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ABSTRAK

SASYA APRILIA. NIM 2432000269. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan
Konsumen Dalam Memilih Jasa Doctor Shoes Bogor.

Pertumbuhan industri jasa perawatan sepatu kini terus mengalami perkembangan dari
waktu ke waktu. Persaingan yang semakin ketat menuntut pelaku usaha untuk
mempunyai keunggulan dan membuat para pelaku usaha untuk terus memutar otak
agar mampu bertahan dan bersaing dengan pesaing usaha lainnya. Usaha untuk
menarik konsumen antara lain yaitu dengan cara meningkatkan promosi terhadap
konsumen maupun calon konsumen agar menarik lebih banyak pelanggan yang
memakai jasa laundry sepatu Doctor Shoes.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis promosi yang
berpengaruh atau tidaknya terhadap keputusan konsumen dalam memilih jasa Doctor
Shoes. Jenis penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan metode penelitian
survei serta teknik pengumpulan data berupa kuesioner. Model analisis data yang
digunakan adalah analisis regresi linear sederhana. Populasi dalam penelitian ini
adalah pelanggan yang datang ke Doctor Shoes Bogor. Penarikan sampel dilakukan
dengan teknik Nonprobability Sampling yang meliputi Insidental Sampling. Adapun
sampel tersebut berjumlah 100 responden. Penelitian dilakukan dengan menggunakan
aplikasi Statistical Program for Social Science (SPSS).

Hasil uji regresi menunjukkan bahwa 58,3% faktor-faktor keputusan pembelian dapat
dijelaskan oleh indikator pilihan produk, pilihan merek, pilihan penyalur, waktu
pembelian dan jumlah pembelian. Sedangkan selebihnya 41,7% dijelaskan oleh faktor-
faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitiian ini. Persamaan regresi linear sederhana
diperoleh Y = 13.066 + 0.673X. Artinya, semakin sesuai promosi maka semakin tinggi
pula keputusan pembelian pada Doctor Shoes Bogor. Hasil uji t membuktikan bahwa
variabel promosi menunjukkan hasil analisis thitung (11.799) > tiane (1.984), maka secara
parsial variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada
Doctor Shoes Bogor.

Kata kunci: Promosi, Keputusan pembelian.



ABSTRACT

SASYA APRILIA. NIM 2432000269. The Effect of Promotions on Purchasing
Decisions at Doctor Shoes Bogor.

The growth of the shoe care services industry continues to develop from time to time.
Increasingly fierce competition requires business actors to have an advantage and
makes business actors continue to rack their brains in order to be able to survive and
compete with other business competitors. Efforts to attract consumers include
increasing promotions to consumers and potential consumers in order to attract more
customers to use the service laundry Doctor Shoes.

The purpose of this research was to determine and analyze whether or not the
promotions has an effect on purchasing decisions at Doctor Shoes. The type of
research used is quantitative with survey research methods and data collection
techniques in the form of questionnaires. The data analysis model used is simple linear
regression analysis. The population in this research are consumers who come to
Doctor Shoes Bogor. Sampling accomplished by Nonprobability Sampling technique
which comprise Incidental Sampling. The sample is 100 respondents. The research
was conducted using the Statistical program for Social Science (SPSS).

The results of the regression test show that 58,3% of consumer satisfaction factors can
be explained by indicators of product choice, brand choice, dealer choice, purchase
time and number of purchases. While the remaining 41,7% explained by other factors
that not tested in this research. The sample linear regression equation obtained Y =
13.xxx + 0.xxxX. That is, the more appropriate the promotion, the more higher the
purchasing decision at Doctor Shoes Bogor. The results of the t test prove that the
promotion variable shows the results of the tcount (10.000) > tiabie (7.000), so partially
the promotional variable has a significant effect on purchasing decisions at Doctor
Shoes Bogor.

Keywords: Promotion, Purchaseing decision.
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