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Abstract 

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

decisions at J&T Express Ciputat Branch, South Tangerang City. The method used is quantitative. The 

sampling technique used saturated sampling and a sample of 99 respondents was obtained. Data 

analysis uses validity tests, reliability tests, classical assumption tests, regression analysis, correlation 

coefficients, coefficients of determination and hypothesis testing. The population in this research is 

consumers of J&T Express, Ciputat Branch, South Tangerang City and the total sample size is 99 

respondents in 2023. Data collection methods are through questionnaires with a Likert scale, 

observation and literature study. The results of this research are that promotions have a significant 

effect on purchasing decisions with a coefficient of determination value of 36.4% and the hypothesis test 

obtained t count > t table or (8.831 > 1.985). Service quality has a significant effect on purchasing 

decisions with a coefficient of determination value of 40.2% and hypothesis testing obtained t count > t 

table or (7.768 > 1.985). Promotion and service quality simultaneously have a significant effect on 

purchasing decisions with the regression equation Y = 8.108 + 0.443X1 + 0.353X2 The coefficient of 

determination is 55.3% while the remaining 44.7% is influenced by other factors. Hypothesis testing 

obtained a calculated F value > F table or (59.333 > 2.700). 
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Abstrak 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian pada J&T Express Cabang Ciputat Kota Tangerang Selatan. Metode yang 

digunakan adalah kuantitatif. Teknik pengambilan sampel menggunakan sampling jenuh dan diperoleh 

sampel sebanyak 99 responden. Analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi 

klasik, analisis regresi, koefisien korelasi, koefisien determinasi dan uji hipotesis.dengan pengujian 

hipotesis. Populasi dalam penelitian ini adalah Konsumen J&T Express Cabang Ciputat Kota Tangerang 

Selatan dan jumlah sampel jenuh berjumlah 99 responden pada tahun 2023. Metode pengumpulan data 

melalui kuesioner dengan skala Likert, observasi, dan studi kepustakaan. Hasil penelitian ini adalah 

promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai koefisien determinasi 

sebesar 36,4% dan uji hipotesis diperoleh t hitung > t tabel atau (8,831 > 1,985). Kualitas pelayanan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai koefisien determinasi sebesar 40,2% 

dan uji hipotesis diperoleh t hitung > t tabel atau (7,768 > 1,985). Promosi dan kualitas pelayanan secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan persamaan regresi Y = 8,108 + 

0,443X1 + 0,353X2 Nilai koefisien determinasi sebesar 55,3% sedangkan sisanya sebesar 44,7% 

dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai F hitung > F tabel atau (59,333 > 2,700). 

Kata Kunci: Promosi; Kualitas Pelayanan; Keputusan Pembelian  

 

 

PENDAHULUAN 

Berkembangnya bisnis perdagangan online pada saat ini mendorong para pelaku bisnis agar 

bisa menyalurkan produknya kepada konsumen secara tepat sehingga pelaku bisnis membutuhkan 

kerjasama dalam menyalurkan barangnya yang dalam hal ini pengiriman barang. Tanpa adanya jasa 
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kurir ini tidak mungkin bisnis perdagangan dapat terus berkembang. Seiring dengan perkembangan 

pasar yang semakin luas, semakin banyak pula perusahaan yang membutuhkan jasa pengiriman, 

sehingga jangkauan pemasaran mereka menjadi lebih luas. 

Terkait dengan industri jasa pengiriman barang, Pemerintah melalui kementrian terkait telah 

mengeluarkan Peraturan Menteri Perhubungan   Nomor: KM 5 Tahun 2005 Tentang Penyelenggaraan 

Jasa Titipan. Bahwa dalam rangka menciptakan iklim investasi yang kondusif memerlukan 

penyelenggaraan jasa titipan sehingga mampu diimplementasikan dengan baik. Utamanya  bahwa usaha 

jasa pengiriman barang harus mampu menyampaikan barang dengan tepat waktu, melaporakan yang 

berwajib jika ada titipan yang mencurigakan, memberikan ganti rugi sesuai perundangan jika ada yang 

rusak, menjaga keamanan barang. Dalam hal pelanggaran sebagaimana dimaksud dalam penjelasan di 

atas jelas akan memiliki sanksi sesuai ketentuan. Dengan regulasi ini jelas menempatkan peran jasa 

pengiriman menjadi penting dalam upaya kelancaran distribusi. 

Perusahaan jasa merupakan perusahaan yang bergerak di bidang pelayanan yang pada 

dasarnya pelayanan tersebut tidak berwujud tetapi dapat dirasakan manfaatnya bagi konsumen. Salah 

satu perusahaan jasa yang digunakan kalangan masyarakat saat ini adalah jasa logistik. Jasa logistik 

merupakan jasa yang diberikan oleh pihak pengelola jasa pengiriman kepada pihak yang menerima 

secara langsung sesuai dengan standar mutu tertentu. Beberapa perusahaan yang menyediakan jasa 

logistik di Indonesia saat ini yaitu perusahaan BUMN dan swasta. BUMN mempunyai Pos Indonesia 

sedangkan dari pihak swasta ada TIKI, JNE, FedEx, DHL dan J&T Express  (Sihotang: 2020). 

Promosi dan kualitas pelayanan yang baik dapat meningkatkan keputusan konsumen untuk 

membeli atau menggunakan jasa yang ditawarkan. Konsumen yang dengan pertimbangan tertentu akan 

memiliki tingkat keputusan yang tinggi terhadap produk atau jasa yang ditawarkan. Keputusan yang 

sesungguhnya tidak akan dapat terbentuk apabila konsumen tidak atau belum melakukan proses 

pembelian terlebih dahulu. 

Keputusan dipandang sebagai komitmen yang dipegang secara mendalam untuk membeli atau 

mendukung kembali produk atau jasa yang disukai dimasa depan meski pengaruh situasi dan usaha 

pemasaran yang menyebakan konsumen beralih dan jumlahnya menurun dalam beberapa tahun terakhir 

ini. Selain menurunnya jumlah paket pengiriman, juga terjadi fenomena yang menarik dimana dengan 

menurunnya jumlah konsumen yang menggunakan jasa pengiriman,   ternyata berdasarkan data empirik 

jumlah konsumen yang melakukan pengiriman (menggunakan jasa J&T Cabang Ciputat Kota 

Tangerang) juga mengalami penurunan, hal tersebut terlihat dari data sebagai berikut: 

Tabel 1 Data Jumlah Konsumen J&T Express Cabang Ciputat Kota Tangerang SelatanTahun 2019-2023 

Tahun Jumlah Konsumen Persentase Keterangan 

Target Realisai 

2019 12.176 10.920 89,7% Tidak tercapai 

2020 12.237 10.545 86,2% Tidak tercapai 

2021 12.298 10.562 85,9% Tidak tercapai 

2022 12.360 10.986 88,9% Tidak tercapai 

2023 12.421 10.224 82,3% Tidak tercapai 

Sumber: J&T Express Cabang Ciputat Kota Tangerang Selatan, 2023 

Berdasarkan data pada tabel di atas 1.2, menunjukkan bahwa jumlah konsumen selama tahun 

2019-2023 mengalami perkembangan yang fluktuatif dengan kecenderungan menurun.  

Pada tahun 2019 jumlah konsumen mencapai 10.920 konsumen atau hanya mencapai 89,7% dari 

target yang ditetapkan. Selanjutnya pada tahun 2020 jumlah konsumen mengalami penurunan dari tahun 

sebelumnya yang hanya mencapai 10.545 konsumen atau 86,2%. Kemudian pada tahun 2021 jumlah 

konsumen Kembali lagi menurun hanya mencapai 10,562 konsumen atau 85,9%. Selanjutnya pada tahun 

2022 jumlah konsumen sedikit mengalami kenaikan yang mencapai 10,986 konsumen atau 88,9%. Namun 

pada tahun 2023 jumlah konsumen kembali menurun hanya mencapai 10.224 konsumen atau 82,3%. 

Terkait fenomena penurunan capaian jumlah pengiriman yang kurang mampu mencapai target 

yang diharapkan seperti dipaparkan di atas, penulis menduga diakibatkan adanya promosi yang kurang 

maksimal. Promosi juga menjadi salah satu alasan calon pembeli melakukan proses pembelian. Hal itu 

bisa dikarenakan promosi menjadi salah satu bentuk komunikasi pemasaran sebagai aktivitas yang 

berusaha menyebarkan informasi produk, juga dapat mempengaruhi calon pembeli agar bisa tertarik 

untuk membeli. Karena biasanya terdapat informasi produk yang menarik bagi calon pembeli maupun 
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harga yang lebih murah dari biasanya. 

Pada akhirnya, promosi juga menjadi faktor terdahap keputusan pembelian. Keputusan 

pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli dimana pelanggan benar-benar 

membeli. Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat 

dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan. 

Memasuki era digitalisasi, untuk semakin memperkuat pasar sasaran, perusahaan harus 

mempersiapkan suatu perangkat e-commerce dan mampu hadir sebagai jasa pengiriman yang 

mengandalkan sistem teknologi sebagai basis di setiap sektor operasionalnya. Hal ini senada dengan 

kebutuhan e-commerce yang bersifat dinamis dan menuntut efesiensi tinggi.  

Terkait fenomena penurunan capaian jumlah pengiriman yang kurang mampu mencapai target 

yang diharapkan seperti dipaparkan di atas, penulis juga menduga diakibatkan adanya kualitas 

pelayanan yang belum optimal. Perusahaan mestinya memandang bahwa agar tetap memiliki 

keunggulan yang kompetitif, perusahaan sangat penting mengoptimalkan layanan terlebih perusahaan 

yang bergerak dibidang jasa,  Kualitas pelayanan yang baik diantara beberapa aspek yang harus 

diperhatikan, juga aspek kehandalan dan kecepatan perusahaan dalam melayani konsumen dalam hal ini 

perusahaan harus mampu menjamin penghataran barang atau dokumen pengiriman agar tepat waktu 

diterima oleh penerima sesuai alamat tujuan. Hal ini selaras dengan pendapat Parasuraman dalam 

Lupiyoadi (2020:216) “Kualitas pelayanan yaitu seberapa jauh perbedaan antara kenyataan dan harapan 

konsumen atas pelayanan yang mereka terima”.  

 

Metode 

Jenis penelitian ini adalah kuantitatif, menurut Sugiyono (2019:8) berpendapat “penelitian kuantitatif 

adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada 

populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data 

bersifat kuantutatif atau statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan”. 

Penelitian ini merupakan studi empiris yang bertujuan untuk menguji pengaruh disiplin dan motivasi 

terhadap kinerja karyawan. Populasi dan sampel adalah konsumen kopi yang berjumlah 99 responden 

pengumpulan data menggunakan data primer yang disebarkan melalui kusioner kepada responnden. 

Adapun analisa data yang dilakukan meliputi: ujiinstrumen data (validitas dan reliabilitas), uji 

asumsiklasik (normalitas,heteroskedastisitas dan multikolinieritas), uji regresi ganda, uji t, uji F dan uji 

determinasi. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

HASIL 

J&T Express Express merupakan perusahaan jasa pengiriman barang yang telah tersebar di 

seluruh Indonesia. Di usianya yang ke empat tahun  J&T Express  berhasil mencapai pengiriman satu 

juta paket per hari, di luar musim puncak. Hal ini didorong tinginya pertumbuhan bisnis online di Tanah 

Air. Dan J&T Express telah mendapatkan penghargaan Top Brand 201 dengan indeks 20,3 persen. 

Indeks ini meningkat dari pengahargaan serupa tahun lalu yang mendapat 13,9 persen. J&T Express 

hanya dibawah JNE dengan indeks 45 persen pada tahun lalu (Merdeka.com). Dengan keberhasilan yang 

telah diperolehnya J&T Expresss sudah menjadi salah satu perusahaan jasa pengiriman yang terbaik di 

Indonesia. 

 

Visi dan Misi J&T Express Cabang Ciputat Kota Tangerang Selatan  

Visi J&T Express Cabang Ciputat Kota Tangerang Selatan  

Membangun sebuah perusahaan Express yang berbasis pengembangan teknologi internet 

dengan jangkauan sampai ke Asia Tenggara. 

J&T Express Cabang Ciputat Kota Tangerang Selatan  

Menjadikan bisnis online pelanggan lebih praktis dan efesien dan mendorong pelanggan untuk 

melakukan bisnis besar di platform e- commerce. 

 

Hasil Penelitian 

Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengetahui kuesioner dikatakan valid atau tidak. Dalam uji 

validitas ini peneliti menggunakan SPSS versi 26 dengan kriteria sebagai berikut :  
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a. Jika nilai rhitung > rtabel maka butir pernyataan dikatakan valid. 

b. Jika nilai rhitung < rtabel maka butir pernyataan dikatakan tidak valid. 

Berikut ini disampaikan hasil perhitungan uji validitas setiap variabel yang digunakan peneliti 

dalam penelitian ini yaitu variabel promosi, kualitas pelayanan dan keputusan pembelian dengan 

perincian sebagai berikut: 

Pengujian Validitas Untuk Variabel Promosi 

Tabel 2: Pengujian Validitas Instrumen Pernyataan Promosi 

No Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 

KX1-1 0.362 0.198 Valid 

KX1-2 0.549 0.198 Valid 

KX1-3 0.481 0.198 Valid 

KX1-4 0.559 0.198 Valid 

KX1-5 0.678 0.198 Valid 

KX1-6 0.501 0.198 Valid 

KX1-7 0.726 0.198 Valid 

KX1-8 0.707 0.198 Valid 

KX1-9 0.707 0.198 Valid 

KX1-10 0.431 0.198 Valid 

        Sumber: pengolahan data, 2023 

 

Berdasarkan tabel diatas apabila rhitung > rtabel maka dinyatakan valid dan sebaliknya, apabila rhitung 

< rtabel maka dinyatakan tidak valid. Pada penelitian ini jumlah sampel (n) yang akan diuji sebanyak 99 

responden dengan taraf signifikan dua arah 0,050 dengan ketentuan df = n – 2, maka df = 99 – 2 = 97 

maka didapat r tabel sebesar 0.198. Dari tabel diatas menunjukkan pertanyaan-pertanyaan pada variabel 

promosi dapat dikatakan valid karena seluruh pertanyaan memiliki nilai signifikan dibawah 0,050. 

Pengujian Validitas Untuk Variabel Kualitas Pelayanan 

Tabel 3: Pengujian Validitas Instrumen Pernyataan Kualitas Pelayanan 

No Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 

KX2-1 0.443 0.198 Valid 

KX2-2 0.423 0.198 Valid 

KX2-3 0.427 0.198 Valid 

KX2-4 0.543 0.198 Valid 

KX2-5 0.653 0.198 Valid 

KX2-6 0.581 0.198 Valid 

KX2-7 0.740 0.198 Valid 

KX2-8 0.667 0.198 Valid 

KX2-9 0.526 0.198 Valid 

KX2-10 0.631 0.198 Valid 

Sumber: pengolahan data, 2023 

 

Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa semua butir pernyataan pada variabel Kualitas 

Pelayanan dinyatakan Valid, hal itu dibuktikan dengan nilai r hitung > r tabel , (n-2) = 99 - 2 = 97 yaitu 

0.198. Dengan demikian data layak diteruskan sebagai data penelitian. 

 

Pengujian validitas untuk variabel Keputusan Pembelian 

Tabel 4: Pengujian Validitas Instrumen pernyataan Keputusan Pembelian 

No Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 

KY-1 0.692 0.198 Valid 

KY-2 0.580 0.198 Valid 

KY-3 0.501 0.198 Valid 
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KY-4 0.502 0.198 Valid 

KY-5 0.411 0.198 Valid 

KY-6 0.334 0.198 Valid 

KY-7 0.745 0.198 Valid 

KY-8 0.477 0.198 Valid 

KY-9 0.642 0.198 Valid 

KY-10 0.483 0.198 Valid 

Sumber : pengolahan data, 2023 

 

Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa semua butir pernyataan pada variabel Keputusan 

Pembelian dinyatakan Valid, hal itu dibuktikan dengan nilai r hitung > r tabel , (n-2) = 99 - 2 = 97 yaitu 

0.198. Dengan demikian data layak diteruskan sebagai data penelitian. 

 

Uji Reliabilitas 

Reliabilitas adalah sebuah indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu instrumen dapat 

dipercaya. Instrumen yang valid umumnya pasti reliabel, tetapi penguji reliabilitas perlu dilakukan. 

Berikut tabel hasil reliabilitas instrumen : 

Uji Reliabilitas Variabel Promosi 

Tabel 5: Uji Reliabilitas Variabel Promosi 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.756 10 

Sumber: Pengolahan data SPSS 26 

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa variabel promosi dikatakan reliabel, karena nilai cronbach’s 

alpha lebih besar dari pada 0,60, yaitu 0,756 > 0,60 dikatakan reliabel dengan ketentuan N = 10 taraf 

signifikan 5%.  

 

Uji Reliabilitas Variabel Kualitas Pelayanan 

 

Tabel 6 

Uji Reliabilitas Variabel Kualitas Pelayanan 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.753 10 

Sumber: Pengolahan data SPSS 26 

 

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa variabel kualitas pelayanan dikatakan reliabel, karena 

cronbach’s alpha lebih besar dari pada 0,60, yaitu 0,753 > 0,60. 

 

Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian 

 

Tabel 7: Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.704 10 

Sumber: Pengolahan data SPSS 26 

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa variabel keputusan pembelian dikatakan reliabel, karena 

cronbach’s alpha lebih besar dari pada 0,60, yaitu 0,704 > 0,60.  
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Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik ini terdiri atas uji normalitas, uji heteroskedastisitas, dan uji multikolinearitas. 

Adapun alat yang digunakan untuk mengolah data yaitu menggunakan program SPSS 26.  

Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah populasi data berdistribusi normal atau tidak, 

uji normalitas untuk setiap variabel dilakukan dengan melihat titik-titik sebaran data. Data variabel 

dikatakan terdistribusi normal jika data atau titik menyebar berada pada sekitar garis diagonal dan 

mengikuti arah garis diagonal, sebaliknya data dikatakan tidak terdistribusi normal jika data menyebar 

jauh dari arah garis atau tidak mengikuti diagonal. 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Keputusan Konsumen (Y) 

N 99 

Normal 

Parametersa,b 

Mean 37.92 

Std. Deviation 4.004 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .088 

Positive .088 

Negative -.052 

Test Statistic .088 

Asymp. Sig. (2-tailed) .056c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

 Sumber : Olah data SPSS 26 

Dari tabel diatas dapat dikatakan bahwa nilai signifikan (2-tailed) sebesar 0,056. Karena 

dikatakan signifikan apabila lebih dari 0,050 (0,056 > 0,050) artinya data tersebut berdistribusi normal. 

 

 

 
Gambar 1: P-Plot Uji Normalitas 

 

Pada normalitas plot P-P plot prinsipnya normalitas dapat didekati dengan penyebaran melihat 

penyebaran-penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal grafik atau dengan melihat histogram dan 

residualnya. Dari grafik diatas dapat diketahui bahwa titik-titik menyebar sekitar garis dan mengikuti 

garis diagonal maka dapat disimpulkan bahwa data residu dari variabel promosi (X1), kualitas pelayanan 

(X2), dan keputusan pembelian (Y) yang diteliti adalah data yang berdistribusi normal.  

 

Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas yaitu untuk mengetahui ada atau tidaknya ketidaksamaan varian dari 

residual untuk semua pengamatan pada model regresi. Dalam penelitian ini uji heteroskedastisitas dapat 

dilihat pada grafik scatterplot sebagai berikut: 
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Sumber: data diolah ,2024 

Gambar 2: Grafik Scatter Plot Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 

Pada gambar scatter plot terlihat bahwa titik-titik menyebar secara acak, maka dapat disimpulkan 

bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas pada model regresi ini. 

 

Uji Hipotesis 

Uji t (Uji Parsial) 

Untuk mengetahui pengaruh antara promosi (X1) dan kualitas pelayanan (X2) masing-masing 

terhadap keputusan pembelian (Y) dapat dilakukan dengan uji statistic uji t (uji parsial).  

Bila hasil yang diperoleh positif: 

1) Jika thitung ≥ ttabel berarti H0 ditolak dan Ha diterima. 

2) Jika thitung ≤ ttabel berarti H0 diterima dan Ha ditolak 

 

Uji Hipotesis parsial untuk variabel Promosi 

Hipotesis yang akan diuji pada bagian ini adalah : 

H01 : Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi terhadap keputusan pembelian Pada 

J&T Express Cabang Ciputat Kota Tangerang Selatan  

Ha1 : Terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi terhadap keputusan pembelian Pada J&T 

Express Cabang Ciputat Kota Tangerang Selatan 

Adapun hasil pengolahan data menggunakan program SPSS Versi 26, dengan hasil sebagai 

berikut: 

 

Tabel 9: Hasil Uji Hipotesis Secara Parsial Antara Promosi  

Terhadap Keputusan Pembelian 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 14.590 2.659  5.487 .000 

Promosi (X1) .620 .070 .668 8.831 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Konsumen (Y) 

Sumber : Pengolahan Data 2024 

 

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (8,831 > 

1,985) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ value < Sig.0,05 atau (0,001 < 0,05). Dengan demikian 

maka H01 ditolak dan Ha1 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara 

promosi terhadap keputusan pembelian. 

 

Uji Hipotesis parsial untuk variabel Kualitas Pelayanan 

Hipotesis yang akan diuji pada bagian ini adalah : 

H02 : Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 

Pada J&T Express Cabang Ciputat Kota Tangerang Selatan  
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Ha2 : Terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian Pada 

J&T Express Cabang Ciputat Kota Tangerang Selatan 

Adapun hasil pengolahan data menggunakan program SPSS Versi 26, dengan hasil sebagai 

berikut: 

 

Tabel 10: Hasil Uji Hipotesis Secara Parsial Antara Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan 

Pembelian 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 16.416 2.786  5.892 .000 

Kualitas Pelayanan (X2) .577 .074 .619 7.768 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Konsumen (Y) 

Sumber : Pengolahan Data 2024 

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (7,768 > 

1,985) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian 

maka H02 ditolak dan Ha2 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 

antara kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. 

 

Uji Simultan (Uji F) 

Pengujian F statistik adalah uji secara bersama-sama seluruh variabel independen nya (promosi 

dan kualitas pelayanan) terhadap variabel dependen nya (keputusan pembelian). Perhitungan statistik F 

dari ANOVA dilakukan dengan membandingkan nilai krisis yang diperoleh dari tabel distribusi F pada 

tingkat signifikan tertentu. 

 

H03 :  Tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi dan kualitas pelayanan secara simultan 

terhadap keputusan pembelian Pada J&T Express Cabang Ciputat Kota Tangerang Selatan. 

Ha3 :  Terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi dan kualitas pelayanan secara simultan 

terhadap keputusan pembelian Pada J&T Express Cabang Ciputat Kota Tangerang Selatan. 

Sebagai pembanding untuk melihat pengaruh signifikan, maka digunakan taraf signifikan sebesar 

5% (0,05) dan membandingkan F-hitung dengan F-tabel dengan kriteria sebagai berikut : 

1) Jika Fhitung<Ftabel berarti H0 diterima dan Ha ditolak 

2) Jika Fhitung>Ftabel berarti H0 ditolak dan Ha diterima 

Rumus F tabel yaitu: 

(df = k-1) = df1 = 3-1= 2 dan (df2 = n – k) = 84 – 3 = 81 

Dengan signifikansi 5% atau 0,05 diperoleh Ftabel = 3, dari tabel statistik. Berikut adalah hasil uji 

ANOVA atau uji F: 

 

Tabel 11: Hasil Uji Simultan (Uji F)  

Promosi dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 

 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 868.631 2 434.316 59.333 .000b 

Residual 702.722 96 7.320   

Total 1571.354 98    

a. Dependent Variable: Keputusan Konsumen (Y) 

b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan (X2), Promosi (X1) 

Sumber : Pengolahan Data 2024 

Berdasarkan tabel diatas, hasil uji Anova diatas diperoleh nilai Fhitung 59,333 lebih besar dari Ftabel 

dengan signifikan 0,000 lebih kecil dari 0,05 atau (Fhitung 59,333 > 2,700 Ftabel ) dan (Fsignifikan 0,000 < 
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0,05). Sehingga dapat disimpulkan bahwa secara simultan promosi dan kualitas pelayanan secara 

bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian J&T Express Cabang Ciputat Kota 

Tangerang Selatan. 

 

Pembahasan 

Setelah diketahui hasil temuan dalam hal ini kemudian di analisis seberapa baik data tersebut 

mempresentasikan hasil penelitian yang diangkat, terutama kemampuan dalam menjelaskan seberapa 

baik promosi dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. Selanjutnya akan dilakukan 

pembahasan hasil-hasil dalam penelitian ini sebagai berikut: 

 

Pengaruh variabel Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil analisis, diperoleh nilai persamaan regresi Y = 14,590 + 0,620X1, nilai 

koefisien korelasi diperoleh sebesar 0,668 artinya kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang 

kuat. Nilai determinasi atau kontribusi pengaruhnya sebesar 0,446 atau sebesar 44,6% sedangkan 

sisanya sebesar 55,4% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel atau 

(8,831 > 1,985). Dengan demikian H0 ditolak dan H1 diterima artinya terdapat pengaruh yang signifikan 

promosi terhadap keputusan konsumen menggunakan jasa pengiriman J&T Express Cabang Ciputat 

Kota Tangerang Selatan. 

Hasil penelitian yang penulis lakukan ini, mendukung hasil penelitian yang telah dilakukan oleh 

Munarsih (2020) Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Memilih Sekolah SDIT Bina Cendekia Depok. 

Dimana dalam penelitiannya menghasilkan kesimpulan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian dengan kontribusi pengaruh sebesar 18,5%, Uji hipotesis diperoleh thitung > ttabel 

(5,652 > 1,997). 

 

 

Pengaruh Variabel Kualitas Pelayanan (X2) Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil pengujian, diperoleh nilai persamaan regresi Y = 16,416 + 0,577X2, nilai 

koefisien korelasi sebesar 0,619 artinya kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang kuat. Nilai 

determinasi atau kontribusi pengaruhnya sebesar 0,384 atau sebesar 38,4% sedangkan sisanya sebesar 

61,6% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (7,768 > 1,985). 

Dengan demikian H0 ditolak dan H2 diterima artinya terdapat pengaruh yang signifikan kualitas 

pelayanan terhadap keputusan konsumen menggunakan jasa pengiriman J&T Express Cabang Ciputat 

Kota Tangerang Selatan. 

Hasil penelitian yang penulis lakukan ini, mendukung hasil penelitian yang telah dilakukan oleh 

Imam Sofyan Lubis, Ryan Ardiansah, Kasmad (2021) Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian Krispy Kreme Di Supermall Ciledug Tangerang, dimana dalam penelitiannya 

menghasilkan kesimpulan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen dengan kontribusi pengaruh 60,2% dan uji hipotesis diperoleh sig. 0,000 < 0,05. 

 

Pengaruh Variabel Promosi dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian, menunjukkan bahwa promosi (X1) dan kualitas pelayanan (X2) 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan diperoleh persamaan regresi Y = 8,108 + 

0,443X1 + 0,353X2. Nlai koefisien korelasi atau tingkat hubungan antara variabel bebas dengan variabel 

terikat diperoleh sebesar 0,743 artinya memiliki hubungan yang kuat. Nilai koefisien determinasi atau 

kontribusi pengaruhnya secara simutan sebesar 55,3% sedangkan sisanya sebesar 44,7% dipengaruhi 

oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai F hitung > Ftabel atau (59,333 > 2,700). Dengan demikian H0 

ditolak dan H3 diterima. Artinya terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan promosi dan kualitas 

pelayanan terhadap keputusan konsumen menggunakan jasa pengiriman J&T Express Cabang Ciputat 

Kota Tangerang Selatan. 

Hasil penelitian yang penulis lakukan ini, mendukung hasil penelitian yang telah dilakukan oleh 

Elizabet Tika Kristina Hartuti (2020) Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Pizza Hut Delivery Gandul Cinere. Dimana dalam penelitiannya menghasilkan 

kesimpulan bahwa promosi dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian dengan kontribusi pengaruh 54,0%, Uji hipotesis diperoleh F hitung > F tabel 

(58,779 > 3,090). 
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Simpulan 

Berdasarkan hasil uraian pada setiap bab sebelumnya, dan dari hasil analisa serta pembahasan 

mengenai pengaruh promosi (X1) dan kualitas pelayanan (X2) terhadap keputusan pembelian (Y), adalah 

sebagai berikut : 

1. Secara parsial variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan 

menunjukkan hasil uji thitung = 8,831 sedangkan ttabel = 1,985 (thitung > ttabel ) dengan taraf signifikan 

0,000 < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha1 diterima. Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel 

promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian J&T Express Cabang Ciputat Kota 

Tangerang Selatan. 

2. Secara parsial variabel kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

dengan menunjukkan hasil uji thitung = 7,768 sedangkan ttabel = 1,985 (thitung > ttabel ) dengan taraf 

signifikan 0,000 < 0,05 maka Ha2 diterima dan H02 ditolak. Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa 

variabel kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian J&T Express 

Cabang Ciputat Kota Tangerang Selatan. 

3. Secara Simultan variabel promosi dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan secara simultan 

terhadap keputusan pembelian J&T Express Cabang Ciputat Kota Tangerang Selatan dengan 

menunjukkan Fhitung 59,333 lebih besar dari Ftabel dengan signifikan 0,000 lebih kecil dari 0,05 atau 

(Fhitung 59,333 > Ftabel 2,700) dan (Fsignifikan 0,000 < 0,05). 
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