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 A B S T R A C T 

 

This study has the aim of proving the effect of service quality, product 

quality and promotion on purchasing decisions at the Buaran Steak and 

Coffee Pujangga Restaurant. The population in this research is the 

buyers who come to the steak and coffee poet restaurant. The sampling 

technique used accidental sampling with a total of 100 respondents 

who came to the Pujangga and Steak Buaran restaurant. The data 

collection method used a questionnaire distributed to respondents. The 

data analysis used was a test of validity as well as reliability. 

Meanwhile for testing hypotheses such as Linear Regression. Multiple 

use of SPSS 25. The results of this study found that the quality of 

service does not have a significant impact on purchasing decisions and 

product quality and promotions have a significant impact on 

purchasing decisions, simultaneously service quality, product quality 

and promotions have a significant impact on purchasing decisions.  

Keywords :  Quality of Service, Product Quality, Promotion of  

Purchasing Decision  

A B S T R A K 
  Penelitian ini mempunyai tujuan membuktikan  Pengaruh Kualitas 

Pelayanan, Kualitas Produk dan Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Restoran Pujangga Steak And Coffee Buaran. 

Populasi dalam penelitian yang dijalani yakni pembeli yang datang di 

restoran pujangga steak and coffee. Teknik pengambilan sampel 

memanfaatkan accidental sampling dengan jumlah 100 responden 

yang datang ke restoran Pujangga and Steak Buaran. Metode 

pengumpulan data mempergunakan kuesioner yang dibagikan pada 

responden, Analisis data yang dipergunakan ialah uji validitas juga 

reliabilitas. Sementara untuk pengujian hipotesis seperti Regresi 

Linier. Berganda menggunakan bantuan SPSS 25. Hasil penelitian ini 

didapati kualitas pelayanan tidak memberi dampak signifikan kepada 

keputusan pembelian dan kualitas produk serta promosi memberi 

dampak signifikan kepada keputusan pembelian, secara simultan 

kualitas pelayanan, kualitas produk dan promosi memberi dampak 

signifikan kepada keputusan pembelian. 

Kata Kunci : Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk, Promosi 

Terhadap Keputusan. 
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PENDAHULUAN 

Latar Belakang Masalah 

Pertumbuhan dunia usaha yang semakin pesat ini sudah memunculkan kewaspadaan dalam tiap 

perusahaan selaku sebuah organisasi yang memasarkan produk, yang mana keadaan pasar kini sudah 

dipenuhi dengan beragam produk. Restoran ialah sebuah sarana untuk memperkembangkan usaha jasa 

dengan kesempatam usaha yang relatif tinggi. Dalam keadaan persaingan yang makin ketat tersebut, 

membuat sebuah restaurant dituntut untuk mengerti dinamika selera konsumen yang dijadikan target pasar 

serta bagaimanakah upaya untuk memberikan rasa puas kepada konsumen serta menjaga popularitasnya, 

siasat yang bisa dilakukan ialah melalui pemberian pelayanan yang terbaik. 

Kualitas pelayanan memberi sebuah keinginan dalam diri konsumen untuk berhubungan secara baik 

dengan restaurant tersebut. Maka, pada waktu yang relatif panjang diharap restoran pujangga steak and 

coffee bisa mengerti dengan baik keinginan juga keperluan konsumen. Jika suatu perusahaan sudah dapat 

melakukan peningkatan rasa puas konsumen maka hal tersebut mampu mempertahankan restoran bersaing 

dengan pesaing yang lainnya. Merujuk pada Tjiptono & Chandra (2017) kualitas layanan dapat terwujud 

dengan memenuhi keperluan dan kehendak konsumen juga ketepatan penyampaian saat menyamakan 

ataupun melebihi keinginan konsumen. Dengan itu kualitas pelayanan yang baik mampu mepengaruhi 

keputusan pelanggan untuk datang kembali hal ini dapat dibuktikan dengan teori yang dikatakan oleh 

Effendi (2016) keputusan pembelian adalah kunci perilaku konsumen, dimana konsumen melakukan 

tindakan sehubungan dengan konsumsi produk dan jasa yang dibutuhkan. Dengan pengaruhnya kualitas 

pelayanan terhadap keputusan pembelian, hal ini diperkuat dengan penelitian terdahulu yang dilakukan 

oleh Petricia & Syahputra (2015) mereka menyatakan bahwa kualitas pelayanan mempengaruhi  keputusan 

pembelian. 

Selain kualitas pelayanan sebuah restoran yaitu Pujangga Steak and Coffee juga harus 

memperhatikan Kualitas produk, kualitas produk juga termasuk hal utama yang diupayakan oleh tiap 

restoran jika ingin produk yang diperjualkan mampu bersaing dalam pasaran. Dengan memiliki produk 

unggulan maka Pujangga Steak and Coffee akan lebih mudah untuk memuaskan konsumen. Pendapat 

Kotler & Keller (2008) Kualitas produk ialah sebuah media positioning utama pemasaran. Penelitian 

terdahulu membuktikan bahwa kualitas produk pada saat pelanggan memutuskan untuk membeli produk 

ternyata positif dan signifikan karena kualitas produk  yang diharapkan sesuai dengan harapan pelanggan 

(Veren & Kalpikawati 2020). Selain meningkatkan kualitas pelayanan dan produk sebuah restaurant tidak 

boleh meninggalkan hal yang penting yaitu promosi karena promosi dapat mempengaruhi tingkat pembeli. 

Menggunakan promosi untuk mengupayakan para pembeli dapat mengetahui produk terbaru yang dimiliki 

restoran Pujangga Steak and Coffee. Sehingga konsumen dapat terus mendapatkan informasi terkini. 

Laksana (2008) menyatakan promosi ialah sebuah komunikasi antara penjual juga pembeli dengan 

bersumber pada informasi akurat yang bermaksud mengubah prilaku pembeli, yang awalnya tak 

mengenalinya hingga menjadi pembeli yang senantiasa mengenali produk tersebut. Pada penelitian 

terdahulu yang mengungkapkan bahwa promosi memiliki dampak signifikan dan positif terjadi pada 

keputusan pembelian yang diungkapkan oleh (Hartuti 2020). 

Maka dari itu promosi dapat mendorong permintaan sebuah produk.  Melalui promosi diharap 

konsumen berkeinginan mencoba produk yang dipromosikan serta memberikan dorongan bagi konsumen 

yang ada untuk melakukan pembelian kembali hingga akan terjadinya pembelian ulang serta volume 

penjualan Pujangga Steak and Coffee akan meningkat.Terdapat juga keputusan pembelian yang dapat 

mempengaruhi kepuasan pelanggan jika konsumen dapat terpuaskan dari segi kualitas pelayanan, produk, 

dan promosi maka hal tersebut bisa memberikan efek positif untuk perusahaan yakni dengan meningkatkan 

minat pembeli. Merujuk pada Effendi (2016) keputusan pembelian ialah kunci tingkah laku konsumen, 

yang mana konsumen membuat sebuah tindakan yang berkaitan pada konsumsi produk juga jasa yang 

diperlukan. Penjelasan diatas dapat dikuatkan dari penelitian yang dilakukan oleh Azizah & Prasetio (2019) 

jika promosi dan kualitas Pelayanan memberi dampak positif juga signifikan kepada keputusan. 

Berdasarkan penjelasan diatas penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan berfokuskan pada 

analisis pengaruh kualitas, kualitas produk, dan promosi untuk keputusan pembelian di Restaurant Steak 

and Coffee buaran. Adapun tujuan penelitian ini adalah untuk membuktikan pengaruh terkait variabel 

kualitas pelayanan, kualitas produk, dan promosi terhadap keputusan. 
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TINJAUAN TEORI 

Kualitas Pelayanan  
Merujuk pada Tjiptono & Chandra (2017) kualitas layanan dapat terwujud dengan memenuhi 

keperluan juga kehendak pelanggan hingga ketepatan penyampaian saat mengimbangkan ataupun melebihi 

harapan pelanggan. Kualitas produk serta jasa dideskripsikan selaku seluruh penyatuan kriteria produk juga 

jasa yang diproduksi melalui pemasaran, rekayasa, produksi, serta pemeliharaan yang menyebabkan produk 

juga jasa itu mampu dipergunakan untuk dalam pemenuhan keinginan pelanggan ataupun konsumen 

(Wijaya, 2019) 

Kemudian Parasuraman et.al (1988) mengutarakandimensi kualitas layanan, meliputi Fasilitas fisik 

(Tangibles) fasilitas fisik peralatan juga tampilan personal. Reliabilitas (Reliability) keterampilan dalam 

melaksanakan pelayanan yang terlah diperjanjikan dengan andal juga tepat. Responsif (Responsiveness) 

ketersediaan dalam membantu konsumen serta memberi pelayanan tercepat. Jaminan (Assurance) 

pengetahuan serta kesopanan karyawan hingga keterampilan mereka dalam mendapatkan kepercayaan serta 

keyakinan. Empati (Empathy) perhatian individu yang diberi perusahaan pada konsumen. 

Menurut Wardana (2017) menyatakan jika keputusan pembelian ialah daya tarik diantara pesan dari 

pemberi pada penerimanya dengan maksud penerima pesan yang dikatakan sebagai tujuan penerima pesan 

bisa membuat keputusan yang sesuai apa yang diinginkan oleh pemberi pesan. Selanjutnya kita dapat 

mengetahu kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian yang dilakukan penelitian terdahulu oleh 

Hartuti (2020) & Suryana et al (2022) menunjukan kualitas pelayanan secara bersama-sama berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Selanjutnya penelitian sebelumnya yang dilakukan 

oleh Malonda et al, (2021)  mengatakan adanya pengaruh kualitas pelayanan mempunyai dampak 

signifikan juga positif kepada keputusan pembelian karena pelayanan baik akan meninggalkan kesan yang 

positif kepada pelanggan faktor dasar itulah yang mempengaruhi kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian. Melalui penjelasan tersebut penulis mengajukan hipotesis seperti di bawah ini: 

 

H1 : Ada Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pelanggan 

 

Kualitas Produk 

Kualitas produk ialah aspek yang harus mendapatkan perhatian utama pada perusahaan atau 

produsen, melihat kualitas sebuah produk mempunyai kaitan langsung pada permasalahan kepuasan 

konsumen, serta menjadi maksud daripada aktivitas pemasaran yang diselenggarakan oleh perusahaan 

(Assauri, 2019) Merujuk pada Kotler & Keller (2008) Kualitas produk ialah sebuah media positioning 

utama pemasaran. Kualitas produk serta jasa dideskripsikan selaku seluruh penyatuan karakter barang juga 

pelayanan yang didapatkan melalui pemasaran, rekayasa, produksi, serta pemeliharaan yang menjadikan 

barang serta pelayanan itu bisa dipergunakan untuk pemenuhan harapan konsumen (Wijaya, 2019) 

Marsum (1999) menyatakan ada tujuh dimensi kualitas produk antara lain: Rasa atau bau  (Flavor)  

hendaknya diberikan perhatian jika rasanya haruslah enak serta baunya yang sedap. Kemantapan ataupun 

ketentuan (Consistency) Mutu hidangan ataupun menu yang disajikan haruslah terpelihara dengan benar, 

dalam segi mutu, rasa ataupun aroma nya. Susunan/bentuk/potongan (Texture/form/shape) saat penyajian 

menu lengkap haruslah memiliki hidangan ringan, hidangan agak berat, dan ditambahkan hidangan terberat. 

Kandungan gizi (Nutrional content) Makanan yang tersaji penting diberi perhatian mengenai kandungan 

gizi. Daya penarik melalui ketajaman mata (Visual appeal) saat penyusunan hidangan penting 

memperhatikan penampilannya. Daya penarik melalui bau harum (Aromatic appeal) saat penyusunan 

sebuah hidangan penting pula untuk memperhatikan aroma Panas ataupun suhu (Temperature) dengan 

artian saat penyajian makananpenting untuk memperhatikan suhunya. 

Kualitas produk ialah aspek penting untuk diperhatikan dalam perusahaan atau produsen, melihat 

kualitas sebuah barang mempunyai keterkaitan pada permasalahan kepuasan konsumen, menjadi maksud 

dari aktivitas pemasaran yang diselenggarakan perusahaan (Assauri, 2019). Merujuk pada Kotler & Keller 

(2008) Kualitas produk ialah sebuah media positioning utama pemasaran. Kualitas produk serta jasa 

dideskripsikan selaku seluruh penyatuan karakter yang diberikan melalui pemasaran, rekayasa, produksi, 

serta pemeliharaan yang menjadikan produk serta jasa itu bisa dipergunakan dalam pemenuhan keinginan 

konsumen (Wijaya, 2019). 
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 Effendi (2016) menyatakan jika keputusan pembelian ialah kunci perilaku konsumen, yang mana 

konsumen membuat sebuah perbuatan yang mempunyai keterkaitan pada konsumsi produk serta jasa yang 

diperlukan. Berdasarkan penelitian bahwa jika terdapat dampak positif signifikan secara parsial diantara 

kualitas produk kepada keputusan pembelian (Widodo et al 2020). Putro (2018) menyatakan dampak positif 

yang diberikan oleh kualitas produk terhadap keputusan pembelian ini teryanta berpengaruh signifikan, 

karena kualitas produk yang baik menjadi salah satu faktor penentu dalam keputusan pembelian. Melalui 

penjelasan tersebut, penulis mengajukan hipotesis seperti di bawah ini: 

 

H2 : Ada Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pelanggan. 
 

Promosi 

Menurut (Hapsari, 2017) promosi ialah sebuah usaha penjual/produsen saat memberikan informasi 

mengenai barang ataupun jasa pada pembeli atau konsumen, sehingga mereka mempunyai ketertarikan 

untuk membuat sebuah transaksi pembelian ataupun pertukaran dari produk barang atau jasa yang 

diperjualkan. Selanjutnya merujuk pada Ratih Hurriyati (2015) promosi ialah sebuah bentuk komunikasi 

pemasaran dengan berupa kegiatan pemasaran dengan upaya penyebaran informasi yang mengajak serta 

mengingatkan pasar sasaran perusahaan serta produk sehingga mempunyai ketersediaan menerima, 

membeli, serta keloyalan atas barang yang ditawarkan perusahaan. Promosi merupakan cara berkomunikasi 

yang dilakukan perusahaan dalam pemberitahuan, membujuk ataupun pengingat konsumen mengenai 

perusahaan, barang dan ide-idenya dengan maksud mengubah sikap perilaku  (calon) pembeli, yang 

mulanya tak mengenali menjadi mengenali sehingga pembeli akan terus mengingat barang tersebut 

(Wardana, 2017). 

Merujuk (Hurriyati, 2015) terdapat tiga maksud utama promosi diantaranya ; Memberikan informasi 

(informing), dengan pemberian informasi pasar tentang sebuah barang, mengenalkan cara menggunakan 

terbaru atas sebuah produk serta mengutarakan dan menjelaskan tentang produk juga membangun nama 

baik perusahaan. Mengajak pelanggan sasaran (persuading) agar menentukan pilihan merek, pengalihan 

pilihan kepada sebuah mereks, pengubahan anggarapan pembeli atas atribut produk, menganjurkan pembeli 

agar melakukan pembelanjaan pada saat saat itu, hingga menganjurkan pembeli agar menerima kunjungan 

wiraniaga. Mengingatkan (reminding) dapat berbentuk pengingat konsumen jika produk yang bersangkutan 

diperlukan untuk waktu dekat, pengingat konsumen atas lokasi yang menyediakan produk perusahaan, 

membantu pembeli agar mengingat walau tidak adanya iklan, serta memelihara ingatan pertama konsumen 

jatuh kepada produk perusahaan. 

Selanjutnya keputusan Menurut Wardana (2017) keputusan pembelian merupakan ketertarikan 

antara pesan pemberi pada penerima pesan memberikan hasil yang sejalan apa yang diinginkan oleh 

pemberi pesan. Berdasar pada penelitian terdahulu yang dilaksanakan Azizah & Prasetio (2019) mereka 

mengutarakan jika Promosi memberi dampak positif juga signifikan kepada keputusan pembelian. 

Selanjutnya Fuadi et al. (2022) mengatakan bahwa promosi memberikan pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian karena dengan adanya promosi ini dapat memberikan informasi 

kepada pelanggan hal ini dapat menimbulkan peningkatan terhadap keputusan pembelian. Terdapat 

perbedaan hasil, promosi berpengaruh negatif dan tidak memiliki dampak signifikan terhadap keputusan 

pembelian karena kurang aktifnya dalam mempromosikan (Suryana et al., 2022). Melalui penjelasan 

tersebut penulis mengajukan hipotesis seperti di bawah ini : 

 

H3 : Ada Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian. 

 

Keputusan Pembelian 

Wardana (2017) menyatakan keputusan pembelian merupakan ketertarikan antara penyampaian 

pesan pemberi pada penerima pesan yang dimaksudkan, yang mana maksud penerima pesan yang dimaksud 

pada tujuan penerima pesan bisa membuat keputusan yang sesuai apa yang diinginkan oleh pemberi pesan. 

Merujuk pada Effendi (2016) keputusan pembelian ialah kunci perilaku konsumen, yang mana mereka 

melaksanakan sebuah perbuatan yang berkaitan pada konsumsi produk juga jasa yang diperlukan. 

Keputusan pembelian (purchase decision) konsumen ialah pembelian merek yang paling disuka, namun 

terdapat beberapa aspek yang berposisi diantara niat serta keputusan pembelian (Kotler & Keller, 2008). 

Kotler & Armstrong (2008) mengutarakan bahwa pemasar hendaknya meninjau konsumen dalam rangka 
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mendapati jenis keperluan diantaranya : mengenali permasalahan (Problem recognition), mencari informasi 

(information searches), Evaluasi alternatif (Evaluation of alternatives), Keputusan pembelian (Purchase 

devision), Perilaku pasca pembelian (Post purchase behaviors).  

Menurut Tjiptono & Chandra (2017) kualitas pelayanan dapat terwujud dengan terpenuhinya  

keperluan juga hasrat pembeli hingga tepatnya penyampaian saat menyetarakan ataupun melebihi 

keinginan pembeli. Merujuk pada Kotler & Keller (2008) Kualitas produk ialah sebuah media positioning 

utama pemasaran. Menurut Hapsari (2017) promosi ialah sebuah upaya penjual/produsen untuk memberi 

informasi mengenai barang ataupun jasa pada pembeli atau konsumen, hingga mereka mempunyai 

ketertarikan membuat transaksi pembelian ataupun penukaran dari barang ataupun jasa yang diperjualkan. 

Keputusan pembelian (purchase decision) konsumen ialah pembelian merek yang paling disuka, namun 

terdapat beberapa aspek yang berposisi diantara niat serta keputusan pembelian (Kotler & Armstrong, 2008) 

Berdasar pada penelitian sebelumnya yang dilaksanakan (Syahputra & Petricia, 2015) dampak kualitas 

produk, promosi serta kualitas pelayanan kepada proses keputusan. Selanjutnya Muhajir (2022) 

menyatakan kualitas produk, promosi serta kualitas pelayanan memberikan pengaruh yang signifikan 

terhadap pengambilan keputusan pembelian, karena secara keseluruhan fator-faktor tersebut mampu 

meningkatkan proses pengambilan keputusan pembelian. Melalui penjelasan tersebut penulis mengajukan 

hipotesis seperti di bawah ini : 

 

H4 : Ada Pengaruh Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk, dan Promosi Terhadap 

        Keputusan Pelanggan. 

 

Dibawah ini disajikan kerangka berfikir yang dipergunakan pada penelitian ini : 

 
Gambar 1 Kerangka Berfikir 

 

METODE PENELITIAN 

Analisi yang digunakan dalam penelitian ini merupakan metode kuantitatis. Metode penelitian yaitu 

cara ilmiah untuk meraih data yang valid dengan tujuan tertentu sedangkan penelitian kuantitatif  sebagai 

metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, berguna untuk meneliti pada populasi atau 

sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat 

kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah diterapkan (Sugiyono, 2019). Data 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang diperoleh dari pengumpulan data survei 

melalui google form untuk responden guna mengetahui tanggapan pada pernyataan yang diajukan pada 

kuesioner. Penelitian ini dilakukan di Restoran Pujangga Steak and Coffee Jl. Buaran Raya No.11 Rw13 

Duren Sawit selama bulan mei hingga juli 2022. Sugiyono (Sugiyono, 2019) mengemukakan populasi 

adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subjek yang mempunyai kualitas karakteristik tertentu 

yang ditetapkan oleh penelitian untuk mempelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. Sugiyono (Sugiyono, 
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2019) berpendapat bahwa sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 

tersebut. 

Analisis data dilakukan dengan menggunakan SPPS 25. Teknik pengambilan sampel yang dipilih 

dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan cara non-probability berupa accidental sampling, yaitu 

teknik penentuan sampel berdasarkan siapa saja yang  kebetulan bertemu dengan peneliti dan dapat 

digunakan sebagai sampel (Sugiyono, 2019). Responden yang dipilih adalah pengunjung yang lebih dari 2 

kali berkunjung ke Restoran Pujangga Steak And coffee. Metode analisis yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah uji validitas, uji reliabilitas, analisis regresi linear berganda, uji hipotesis F dan uji hipotesis T. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Profil Responden 

Deskripsi responden yang dilakukan dalam penelitian ini bertujuan untuk memperoleh hasil atau 

gambaran responden terhadap keputusan pelanggan di Restoran Pujangga Steak and Coffee Buaran, 

berdasarkan jenis kelamin, usia, perkerjaan, dan frekuensi kunjungan terhadap keputusan pelanggan. 
Tabel 1 Profil Responden 

Variable demografis Jumlah Frekuensi 

Jenis kelamin   

Laki-laki 44 44% 

Perempuan 56 56% 

Usia   

<20 tahun 3 3% 

21-30 tahun 71 71% 

31-40 tahun 

>40 tahun 

21 

5 

21% 

5% 

Pekerjaan   

Pegawai Swasta 56 56% 

Pelajar/Mahasiswa 28 28% 

PNS 6 6% 

Wirausaha 10 10% 

Frekuensi Berkunjung   

<2 kali 16 16% 

2-3 kali 44 44% 

>3 kali 40 40% 

Sumber: SPSS 25 for window (diolah penulis, 2022) 

 

Diperoleh jumlah sampel yang diambil dari populasi sebanyak 100 orang didominasi oleh gender 

perempuan sebanyak 56% karena  mereka datang untuk berkumpul atau mengadakan acara-acara tertentu. 

Kemudian dengan rentang usia yang datang berkunjung didominasi dengan umur 21-30 tahun sebanyak 

71% dan pelanggan yang paling sering datang pegawai swasta sebanyak 56% dengan rata-rata kunjungan 

sudah 2-3 kali sebanysak 44%. 

Uji Validitas & Realibilitas 

Uji Valliditals yaitu tes yang bisa mengukur apa saja yang akan diukur dalam sebuah penelitian 

(Masturoh & Anggita, 2018). Kuesioner bisa dialnggalp vallid jikal telalh  melalkukaln uji signifikalsi koefisien 

koleralsi paldal talralf nilali 0,05 yalng memiliki alrti balhwal sualtu pernyaltalaln alkaln dialnggalp vallid alpalbilal 

berkoleralsi signifikaln terhaldalp skor totall. Sualtu kuisoner dikaltalkaln vallid alpalbilal r hitung  > r ta lbel 

berdalsalrkaln uji signifikalsi 0,05. Kuesioner diujikaln paldal responden yalng telalh berkunjung ke Restoran 

Pujangga Steak and Coffee dengaln jumlalh salmpel paldal uji valliditals kuesioner sebalnyalk 20 responden. 
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Tabel 2 Uji Validasi 
Variabel Jumlah Petanyaan Tidak Valid Valid 

Kualitas Pelayanan 

Kualitas Produk 

Promosi 

Keputusan Pembelian 

9 

11 

5 

8 

- 

- 

- 

- 

9 

11 

5 

8 

Sumber: SPSS 25 for window (diolah penulis, 2022) 

 

Selanjutnya uji reliabilitas dilaksanakan guna menghitung bagaimana variabel penelitian sebuah 

kuesioner disebut reliabel apabila jawaban dari seorang individu pertanyaan ialah konsisten ataupun stabil 

dari masa ke masa, dalam pengukuran Reliabilitas memanfaatkan Uji Statistik Cronbach Alpha ssebuah 

variabel disebut reliabel apabila mempunyai nilai Cronbach Alpha >0,60. 

 

Tabel 3 Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach’s Alpha Kesimpulan 

Kualitas Pelayanan 

Kualitas Produk 

Promosi 

Keputusan Pembelian 

0.975 

0.974 

0.980 

0.964 

Reliabel 

Reliabel 

Reliabel 

Reliabel 

Sumber: SPSS 25 for window (diolah penulis, 2022) 

 

Melalui data uji realibilitas yang sudah dijalani 20 responden menggunakan 4 variabel serta sejumlah 

31 pernyataan kemudian diolah melalui penggunaan SPSS 25 (Statistical Package for Social Science) versi 

25, dapat disimpulkan jika hasil  uji  reliabilitas  memperlihatkan seluruh  variabel memiliki koefisien 

Cronbach Alpha yang relatif besar diatas 0,6 diantaranya dalam variabel kualitas pelayanan 0,975, pdalam 

variabel kualitas produk 0,974, dalam variable promosi 0,980. 

 
Uji Normalitas 

Menurut Priyatno (2018) uji normalitas bertujuan untuk melakukan pengujian mempergunakan uji 

Kolmogorov-smirnov (analisis explore) guna mencari tahu distribusi data dalam setiap variabel normal 

ataupun tidak. Model regresi yang benar ialah distribusi normal ataupun mendekati normal. Data distribusi 

normal bisa diamati melalui penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal dalam grafik saat pengambilan 

keputusan. Pengujian normalitas dalam penelitian yang dijalani mempergunakan uji normalitas one sample 

kolmogorov smirnov guna mendapati distribusi data melalui unstandardizet residual dan kriteria pengujian 

yakni apabila nilai signifikan (Asym sig 2 tailed) > 0,05 maka data mempunyai distribusi normal. Apabila  

nilai signifikan (Asym sig 2 tailed) < 0,05 maka data tidak mempunyai distribusi normal. 

Tabel 4 Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean ,0000000 

Std. Deviation 2,33098843 

Most Extreme Differences Absolute ,088 

Positive ,066 

Negative -,088 

Test Statistic ,088 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,054c 

Sumber: SPSS 25 for window (diolah penulis, 2022) 
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Melalui penggunaan Kolmogorov-Smirnov, residual berdistribusi normal apabila nilai signifikansi 

melebihi 0,05. Dengan taraf nyata  = 5% atau 0,05 nilai signifikansi hasil uji Kolmogorov-Smirnov tabel 

4 ditemui jika nilai signifikansi ialah 0,88>0,05 sehingga data tyang ada berdistribusi normal sebab 

ditemuinya nilai signifikansi >0,05. Melihat hasil analisa ini didapatkan jika asumsi kenormalan data sudah 

terpenuhi. 

 

Uji heteroskesdastisitas  

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 5 Uji heteroskesdastisitas 
Sumber: SPSS 25 for window (diolah penulis, 2022) 

 

Berdasar pada hasil data dalam tabel 5, ditemukaln dengaln jelals balhwal penyebalraln titik polal yalng 

tidalk beralturaln sertal terletalk dibalwalh daln dialtals alngkal 0 paldal sumbu Y sehinggal dalpalt disimpulkaln 

balhwal tidalk terjaldi heterokedalstistals dallalm model regresi. 

 

Uji Multikolinearitas  

Uji multikolinealritals digunalkaln dallalm alnallisis regresi bergalndal yalng teridir altals dual altalu lebih 

valrialbel bebals altalu independen valrialble. Dikaltalkaln balhwal Model regresi yalng balik halrus dalpalt 

meunjukkaln altalu membuktikaln balhwal tidalk terjaldi korelalsi dialntalral valrialbel independen. Sualtu valrialbel 

menunjukkaln gejallal multikolinealritals yalng bialsalnyal dilihalt dalri nilali VIF (Valrialnce Inflaltion Falctors) 

daln Toleralnce , jikal nilali > 0,1 daln nilali VIF <10,00 malkal dalpalt mengalrtikaln balhwal tidalk terjaldi gejallal 

multikolinealritals didallalm model regresi. 

Tabel 6 Uji Multikolinearita 
Coefficientsa 

Model 
Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 

(Constant)   

Kualitas Pelayanan (X1) ,278 3,587 

Kualitas Produk (X2) ,287 3,479 

Promosi (X3) ,382 2,619 

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan 

Sumber: SPSS 25 for window (diolah penulis, 2022) 

 

Berdasar pada informasi tabel 6, maka diketahui bahwa halsil talbel pengujialn dialtals menunjukkalnl 

nilali VIF Valrialbel Kualitas Pelayanan 3,587<10,00 lallu untuk Valrialbel Kualitas Produk 3,479<10,00, daln 
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Valrialbel Promosi 2,619<10,00 sedalngkaln diketalhui nilali Toleralnce Valrialbel Kualitas Pelayanan 

0,278>0,10, Valrialbel Kualitas Produk 0,287>0,10 lallu Valrialbel Promosil 0,382>0,10. Jikal dilihalt dalri 

ketigal nilali valrialbel dialtals mengalrtikaln balhwal  tidalk terdalpalt sertal terjaldinyal gejallal multikolinealritals 

terhaldalp model regresi. 

 

Uji Linearitas 

Uji linealritals memiliki fungsi untuk mengetalhui alntalral valrialbel mempunyali hubungaln yalng linealr 

secalral signifikaln altalu tidalk.untuk uji linealritals menggunalkaln SPSS versi 25 dengaln Test for linealrity 

dengaln talralf signifikaln nilali sebesalr 0,05. Empalt valrialbel dinyaltalkaln memiliki hubungal linealr alpalbilal 

memiliki nilali signifikaln paldal Linealrity kuralng dalri 0,05. 

Tabel 7 Uji Linearitas 

ANOVA Table 

 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

Keputusan 

Pembelian*Kualitas 

Pelayanan  

Linearity 1487,509 1 1487,509 8,208 ,000 

Keputusan 

Pembelian*Kualitas 

Produk 

Linearity 1612,916 1 1612,916 10,918 ,000 

Keputusan 

Pembelian*Promosi 

Linearity 1884,681 1 1884,681 27,604 ,000 

Sumber: SPSS 25 for window (diolah penulis, 2022) 

 

Berdalsalrkaln halsil pengolalhaln daltal talbel dialtals terlihalt dengaln jelals balhwal nilali signifikaln paldal 

linealrity kualitas pelayanan sebesalr 0,000 nilali signifikaln paldal kuallitals produk sebesalr 0,000 daln nilali 

signifikaln paldal promosi sebesalr 0,000. Jikal dilihalt dalri ketigal valrialbel dialtals malsing-malsing memiliki 

nilali signifkaln kuralng dalri 0,05 malkal disimpulkaln balhwal variable kualitas pelayanan, kualitas produk 

serta promosi pada keputusan berkunjung ke Restoran Pujangga Steak and Coffee. 

 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Alnallisis regresi linealr bergalndal memiliki tujualn untuk mengukur besalrnyal pegalruh alntalral saltu 

valrialbel bebals terhaldalp valrialbel terikalt. Dengaln menggunalkaln balntualn softwalre SPSS versi 25 model 

regresi yalng memunyali hubungaln alntalral valrialbel. 

Tabel 8 Analisi Regresi Linear Berganda 
Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 4,132 1,508  

Kualitas Pelayanan ,067 ,068 ,087 

Kualitas produk ,176 ,052 ,296 

Promosi  ,883 ,117 ,571 

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan 

Sumber: SPSS 25 for window (diolah penulis, 2022) 

 

Hasil analisa tabel diatas 5.12 model regresi berganda yang didapatkan ialah: Keputusan Pembelian 

= 4,132 + 0,067 Kualitas Pelayanan + 0,176 Kualitas Produk + 0,883 Promosi. 

1. Koefisien regresi konstanta = 4,132 megalrtikaln jikal keputusaln pembelialn alkaln bernilali 4,132 

alpalbilal seluruh valrialbel bebals memiliki nilali 0. 

2. Koefisien regresi kualitas pelayanan = 0,067 dengan artian jika terdapat pelonjakan kualitas 

pelayanan sebanyak 1 satuan, sehingga keputusan pembelian    meningkat 0.067 kali. 

3. Koefisien regresi kualitas produk dengan besar = 0.176 dengan artian jika akan adanya lonjakan 

kualitas produk sebanyak 1 satuan 0.176, sehingga keputusan pembelian meningkat 0.176 kali. 

4. Koefisien regresi promosi dengan besar = 0.883 dengan artian jika adanya lonjakan promosi 

sebanyak 1 satuan, sehingga keputusan pembelian meningkat 0,883 kali. 
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Uji F 

Dallalm memalhalmi sertal mencalri talhu alpalkalh model regresi linealr bergalndal yalng dihalsilkaln dalpalt 

digunalkaln sebalgali model dallalm mengalmalti Pengalruh Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk serta Promosi 

kepada Keputusan Pembelian pada Restoran Pujangga Syeak and Coffee, malkal perlu digunalkaln uji 

F/AlNOVAl. Talbel dibalwalh ini alkaln menjelalskaln pengujialn dalri .malsing-malsing valrialbel seperti di 

bawah ini. 

Tabel 9 Uji F 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

 

R Square 

1 Regression 2026,843 3 675,614 120,574 ,000b 0,889 

Residual 537,917 96 5,603    

Total 2564,760 99     

Sumber: SPSS 25 for window (diolah penulis, 2022) 

 

Berdalsalrkaln talbel 8 halsil uji F diperoleh dengaln nilali signifikaln sebesalr 0,000 < 0,05 dengaln 

demikialn H0 ditolalk daln H1 diterimal. Dalpalt ditalrik kesimpulaln balhwal pengalruh alntalra lvalralibel kualitas 

pelayanan, kualitas produk, promosi kepada keputusan pembelian pada Restoran Pujangga Steak and 

Coffee Buaran. 

 

Uji T 

Menurut Priyatno (Priyatno, 2018) Uji t ini dapat digunakan untuk mengetahui secara parsial, apakah 

ada atau tidak suatu pengaruh antara Kualitas Pelayanan (X1), Kualitas Produk (X2), dan Promosi 

(X3)terhadap Keputusan Pelanggan (Y) secara simultan (bersama sama). Uji t memiliki tujuan untuk 

mengidentifikasi pengaruh secara parsial variabel independen (Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk dan 

Promosi) terhadap variabel dependen (keputusan pelanggan). Jika dilihat dari output SPSS versi 25, berikut 

akan dijelalskan dari masing-masing variabel secara parsial dengan uji t. 

Tabel 10 Uji T 
Coefficientsa 

Model T Sig. 

1 

(Constant) 2,739 ,007 

Kualitas Pelayanan (X1) ,984 ,327 

Kualitas Produk (X2) 3,389 ,001 

Promosi  (X3) 7,549 ,000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pelanggan 

Sumber: SPSS 25 for window (diolah penulis, 2022) 

 

Berdalsalrkaln halsil dalri uji t dialtals, malkal dalpalt dialmbil kesimpulaln balhwal halsil alnallisis tersebut 

yaitu pada hasil uji t untuk kualitas pelayanan (X1) pelayanan memperoleh halsil nilali hitung t sebesar 0,984 

dengaln menggunalkaln baltals sigifikaln 0,05 malkal 0,327 > 0,05 yalng beralrti hipotesis pertalmal di tolalk 

kalrenal kualitas pelayanan tida lk berpengalruh signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn. Halsil uji t dallalm 

valrialbel kualitas produk (X2) memperoleh halsil nilali hitung t sebesar 3,389 dan nilai sigifikaln sebesar 

0,001 < 0,05 yalng beralrti hipotesis kedual di terima kalrenal kualitas produk berpengaruh signifika ln 

terhaldalp keputusaln pembelialn. Pada hasil uji t variabel promosi (X3) diperoleh dengan nilai hitung t 

sebesar 7,549 didapatkan pada tingkat signifikasi 0,000 < 0,05 sehingga hipotesis ketiga diterima, sebab 

promosi memberi dampak signifikan kepada keputusan pembelian. 

 

Diskusi 

Pada penelitian ini penulis menjelaskan bahwa kualitas pelayanan, kualitas produk dan promosi 

sangat berperan penting terhadap keputusan pembelian di Restoran Pujangga Steak and Coffee Buaran. 

Penelitian ini meberikan kontribusi antara lain: 

Pertama kualitas pelayanan tidalk berpengalruh positif dan signifikaln terhaldalp keputusaln pembelialn. 

Kondisi ini dimungkinkan terjadi karena Restoran Pujangga Steak and Coffee memiliki banyak pesaing 
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yang dimana pesaingnya memiliki pelayanan yang lebih baik dari Pujangga Steak and Coffee. Kualitas 

pelayanan di Restoran Pujangga Steak and Coffee memberikan pengaruh besar terhadap  keputusan 

pembelian demi kemajuan Restoran Pujangga Steak and Coffee harus meningkatkan kembali dari segi 

fasiltas, kemampuan yang akurat, karyawan yang cepat tanggap saat penggan memiliki keluahan, serta 

memberikan meberikan informasi dengan baik dan memiliki simpati kepada pelanggan. Hal inilah yang 

mampu memberikan respon positif agar pelanggan memutuskan untuk datang kembali ke Restoran 

Pujangga Steak and Coffee. Hasil daripada hipotesis tersebut sejalan pada penelitian sebelumnya oleh Polla 

et al (2018) dan Ekasari & Putri (2021) yang menyatakan balhwal valrialbel kualitas pelayanan tidak 

berpengalruh signifikaln terhaldalp keputusaln pelanggan. Artinya kualitas layanan dapat terwujud dengan 

terpenuhinya keperluan serta hasrat pembeli juga tepatnya penyampaian saat menyetarakan ataupun 

melebihi keinginan pembeli (Tjiptono & Chandra, 2017).  

Kedua berdasarkan temuan pada penelitian ini kualitas produk memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian secara parsial. Hall ini dalpalt terjaldi kalrenal disebalbkaln banyak 

pengunjung tertarik dengan cita rasa ya lng dimilikih oleh Restoran Pujangga Steak and Coffee da llalm 

membalngun persepsi konsumen mengena li kualitas produk didallalm keputusaln pembelialn. Malkal 

dihalralpkaln Restoran Pujangga Steak and Coffee dalpalt meningkaltkaln inovalsi balru algalr selallu dalpalt 

diingalt dallalm benalk konsumen daln menciptakan cita rasa yang baik kepada konsumen. Hasil dari 

hipotesis tersebut sejalan pada penelitian yang dijalani Merentek  et al (2017); Arrofu (2019) dan Walukot 

et al (2013) yang menyatakan jika variabel kualitas produk memberi dampak signifikan dengan keputusan 

pembelian. Kualitas produk juga jasa dideskripsikan selaku seluruh penyatuan karakteri produk serta jasa 

yang diberi melalui pemasaran, rekayasa, produksi, serta pemeliharaan yang menjadikan produk serta jasa 

ini bisa dipergunakan dalam pemenuhan keinginan (Wijaya, 2019). Sedangkan Kotler & Keller (2008) 

berpendapat jika Kualitas produk ialah sebuah media positioning utama pemasaran. 

Ketiga berdasarkan penelitian ini menujukan bahwa promosi meberikan dampak positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian secara parsial, sebab promosi memberi dampak signifikan kepada 

keputusan pembelian. Sehingga bisa dikatakan jika promosi yang diadakan Restoran Pujangga Steak and 

Coffee bisa diterima pengunjung. Hasil daripada hipotesis tersebut sejalan pada penelitian sebelumnya yang 

dijalani Hartuti (2020); Azizah & Prasetio (2019) promosi sengan bersamaan memberikan dampak positif 

juga signifikan kepada keputusan pembelian. Dengan artian jika promosi ialah sebuah komunikasi 

pemasaran berupa kegiatanpemasaran yang berupaya menyebarluaskan informasi yang berpengaruh atau 

mengajak serta mengingatkan pasar sasaran perusahaan serta produk yang dimiliki sehingga memiliki 

ketersediaan menerima, melakukan pembelian, serta loyalitas kepada produk yang ditawarkan perusahaan 

yang bersangkutan (Ratih Hurriyati,2015). 

Keempat berdasarkan temuan pada penelitian ini menujukan hasil yang signifikan dari kualitas 

pelayanan, kualitas produk, dan promosi secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian. Pada 

penelitian terdahulu menujukan bahwa dampak dari kualitas pelayanan, kualitas produk, serta promosi pada 

saat pelanggan memutuskan pembelian ini memberikan efek yang signifikan karena secara keseluruhan 

semua variabel tersebut mampu meningkatkan pengambilan keputusan pembelian. Hasil daripada hipotesis 

tersebut sejalan pada penelitian sebelumnya yang dijalani (Muhajir, 2022). Maka dari itu pentingnya 

menjaga kualitas pelayanan, selarasa kualitas  produk yang diberikan layak atau memenuhi, serta pemberian 

promosi berbentuk paket yang sesuai kebutuhan pelanggan hal ini yang akan menghasilkan hasil yang baik 

untuk Restoran Pujangga Steak and Coffee. Sesuai dengan teori Effendi (2016) keputusan pembelian ialah 

kunci perilaku konsumen, yang mana mereka melaksanakan sebuah perbuatan yang berkaitan pada konsumsi produk 

juga jasa yang diperlukan 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Dalam keadaan persaingan yang semakin ketat ini, membuat sebuah restauran dituntut untuk 

meberikan kualitas pelayanan, kualitas produk serta promosi yang menarik agar dapat mempengaruhi 

keputusan pelanggan untuk terus datang. Maka dalam sebuah penelitian ini peneliti mengusung judul 

pengaruh kualitas pelayanan, kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian di Restoran 

Pujangga Steak and Coffee Buaran. Dalam penelitian ini menujukan bahwa kualitas pelayanan, kualitas 

produk, dan promosi adalah faktor penentu dari keputusan pembelian. Hasil yang didapat dari penelitian 

ini menunjukan kualitas pelayanan Tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, 
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selanjutnya kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dan terdapat promosi 

yang berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Maka sesuai kesimpulan diatas, disarankan 

kepada perusahaan diharapkan kualitas pelayanan harus selalu ditingkatkan kembali agar kedepannya dapat 

mempengaruhi pelanggan dalam keputusan pembelian di Restoran Pujangga Steak and Coffee Buaran. 

Untuk peneliti selanjutnya, melibatkan faktor lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian ini seperti : Harga, 

Citra merek dan Word of mouth yang mukin dapat dilakukan di Restoran Pujangga Steak and Coffee 

Buaran.  
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