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ABSTRAK 

 

Penelitian ini memiliki tujuan agar diketahui pengaruh promosi penjualan dan 

kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian. Dengan menggunakan metode 

kuantitatif serta data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data primer yang 

menggunakan kuesioner untuk dibagikan pada mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis 

universitas wijaya kusuma surabaya. Total dari sampel untuk penelitian ini adalah 

sebanyak 100 responden dengan metode analisis regresi linear berganda serta 

menggunakan teknik purposive sampling. Hasil dari penelitian untuk uji t pada variabel 

promosi penjualan (X1) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y) dengan tingkat signifikansinya yaitu 0,000 < 0,05 atau 5%. Sementara 

itu hasil uji t dari variabel kualitas pelayanan (X2) secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan tingkat signifikansinya adalah 

0,030 < 0,05 atau 5%. Nilai koefisien determinasi pada penelitian ini adalah 0,532 atau 

53,2% dari perubahaan nilai keputusan pembelian dipengaruhi oleh kedua variable 

yaitu promosi penjualan dan kualitas pelayanan. Sisa dari hasil koefisien determinasi 

adalah 0,468 yang artinya 46,8% dipengaruhi oleh variable lain diluar dari model 

analisis. 

Kata Kunci : promosi penjualan, kualitas pelayanan dan keputusan pembelian 
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ABSTRACT 

The study has the goal of becoming aware of the impact that sales promotions 

and the quality of services have on purchasing decisions. Using the quantitative 

methods and data used in the study are primary data that USES a questionnaire to be 

distributed to students at the economics and business of the wijaya kusuma surabaya 

university. Total of the sample for this study is as many as 100 respondents using linear 

regression analysis methods and using advanced sampling techniques. The results of 

the t test on the sales promotion variable (x1) are partially significant to the decision 

of the purchase (y) with the significance of 0,000<0.05 or 5%. While the t test of the 

ministry quality variables (x2) is partially significant to the purchase decision (y) with 

a degree of significance is 0.03<0.05 or 5%. The coefficient value of determinations 

on this study is 0.532 or 53. ,2% of the value changes in the purchase decision are 

affected by both variables in the promotion of sales and the quality of service. The 

remaining portion of the coefficient determinations is 0.468 which means 46.8% is 

affected by other variables outside the model analysis. 

 

Keywords : sales promotion, service quality and purchase decision  

 

 

 


