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Abstrak
Saat ini, Lembaga pendidikan semakin gencar dalam melakukan promosi guna meningkatkan jumlah pendaftar setiap tahunnya. Begitu juga dengan salah satu Lembaga pendidikan jenjang SMA/K di Kecamatan Tenjolaya, SMK Insan Nur Muhammad. Yang berfokus pada jurusan Akuntansi Keuangan Lembaga dan Otomatisasi dan Tata Kelola Perkantoran. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui dan menganalisis Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Memilih SMK Insan Nur Muhammad. Jenis penelitian yang dugunakan adalah kuantitatif dengan metode pengumpulan data menggunakan kuesioner (angket). Model analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linear sederhana. Penentuan sampel dilakukan dengan teknik nonprobability sampling yang meliputi insidental sampling. Jumlah sampel tersebut yaitu 70 reaponden. Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan aplikasi Statistical Program for Social Science (SPSS). Hasil uji regresi menunjukkan bahwa 46,6% faktor keputusan memilih dapat dijelaskan oleh promosi. Sedangkan selebihnya 53,4% dijelaskan oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Persamaan regresi linear sederhana diperoleh Y = 12.071 + 0.829X. Artinya semakin sesuai promosi maka semakin tinggi juga keputusan memilih pada SMK Insan Nur Muhammad. Hasil uji t membuktikan bahwa variabel promosi menunjukkan hasil analisis thitung (7.817) > ttabel (1.995), maka secara parsial variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan memilih SMK Insan Nur Muhammad.
Kata kunci: Promosi, keputusan memilih.

Abstract
Currently, educational institutions are increasingly active in promoting themselves to increase the number of applicants each year. This is also true for one of the high school and vocational education institutions in Tenjolaya District, SMK Insan Nur Muhammad. Which focuses on the Financial Accounting and Office Manajement Automation Majors. The purpose of this research is to understand and analyze the influence of promotion on the decision to choose SMK Insan Nur Muhammad. The type of research used is quantitative with data collection methods employing a questionnaire (questionnaire). The data analysis model used is simple linear regression analysis. The sample determination was conducted using a non-probability sampling technique which includes incidental sampling. The total sample size is 70 respondents. This research was conducted using the Statistical Program for Social Science (SPSS). The results of the regression test results show that 46.6% of the factors for choosing can be explained by promotion. Meanwhile, the remaining 53.4% is explained by other factors not studied in this research. The simple linear regression equation obtained Y = 12.071 + 0.829X. This means that the more appropriate the promotion, the higher the choice decision for SMK Insan Nur Muhammad. The t-test results prove that the promotion variable shows a calculated t-value (7.817) > ttable (1.995), so partially the promotion variable has a significant effect on the decision to choose SMK Insan Nur Muhammad.
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INTRODUCTION
Pendidikan merupakan suatu wadah dalam membentuk karakter positif yang bisa meningkatkan kualitas Sumber Daya Manusia. Selain itu, pendidikan juga berperan dalam pembentukan karakter. Pendidikan karakter merupakan upaya terencana untuk menanamkan nilai-nilai moral agar dapat dipahami dan dipraktikkan dalam kehidupan sehari-hari. Nilai-nilai tersebut mencakup religiusitas, kejujuran, toleransi, disiplin, kerja keras, kreativitas, kemandirian dan tanggung jawab. Hal ini dapat dilakukan dengan menjalani pendidikan formal, salah satunya adalah sekolah.

Sekolah adalah suatu lembaga pendidikan yang didalamnya terdapat kegiatan belajar mengajar dalam waktu tertentu dan sesuai dengan peraturan yang berlaku. Sekolah juga terbagi menjadi beberapa tingkatan, mulai dari Sekolah Dasar (SD), Sekolah Menengah Pertama (SMP), hingga Sekolah Menengah Atas (SMA). Setiap sekolah tentunya memiliki keunggulan yang dapat dijadikan sebagai kekuatan untuk bersaing dalam menarik minat peserta didik dan orang tua. Salah satunya adalah pada jenjang SMK yang dibekali ilmu siap kerja. Hal tersebut tentunya menjadi alasan bagi para murid untuk memilih SMK sebagai pendidikan lanjutannya. Namun sebelum itu, kita harus bisa memahami perilaku konsumen terlebih dahulu. Perilaku konsumen merupakan hal yang menjadi dasar penyebab bagi konsumen dalam membuat keputusan memilih suatu produk. Salah satu hal yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen adalah promosi. Promosi adalah suatu kegiatan memperkenalkan produk baik barang maupun jasa kepada khalayak umum. 
Begitupun dengan promosi dalam dunia pendidikan, yang tidak hanya sebatas penyebaran informasi melalui brosur atau spanduk, tetapi juga mencakup strategi pemasaran digital, media sosial, serta pendekatan langsung kepada calon peserta didik dan orang tua. Promosi yang tepat dan efektif dapat membantu meningkatkan citra sekolah serta memberikan informasi yang lebih jelas mengenai keunggulan dan fasilitas yang dimiliki oleh sekolah tersebut. Seperti halnya SMK Insan Nur Muhammad yang merupakan sekolah kejuruan swasta. Dengan jurusan Otomatisasi dan Tata Kelola Perkantoran (OTKP) serta Akuntansi dan Keuangan Lembaga (AKL), yang berada di bawah naungan Yayasan Al-Insan Nur Muhammad. Berlokasi di Jalan Raden Abdul Fatah, desa Tapos 1, kecamatan Tenjolaya, kabupaten Bogor.
SMK Insan Nur Muhammad selalu berupaya untuk meningkatkan jumlah pendaftar peserta didik baru setiap tahunnya. Seperti melakukan promosi langsung ke berbagai Sekolah Menengah Pertama (SMP) yang tersebar di wilayah kecamatan Tenjolaya dan Pamijahan. Selain itu, SMK Insan Nur Muhammad juga mengadakan kegiatan perlombaan yang bisa diikuti oleh peserta didik tingkat SMP, yang dapat diartikan sebagai soft selling. Meski demikian, walaupun hal tersebut telah diupayakan ternyata perkembangan jumlah peserta didik dari tahun ke tahun masih belum maksimal. Hal ini dapat dilihat pada jumlah peserta didik SMK Insan Nur Muhammad dari tahun ajaran 2020/2021 sampai dengan tahun 2024/2025. Jumlahnya terbilang fluktuatif seperti terlihat pada tabel di bawah ini.
Tabel 1.1 Perkembangan Jumlah Peserta Didik SMK Insan Nur Muhammad

	NO


	TAHUN AJARAN
	JUMLAH SISWA
	PENCAPAIAN %

	
	
	TARGET
	AKTUAL
	

	1
	2020/2021
	100
	46
	46%

	2
	2021/2022
	100
	59
	59%

	3
	2022/2023
	100
	75
	75%

	4
	2023/2024
	100
	47
	47%

	5
	2024/2025
	100
	44
	44%

	RATA-RATA
	
	54
	54%


          Sumber: Kesiswaan SMK Insan Nur Muhammad (2025)


Tabel 1.1 di atas menunjukkan bahwa perjalanan SMK Insan Nur Muhammad dimulai tahun 2020 dengan jumlah peserta didik pada program Penerimaan Peserta Didik Baru tahun ajaran 2020/2021 hingga 2024/2025.
Tabel 1.2 Data Sebaran SMA/SMK di Kecamatan Tenjolaya
	No
	Nama Sekolah
	Status

	1
	SMAN 1 Tenjolaya
	Negeri

	2
	SMK Yapura 2
	Swasta

	3
	SMK Putra Pelita
	Swasta

	4
	SMK Zenia Rahmat
	Swasta

	5
	SMKS Bhakti Nugraha
	Swasta

	6
	SMKS Insan Nur Muhammad
	Swasta

	7
	SMKS Yapura 1
	Swasta

	8
	SMK Gema Bangsa
	Swasta

	9
	SMA IC Magnet School
	Swasta

	10
	SMAS Al Jihad
	Swasta

	11
	SMAS Alhikmah
	Swasta


 Sumber: daftarsekolah.net

Berdasarkan tabel 1.2 di atas dapat diartikan bahwa semakin banyaknya sebaran SMA/SMK di kecamatan Tenjolaya membuat persaingan antar sekolah semakin ketat. Dengan begitu, sekolahpun harus memiliki strategi promosi yang menarik agar dapat menarik minat calon peserta didik. Karena dengan promosi yang menarik maka peluang mereka untuk memilih sekolah yang kita promosikan akan semakin besar. 

Begitu juga dengan keputusan calon peserta didik dalam memilih SMK Insan Nur Muhammad sebagai pendidikan lanjutannya, yang mana salah satu faktor penyebabnya adalah promosi. Dengan begitu, calon peserta didik akan memiliki persepsi terkait SMK Insan Nur Muhammad, lalu melakukan penilaian. Apakah mereka tertarik atau tidak. Di mana hal tersebut akan menentukan keputusan memilih SMK Insan Nur Muhammad sebagai tempat menuntut ilmu bagi calon peserta didik baru. 
Dengan demikian, berdasarkan latar belakang di atas penulis sangat tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul Pengaruh  Promosi Terhadap Keputusan Memilih SMK Insan Nur Muhammad. Diharapkan dengan penelitian ini dapat diketahui secara pasti sejauh apa pengaruh antara promosi tersebut dengan keputusan orang tua dari peserta didik untuk memilih SMK Insan Nur Muhammad.
METHODS
Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Menurut Subasman, dkk (2024) penelitian kuantitatif merupakan pendekatan ilmiah yang menggunakan angka dan statistik untuk mengukur variabel-variabel yang diteliti. Metode ini melibatkan pengumpulan data secara sistematis, analisis data dengan teknik statistik, dan interpretasi hasil untuk menguji hipotesis penelitian.
RESULTS & DISCUSSION
Results
Uji Kualitas Data
Sebuah penelitian yang menggunakan kuesioner sebagai alat untuk mengumpulkan data dari responden, tentunya perlu dilakukan pengujian kualitas data yang telah diperoleh. Pengujian ini bertujuan untuk memastikan keakuratan, kelengkapan, konsistensi, dan ketepatan waktu data secara keseluruhan, sehingga sesuai dengan tujuan penggunaannya. Sebab kebenaran data yang diperoleh akan sangat menentukan kualitas hasil penelitian. 
1. Uji Validitas
Tabel 1. Hasil Uji Validitas Variabel Promosi
	NO
	INDIKATOR
	rhitung
	SIMPULAN
	KETERANGAN

	1.
	Pesan Promosi 1
	0.660
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	2.
	Pesan Promosi 2
	0.586
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	3.
	Media Promosi 1
	0.421
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	4.
	Media Promosi 2
	0.640
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	5.
	Waktu Promosi 1 
	0.428
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	6.
	Waktu Promosi 2
	0.549
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	7.
	Frekuensi 1
	0.388
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	8
	Frekuensi 2
	0.573
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235


Data di atas menunjukkan bahwa semua nilai rhitung yang disajikan pada kolom Corrected Item-Total Correlation hasil perhitungan menggunakan SPSS (terlampir) lebih besar dibandingkan nilai rtabel sehingga dapat dikatakan bahwa semua item pertanyaan tentang variabel Promosi tersebut valid dan dapat digunakan untuk uji-uji selanjutnya

Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Memilih
	NO
	INDIKATOR
	rhitung
	SIMPULAN
	KETERANGAN

	1.
	Pilihan Produk 1
	0.616
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	2.
	Pilihan Produk 2
	0.484
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	3.
	Pilihan Merek 1
	0.442
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	4.
	Pilihan Merek 2
	0.462
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	5.
	Pilihan Penyalur 1
	0.435
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	6.
	Pilihan Penyalur 2
	0.381
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	7.
	Waktu Pembelian 1
	0.558
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	8.
	Waktu Pembelian 2
	0.480
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	9.
	Jumlah Pembelian 1
	0.443
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235

	10.
	Jumlah Pembelian 2
	0.645
	Valid
	Karena rhitung > 0, 235


Data di atas menunjukkan bahwa semua nilai rhitung yang disajikan pada kolom Corrected Item-Total Correlation hasil perhitungan menggunakan SPSS (terlampir) lebih besar dibandingkan nilai rtabel sehingga dapat dikatakan bahwa semua item pertanyaan tentang variabel Keputusan Memilih tersebut valid dan dapat digunakan untuk uji-uji selanjutnya.  
2. Uji Reliabilitas 
Tabel 5. Hasil Uji Reliabilitas

	NO
	VARIABEL
	Cronbach’s

α
	SIMPULAN
	KETERANGAN

	1.
	Promosi
	0,809
	Reliabel
	Karena cronbach α > 0,6.

	2
	Keputusan Memilih
	0,814
	Reliabel
	Karena cronbach α > 0,6.


Data di atas menunjukkan bahwa semua nilai Cronbach Alpha yang tertera dalam Tabel Reability Statistics (terlampir) hasil perhitungan dengan menggunakan SPSS untuk masing-masing variabel lebih besar dari 0,6 sehingga dapat dikatakan bahwa semua instrumen penelitian ini handal (reliabel) dan dapat digunakan untuk uji selanjutnya.

Hasil Uji Asumsi Klasik

Setelah melakukan uji kualitas data dan semua data yang dihasilkan layak untuk digunakan dalam uji selanjutnya maka yang perlu dilakukan adalah uji asumsi klasik. Uji ini wajib dilakukan sebelum seseorang melakukan analisis regresi linier sederhana. Adapun uji asumsi klasik yang dilakukan dalam penelitian ini meliputi: (1) uji normalitas dan (2) uji heteroskedastisitas.

1. Hasil Uji Normalitas
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Gambar 1. Hasil Uji Normalitas

Grafik histogram di atas menunjukkan bahwa variabel berdistribusi normal. Hal ini ditampilkan oleh garis melengkung yang membentuk lonceng, membentuk histogram yang tidak miring ke kanan maupun ke kiri. Lalu, titik nol yang sejajar dengan puncak kurva dan banyaknya angka di sebelah nol yang sama banyak.

2. Uji Heteroskedastisitas 
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Gambar 2. Hasil Heteroskidastisitas Dengan Pendekatan Grafik
Jika dilihat pada grafik Scatterplot di atas yang menunjukkan bahwa titik-titik menyebar secara acak dan tidak membentuk sebuah pola tertentu, artinya tersebar baik di atas maupun di bawah angka nol pada sumbu X dan Y. Hal ini membuktikan bahwa pada model regresi tidak terjadi heteroskedastisitas, sehingga model regresi layak digunakan untuk memprediksi keputusan memilih berdasarkan masukan variabel bebasnya.
Hasil Uji Hipotesis
Pengujian hipotesis adalah tahapan terakhir yang dilakukan setelah semua data dinyatakan layak. Uji hipotesis ini bertujuan untuk menjawab rumusan masalah sekaligus dugaan sementara atas jawaban rumusan masalah tersebut yang tertuang dalam hipotesis. Beberapa hal yang termasuk ke dalam uji hipotesis ini antara lain persamaan regresi, koefisien determinasi (R2), dan uji t (uji parsial).
1. Persamaan Regresi Linier Sederhana 

Tabel 9. Hasil Uji Regresi Sederhana
	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	
	

	
	
	
	
	

	
	B
	Std. Error
	Beta
	t
	Sig.

	1
	(Constant)
	12.071
	2.919
	 
	4.136
	.000

	
	Promosi
	.829
	.106
	.688
	7.817
	.000

	Coefficientsa


Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (data diolah)
Melihat nilai Unstandardized Coefficients Beta di atas, maka dapat dihasilkan persamaan regresi linear sederhana yaitu sebagai berikut.

Y = 12.071 + 0.829X
Yang berarti bahwa:
a. Konstanta sebesar 12.071 yang berarti jika variabel promosi dianggap nol maka variabel keputusan memilih sebesar 12.071.

b. Koefisien regresi variabel promosi diperoleh nilai sebesar 0.829 yang berarti jika variabel promosi mengalami kenaikan sebesar 0.829 maka keputusan memilih juga akan mengalami kenaikan sebesar 0.829.
2. Koefisien Determinasi (R2)

Tabel 11. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2)
	
	
	
	Adjusted R

Square
	Std. Error of the Estimate

	Model
	R
	R Square
	
	

	1
	.688a
	.473
	.466
	4.65148





Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa nilai Adjusted R Square adalah 0.466 atau 46,6%. Hal tersebut menunjukkan bahwa variabel independen berupa Promosi berpengaruh sebesar 46,6% terhadap Keputusan Memilih SMK Insan Nur Muhammad, sedangkan selebihnya yaitu sebesar 53,4% dipengaruhi oleh variabel lainnya yang tidak termasuk dalam penelitian ini.
3. Hasil Uji t (Uji Parsial)
Langkah terakhir, perlu dilakukan Uji t atau yang lebih dikenal sebagai Uji Parsial. Uji t bertujuan untuk melihat pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen secara parsial atau sendiri-sendiri. Dalam penelitian ini akan dilihat bagaimana pengaruh Promosi terhadap Keputusan Memilih SMK Insan Nur Muhammad.

Adapun Hasil Uji t penelitian ini disajikan pada Tabel 4.7 Coefficients di atas yaitu dengan melihat nilai t maupun sig-nya. Jika thitung > ttabel atau probabilitas (sig) < 0.05, untuk tingkat signifikansi tertentu maka hasil pengujian adalah menolak H0 dan menerima Ha pada tingkat signifikansi tersebut. Sebaliknya jika thitung < ttabel atau probabilitas (sig) > 0.05, maka hasil pengujiannya adalah menerima H0 dan menolak Ha pada tingkat signifikansi tersebut. Guna lebih jelasnya dapat dilihat melalui tabel di bawah ini.
Tabel 12. Hasil Uji t (Uji Parsial)
	VARIABEL
	T
	Sig.
	KESIMPULAN

	
	thitung
	ttabel
	Hasil
	𝛼 = 5%
	

	Promosi
	7.817
	1.995
	< 0.000
	< 0.05
	Berpengaruh Signifikan


Sumber: Hasil Penelitian, 2025 (data diolah)

Guna menentukan H0 maupun H1 yang ditolak atau diterima, maka nilai thitung di atas dapat dibandingkan dengan nilai ttabel pada tingkat signifikansinya. Dalam penelitian ini, tingkat signifikansi (𝛼) yang digunakan adalah dalam bentuk persen, misalnya sebesar 5% atau 0.05 atau lebih kecil dari nilai tersebut untuk melakukan penolakan hipotesis nol (H0) Nilai ttabel pada pengujian dua arah pada tingkat signifikansi 5% (𝛼 = 0.05), dengan derajat kebebasan (degree of freedom) sebesar 68 adalah 1.995. Dengan membandingkan thitung dan ttabel maka dapat diambil kesimpulan bahwa secara parsial Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Memilih SMK Insan Nur Muhammad. Sebab thitung (7.817) > ttabel (1.995) serta nilai signifikansinya di bawah 0.05, maka H0 ditolak dan H1 diterima.
DISCUSSION
Penelitian dengan judul Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Memilih SMK Insan Nur Muhammad melibatkan 70 responden untuk memberikan informasi mengenai pengaruh variabel X yaitu Promosi terhadap Variabel Y yaitu Keputusan Memilih dengan tanpa memecahnya atas masing- masing unsur dari dimensi promosi itu sendiri dilakukan karena metode penelitian yang digunakan adalah metode analisis regresi linear sederhana. Sesuai dengan latar belakang yang telah disampaikan, promosi yang dilakukan SMK Insan Nur Muhammad masih perlu dievaluasi karena sampai saat ini masih belum memberikan hasil yang maksimal. 
Berdasarkan penelitian yang telah diuraikan, Hasil uji validitas menunjukkan bahwa semua pernyataan yang berada pada kuesioner dinyatakan valid, karena rhitung > 0.235. Kemudian hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa semua memiliki koefisien keandalan atau cronbach alpha > 0.6, hal ini menyatakan bahwa seluruh pernyataan pada kuesioner reliabel. Persamaan regresi yang diperoleh dari penelitian ini yaitu Y = 12.071 + 0.829X. Pada upaya mengidentifikasi seberapa jauh pengaruh variabel independen terhadap dependennya, diperoleh nilai koefisien determinasi yang dinyatakan dalam Adjusted R Square yaitu sebesar 0.466 atau 46%. Hal tersebut menunjukkan bahwa kontribusi variabel independen adalah sebesar 46%, sedangkan selebihnya dipengaruhi oleh faktor-faktor lainnya yang tidak terdapat pada penelitian ini, misalnya kualitas produk, harga, lokasi atau yang lainnya.
Promosi merupakan salah satu faktor dominan yang memengaruhi keputusan memilih, artinya bukan satu-satunya. Dalam konteks promosi pendidikan, yaitu SMK Insan Nur Muhammad, promosi merupakan aspek penting yang dapat menarik perhatian, melakukan pertimbangan, dan berakhir dengan keputusan memilih.
Selanjutnya untuk menentukan hipotesis atau mengetahui H0 maupun H1 yang ditolak atau diterima, maka dibuktikan dengan melihat nilai thitung yang dibandingkan dengan nilai ttabel pada tingkat signifikansi 5% (𝛼 = 0.05). Di mana nilai ttabel pada tingkat signifikansi 5% (𝛼 = 0.05) adalah 1.995. Dengan membandingkan thitung dan ttabel maka dapat disimpulkan bahwa apabila thitung ≥ ttabel, H1: 𝛽1 ≠ 0 maka H0 ditolak dan H1 diterima, yang artinya Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Memilih SMK Insan Nur Muhammad karena thitung (7.817) > ttabel (1.995), serta nilai signifikansinya di bawah 0.05. Hal ini menjadi sesuatu yang perlu diperhatikan oleh pihak SMK Insan Nur Muhammad untuk selalu mempertahankan serta meningkatkan metode promosi dengan baik, sebab hal tersebut amatlah berpengaruh terhadap keputusan dari para calon peserta didik baru.
CONCLUSION
Sesuai dengan uraian di atas serta hasil analisis dan interpretasi data yang telah disajikan sebelumnya, maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Promosi terhadap Keputusan Memilih SMK Insan Nur Muhammad. Hal ini dibuktikan dengan nilai thitung sebesar 7.817 dengan nilai signifikansi 0.000 lebih kecil dari 0.05. Serta melalui uji koefisien determinasi (R2) diperoleh nilai sebesar 44,6%. Persamaan regresi linear sederhana diperoleh Y = 12.071 + 0.829X. Artinya, semakin gencar promosi yang dilakukan maka semakin besar pula minat atau keputusan untuk memilih SMK Insan Nur Muhammad.
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