dan Sangat Setuju sebesar 26%.
Hasil uji t menunjukkan nilai t hitung sebesar 6,104 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05.
Dengan demikian, promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian jasa
service handphone pada PT Kembar Ponsel Medan. Semakin baik promosi yang dilakukan perusahaan,
maka semakin tinggi keputusan konsumen untuk menggunakan jasa service handphone.

Variabel kualitas pelayanan memperoleh tanggapan yang baik dari responden dengan rata-rata
jawaban Setuju sebesar 37% dan Sangat Setuju sebesar 27%. Hasil uji t menunjukkan nilai t hitung
sebesar 3,944 dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Dengan demikian, kualitas pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian jasa service handphone pada PT
Kembar Ponsel Medan. Semakin baik kualitas pelayanan yang diberikan perusahaan, maka semakin

tinggi keputusan konsumen untuk melakukan service handphone.

Hasil uji F menunjukkan nilai F hitung sebesar 85,414 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000
<0,05. Hal ini menunjukkan bahwa promosi dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh positif

dan signifikan terhadap keputusan pembelian jasa service handphone pada PT Kembar Ponsel Medan.

Hasil uji koefisien determinasi (R?) menunjukkan nilai sebesar 0,645 atau 64,5%. Hal ini berarti
bahwa keputusan pembelian konsumen dapat dijelaskan oleh variabel promosi dan kualitas pelayanan
sebesar 64,5%, sedangkan sisanya sebesar 35,5% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti

dalam penelitian ini.

Variabel yang paling dominan memengaruhi keputusan pembelian adalah promosi. Hal ini
terlihat dari nilai koefisien beta sebesar 0,527 yang lebih besar dibandingkan kualitas pelayanan sebesar
0,340. Dengan demikian, promosi memiliki kontribusi yang lebih besar dalam meningkatkan keputusan

pembelian konsumen pada PT Kembar Ponsel Medan.

Berdasarkan seluruh hasil analisis yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa promosi dan
kualitas pelayanan merupakan faktor penting yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen pada

PT Kembar Ponsel Medan. Semakin baik promosi yang dilakukan dan semakin tinggi kualitas pelaya-
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nan yang diberikan, maka semakin tinggi pula keputusan konsumen untuk menggunakan jasa service
handphone pada PT Kembar Ponsel Medan. Oleh karena itu, perusahaan perlu terus meningkatkan
kedua aspek tersebut guna mempertahankan dan meningkatkan jumlah pelanggan di masa yang akan

datang.
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