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Purpose―This study's goal was to search for the 

simultaneous and partial influences of brand equity, 

service quality, and promotion on product purchasing 

decisions at Counter Cardinal Formal. 

Method— This type of quantitative research produces 

numerical data that is then processed by a computer 

utilizing the SPSS application. 

Finding— The findings demonstrate that brand equity, 

an independent variable, has a limited influence on 

product purchase decisions at Counter Cardinal Formal. 

At Counter Cardinal Formal, the dependent variable—

decisions made regarding the purchase of products—is 

partially influenced by the independent variable, service 

quality 

Implikasi— The practical implications of the empirical 

findings can help the management of Counter Cardinal 

Formal Gresik. Theoretical implications of the results of 

this study can explain the concept of marketing 

management at ounter Cardinal Formal, the 

independent variables of brand equity, service quality, 

and promotion all influence the same factors that 

influence product purchase decisions. 
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PENDAHULUAN 

Pada masa ini, bisnis ritel tengah menghadapi laju pertumbuhan yang 
signifikan terutama dalam bidang pakaian. Peningkatan yang terjadi terhadap 
kebutuhan pelanggan, terutama dalam hal bisnis pakaian tentunya mengarah pada 

perbaikan strategi untuk penjualan. Strategi yang dibuat ini tentunya mengarah 
kepada pasar bebas yang kemudian memicu meningkatnya persaingan yang semakin 

ketat sehingga membuat perusahaan tidak bisa berdiam diri jika tidak ingin di libas 
oleh persaingan. 

Untuk dapat bersaing dengan perusahaan kompetitor, langkah pertama yang 

harus di ambil yaitu mengenali konsumen terlebih dahulu dengan tepat sesuai 
sasaran. Hal itu di lakukan agar perusahaan dapat mengerti produk yang apa yang 

akan dijual. Memahami keinginan serta hal yang dibutuhkan oleh pelanggan akan 

menjadi bentuk masukan penting dalam suatu perusahaan terutama dalam dunia 

ritel. Banyak perusahaan ritel yang  

menyelesaikan masalahnya dan memanfaatkan suatu hal yang menarik yang 
dimiliki, dengan menyusun berbagai aspek untuk membedakan diri dari berbagai 

pesaing. Setiap perusahaan yang berkembang harus memiliki keunggulan yang 
mampu ditonjolkan dan yang dapat bersaing dengan perusahaan competitor 
sehingga dapat bertahan pada persaingan dan perkembangan saat ini. Pada 

penelitian ini memuat variabeI berupa ekuitas merek, kualitis pelayanan serta 
promosi. 

Ekuitas merek untuk konsumen diartikan sebagai sesuatu hal yang dapat 
meberikan rasa kepercayaan diri ketika sedaang dalam proses pengambilan 

keputusan pada saat ingin membeli produk, hal ini didasari dengan adanya 
pengetahuan mengenai merek yang akan di beli serta terkait pengalaman yang 
didapat. Maka, dapat dikatakan bahwa ekuitas merek ini bisa digunakan sebagai 

daya tarik konsumen baru dan tentunya dapat mempertahankan konsumen lama, 
yang menjadi penyebab peningkatan penjualan produk Beig & Nika (dalam Febrian 

& Ahluwalia, 2020:255). 

Kualitas pelayanan sebagai suatu bentuk dalam memberikan dukungan 

untuk pelanggan dalam menjalin ikatan terhadap perusahaan. Melaui bentuk 
pelayanan yang ramah dan baik tentunya dapat membuat perilaku konsumen 

menjadi meningkat sehingga dapat membawa keuntungan serta pengurangan akan 
tindakan/perilaku konsumen yang dianggap merugikam (Azhari, 2017). Proses 

peningkatan keunggulan perbasaingan dapat ditingkatkan melalui kualitas pelayanan 
yang baik dan tentunya meningkatkan keputusan seseorang untuk melakukan 

pembelian (Dwitama, 2017). Kualitas pelayanan yang meningkat akan meberikan 

dorongan terhadap perusahaan sehingga akan mampu bersaing terhadap 
kompotitor, sehingga hal ini dinilai sebagai strategi/ciri khas suatu perusahaan. 

Tak hanya tentang kualitas pelayanan yang diberikan tetapi keputusan 

pembelian juga dapat dipengaruhi dengan pemasaran. Untuk mempengaruhi 
keputusan pembelian maka perusahaan perlu melakukan promosi. Upaya 

perusahaan dalam menawarkan produk kepada konsumen dengan cara yang 
berbeda-beda. Dengan dilakukan strategi pemasaran tentunya akan menarik 
konsumen untuk lebih mengena kualitas dan kuantitas yang ditawarkan serta 

inovasi/perbedaan apa yang dapat di berikan suatu merek tertentu disbanding 
merek lainnya. 
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Data Penjualan Produk 
Cardinal Formal 

645 

101 71 126 148 92 78 56 61 67 67 73 

Cardinal dikenal sebagai salah satu merek/brand pakaian yang terkenal di 

Indonesia sejak tahun 2005. Merek ini menyediakan berbagai jenis pakai baik 
untuk remaja maupun orang dewasa, sehingga konsumen akan dapat dengan 

mudah memilih berbagai macam model yang ditawarkan serta menyesuaikannya 
dengan selera merek. Salah satu brand dari Cardinal yaitu Cardinal Formal, yang 

menawarkan berbagai pilihan pakaian pria formal mulai dari kemeja, celana, jas, 
dasi, dan ikat pinggang. Cardinal formal merupakan merek pakaian pria formal 
yang bahan serta kualitasnya terjamin, yang memberi kesan tampilan formal yang 

berkelas dan sudah tersebar dipelosok negeri. Banyak kompetitor yang bersaing 
dengan menawarkan produk yang serupa mulai dari dalam maupun luar negeri. 

Dalam suatu persaingan yang terjadi pada dunia bisnis, kreativitas yang tinggu 
menjadi mutu dan harapan bagi pemasasr dalam hal penciptaan suatu inovasi 

sehingga dapat menjadi bahan pertimbangan dalam suatu kegiatan bisnis dengan 
tujuan mempertahankan usaha melalui inovasi yang dibuat. 

 
 
 
 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

         Sumber : Data Sekunder Produk Cardinal Formal
 
        Gambar 1  Grafik Data Penjualan Produk Cardinal Formal 
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Fenomena masalah yang dihadapi dapat dilihat dari data penjualan produk 

Cardinal Formal di diatas, terdapat penurunan yang sangat dratis diduga hal ini 
disebabkan oleh banyaknya pesaing yang mencoba menyaingi produk yang 

ditawarkan dengan model sama tetapi harga , pelayanans serta kualitas yang 
ditawarkan berbeda , hal ini sangat mempengaruhi penjualan tiap bulannya. 
Kurangnya karyawan yang dapat menyebabkan kualitas pelayanan menurun, 

karena ketika pelanggan yang datang lebih dari satu maka, akan menyebabkan 
lambatnya pelayanan dalam merespon pelanggan, dan kurang tanggap dalam 

melayani pelanggan. Hal tersebut akan memberikan kesan kurang menyenangkan 
kepada pelanggan serta sangat mempengaruhi keputusan pembelian. Kurangnya 

promosi yang dilakukan menyebabkan terjadinya penurunan penjualan di setiap 
bulannya. Pada saat pelayanan yang disediakan baik sehingga pelanggan nantinya 
merasa puas dan tertarik untuk membeli produk yang ditawarkan. Akan tetapi jika 

pelanggan tidak merasa nyaman dengan pelayanan maka hal ini akan membuat 
daya tarik.keputusan pembelian menjadi berkurang. 

Dalam era moderinisasi sekarang ini, promosi dapat dilakukan dimana saja. 
Kecanggihan teknologi memudahkan suatu perusahaan dalam menjalankan 

promosi dan meyampaikan kepada khalayak ramai untuk mengenal produk yang 
ditawarkan. Terdapat  beberapa hal yang mampu berpengaruh pada suatu keputusan 
pembelian konsumen pada produk, maka dari itu peneliti ingin melakukan 

penelitian lebih mendalam mengenai topik ini. Tujuan dilakukannya penelitian ini 
yakni guna menemukan penguruh parsial serta simultan variabel ekuitas merek, 

kualitas pelayanan, promosi terhadap keputusan pembelian produk di Counter 

Cardinal Formal. 
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LANDASAN TEORI 

Pengertian Pemasaran 
Pada dasrnya pemasaran dapat membawa arti sebagai bentuk atau proses 

social dalam kegiatan perbisnisan dengan mendistribusikan/meyalurkan suatu 
barang guna memuaskan pelanggan sebagai tujuan yang dianutnya. 

Hubungan yang terjadi antara penjual dan pembeli dihubungan pada empat 
jalur. Dimana ketika penjual produk/jasa serta komunikasi/promosi terhadap 
pasar, yang akan di dapat oleh penjual adalah uang serta informasi atas pembayaran. 

Pada gambar di bawah ini lingkaran dalam menunjukkan terjadinya proses 
pertukaran produk.jasa dengan uang, sedangakan pada lingkaran luar 

memperlihatkan telah terjadinya pertukaran mengenai informasi. 

      Sumber : Kotler dan Amstrong (2016) 

         Gambar 2 Sistem Pemasaran Sederhana 

 
Kedua sisi yang terjadi antara sisi industry ataupun sisi pasar ini terletak 

suatu aliran sumberdaya industry yang memberikan produk serta jas yang telah 
dikomunikasikan ke pasar, sementara itu pasar akan memberikan suatu informasi 

serta uang kepada industry. 
 

Pengertian Ekuitas Merek 

Ekuitas merek dapat diartikan sebagai bentuk komponen preferensi total, 

yang dijelaskan oleh objektivitas atribut, asosiasi, dan perilaku konsumen, yang 

memungkinkan merek meningkatkan penjualan dan margin mereka. Terdapat 
beberapa factor yang dinilai dapat mempengaruhi ekuitas merek (Tobing dan 

Ngatindriatun (2019). 

a. Persepsi kualitas/perceived quality sebagai suatu bentuk harapan konsumen 
mengenai produk yang digunakan. 

b. Loyalitas merek/brand loyalty sebagai bentuk kepercayaan konsumen terhadap 
produk yang ditawarkan. 

c. Kepercayaan merek/brand trust bentuk persepsi yang didasari oleh pengalaman 
mereka. 

d. Citra Merek/brand image mengenai pandangan yang diberikan oleh konsumen. 

 
Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan diartikan sebagai salah satu cara bekerja suatu 

perusahaan yang akan mengadakan perbenahan mutu secar berkala baik dalam hal 
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proses, produk ataupun pelayanan yang diberikan oleh perusahaan tersebut (Kotler 

dan Alma, 2019). 
 

Promosi 
Menurut Mulyana dan Nurdin (2016) menyatakan bahwa promosi dapat 

diartikans ebagai bentuk kegiatan yang dilakukan pada tahapan akhir ketika 

produk/jasa itu telah dihasilkan, dimana sebagai bentuk penawaran terhadap 
masyarakat. 

 

Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler 2007 (dalam Septiarini 2018) bahwa keputusan pembelian 
menjadi bentuk tahapan ketika pengambilan suatu keputusan yang dilakukan oleh 

konsumen terhadap produk yang akan dibelinya. 

 

Hipotesis 

H1: Diduga bahwasanya variabel ekuitas merek (X1) berpengaruh (secara parsial) 
akan keputusan pembelian (Y) produk di Counter Cardinal Formal. 

H2: Diduga bahwasanya variabel kualitas pelayanan (X2) berpengaruh (secara 
parsial) akan terjadinya keputusan pembelian (Y) produk di Counter Cardinal 

Formal. 

H3: Diduga bahwasanya variabel bauran promosi (X3) berpengaruh (secara parsial) 

akan keputusan pembelian (Y) produk di Counter Cardinal Formal. 

H4: Diduga bahwasanya variabel ekuitas merek (X1), variabel kualitas pelayanan 

(X2) dan variabel promosi (X3) berpengaruhh (secara simultan) akan terjadinya 
keputusan pembelian (Y) produk di Counter Cardinal Formal. 

 
METODE PENELITIAN 

Lokasi dan Jenis Penelitian 

Peneliti memilih lokasi peneliti yang dilaksanakan di Counter Cardinal 

Formal yang berada pada Ramayana Departement Store Wilayah Gresik. Peneliti 
menggunakan jenis penelitian berupa kuantitaif dengan menghasilkan data 

berbentuk angka yang kemudian akan diolah menggunakan SPSS. 

Populasi, Sampel, dan Teknik Sampling 

Pada penelitian Populasi yang dipergunakan yaitu sejumlah 1585 pelanggan 
di Counter Cardinal Formal (periode bulan Januari-Desember 2022). Yang 

kemudian peneliti mengambil 94 responden untuk dijadikan sampel. Non probability 

sampling dijadikan oleh peneliti sebagai teknik pengambilan sampal. 

Indikator Variabel Penelitian 

1. Ekuitas Merek, menurut Hasan (2013:228) indikator ekuitas merek sebagia 

berikut : brand awareness; brand associations; brand perception; brand loyalty. 

2. Kualitas Pelayanan, menurut Lupyoadi dan Hamdani 2009:182 (dalam 
Indrasari 2019:63) indikator ekualitas pelayanan antara lain : berwujud; 
keandalan; ketanggapan; jaminan dan kepastian; empati. 

3. Promosi, menurut Dharmesta 2008 (dalam Polla at al. 2018) indicator yang 
digunakan dalam promosi adalah frekuensi, kualitas & kuantitas, waktu, serta 
ketepatan/keseuaian akan sasaran yang ditetapkan untuk melakukan promosi. 

4. Keputusan Pembelian, berdasarkan Kotler & Keller 2016 (dalam Indriany 
2018) indikatornya adalah : merek; pilihan produk; dan waktu ; penyalur; serta 



 

81 

 

ADAPTIF: Jurnal Manajemen & Bisnis  - Vol. 1, No. 1 (2023) : Desember 

jumlah pembelian; dan metode yang digunakan pada transaksi. 

 

Definisi Operasional 

Definisi operasional yang dipilih dalam penelitian berikut berupa kedua macam 

bentuk variable yaitu dependen dan independen. 

 

Metode Pengumpulan Data 

Dalam penelitian berikut peneliti menjalankan sejumlah tahapan dalam 

menyusun data supaya informasi didapatkan tertuliskan secara mendetail dan 
lengkap. Dalam mendapatkan data yang akurat penelitian ini memanfaatkan dua 
jenis data diantaranyadata primer meliputi kuisioner dan wawancara dan data 

sekunder. 

 

Uji Analisis Data 

1. Uji Validitas 

Pengujian ini dilaksanakan melalui menyusun perbandingan antara nilai 
rhitung dengan rtabel dalam tingkat signifikansi 5% dari degree of freedom (df) 

= n-2, yang mana n = jumlah sampel. Apabila rhitung melebihi dari rtabel dan 
bernilai positif, sehingga isu atau indikator ini dinilai valid (Ghozali & 

Ratmono, 2018:75). 

 

2. Uji Reliabilitas 

Berdasarkan pemaparan Sugiyono (2019:170) reliabilitas yakni tingkat 
konsistensi data pada jarak waktu tertentu. Uji reliabilitas dipergunakan guna 

menemukan seberapa jauh mana hasil pengukuran dipertahankan konsisten 
pada saat beberapa pengukuran bergejala yang sama. 

 

3. Analisis Korelasi 

Analisis korelasi bermaksud guna melakukan pengukuran pada kekuatan 

asosiasi (hubungan) linier diantara dua variabel. Pada analisis regresi, analisis 
korelasi yang dipergunakan memperlihatkan pula arah keterkaitan antara 
variabel dependen dengan variabel independen di samping melakukan 

pengukuran kekuatan asosiasi (hubungan) (Sugiyono, 2019:213). 

 

4. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Menurut Ghozali (2013) uji normalitas dipergunakan guna menganalisis 

data variabel X dan data variabel Y dalam persamaan regresi yang 
diperoleh, yakni mempunyai distribusi normal dan distribusi tidak normal. 

b. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heterokedastisitas dipergunakan guna menganalisis, ditemukannya 
regresi varian nilai residual yang tidak sama pada sebuah observasi ke 

observasi yang lain pada regresi. Apabila residualnya bervarian yang sama 
sehingga terjadilah homoskedastisitas, dan apabila variannya berbeda 

sehingga tidak ada heteroskedastisitas (Ghozali, 2013:139). 

c. Uji Multikolinieritas 

Pengujian ini bermaksud guna menganalisis apakah terdapat model regresi 
korelasi antar variabel bebas (independen). Pada model regresi yang ideal 
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semestinya tidak berlangsung keterkaitan diantara variabel independen 

independennya (Ghozali, 2018:103). 

d. Uji Autokorelasi 

Suryandari F (2018:2) mengemukakan uji autokorelasi mempunyai tujuan 
untuk menemukan keterkaitan antar kesalahan pengganggu dalam periode t 
mempergunakan kesalahan pengganggu dalam periode t-1 yang terdahulu. 

e. Uji Linieritas 

Berdasarkan Ghozali (2018:167) uji lineritas dipergunakan guna 

menemukan spesifikasi model yang dipergunakan sudah benar apakah 
tidak. Melalui uji linearitas nantinya didapatkan data apa model empiris 
seharusnya linear, kuadrat ataupun kubik. 

 

5. Analisa Linier Berganda 

Analisis ini digunakan guna memperkirakan keadaan naik ataupun turunnya 
suatu variabel dependen. 

 

6. Uji Hipotesis 

a. Uji t 

Uji t dalam satu populasi nantinya dijadikan penguji samakah rata-rata 

populasi dengan suatu harga tertentu. Sementara itu uji t dua sampel 
nantinya menjadi penguji apakah rata-rata dua populasi berbeda atau sama 

secara nyata. 

b. Uji F 

Uji F (goodness of fit) dipergunakan sebagai penguji apakah variabel bebas 

yang dipergunakan pada model penelitian ini dapat memperjelas perubahan 
nilai variabel tergantung atau tidak. 

 

7. Uji Koefisien Determinasi (R2 ) 

Koefisien determinasi (R Square) di dapatkan melalui hasil regresi linear 

berganda yang memperlihatkan sebesar apa suatu variabel dependen dapat 

diperjelas oleh variabel independennya. Kian besarnya angka Adjusted R 
Square yang disesuaikan, sehingga kian ideal pula model yang dipergunakan 
guna memperjelas korelasi variabel bebas dengan variabel terikat. Kian kecilnya 

angka Adjusted R Square yang disesuaikan, sehingga kian lemah model yang 
dipergunakan guna memperjelas korelasi antar variabel terikat dan variabel 

bebas. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

83 

 

ADAPTIF: Jurnal Manajemen & Bisnis  - Vol. 1, No. 1 (2023) : Desember 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Uji Validitas 

 
Tabel 1 Hasil Uji Validitas 

 

Sumber : Data diolah peneliti 
 

Dari tabel yang telah disajiakn semua variable mempunya nilai koefesien 
korelasi lebih besar daripada tabel r. Maka dalam hal ini dapat dinyatakan bahwa 

indicator bernilai valid dan mampu dijadikan menjadi instrumen pengukur 
penelitian. 

 

Uji Reliabilitas 

Tabel 2 Hasil Uji Reliabilitas 

Sumber : Data diolah peneliti 

Melalui tabel ini, didapatkan hasil berupa semua variable menghasilkan nilai 
>0,6 maka dapat dinyatakan reliabel serta dapat dijadikan alat ukur penelitian 
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Uji Analisis Korelasi (R) 

Tabel 3 Hasil Uji Korelasi 

 

Sumber : Data diolah peneliti 

 
Dari tabel memperlihatkan ekuitas merek (X1) memiliki tingkat derajat 

hubungan 0,835 sehingga dapat dinyatakan memiliki tingkat derajat korelasi sangat 

kuat (sempurna) terhadap keputusan pembelian (Y). Variabel kulaitas pelayanan 
(X2) memiliki tingkat derajat hubungan 0,784 sehingga dapat dinyatakan memiliki 
tingkat derajat korelasi yang kuat akan keputusan pembelian (Y). Variabel promosi 

(X3) memiliki tingkat derajat hubungan 0,815 sehingga dapat dinyatakan memiliki 
tingkat derajat korelasi sangat kuat (sempurna) akan keputusan pembelian (Y). 

 

 Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas 

 
Tabel 4 Hasil Uji Kolmogorov-Smirnov 

 

 
 

Sumber : Data diolah peneliti 

 

Dalam tabel menjelaskan bahwa hasil tingkat kolimogrov-smirnov 

memperlihatkan nilai Asymp. Sig (2-tailed) dalam penelitian berikut yakni 
0.0.071 yang dapat memberikan keterangan dengan hasil normal. 
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2. Uji Heteroskedastisitas 

Sumber : Data diolah peneliti 

Gambar 2 Grafik Scatterplot 

 

Berdasarkan grafik scatterplot menghasilkan bahwa tidak ada/terjadinya 

heteroskedastisitas dikarenakan tidak ditemukan bentuk pola yang jelas, 

sehingga uji heteroskedastisitas dalam penelitian yang dilakukan terpenuhi. 

3. Uji Multikolinieritas 
Tabel 5 Hasil Uji Multikolinieritas 

Sumber : Data diolah oleh peneliti 

Dari hasil Variance Inflation Factor membutuhkan dengan adanya tolerance dari 

variabel idependen dengan hasil melebihi 0.10, dan nilai VIP dalam variable 

independen kurang dari 10. Menurut hasil ini mampu memberikan hasil regresi 
bebas dari multikolineritas. 

 

Uji Autokorelasi 

   Tabel 6 Hasil Uji Autokorelasi 

 
Sumber : Data diolah peneliti 

 

Menurut hasil perhitungan, nilai Durbin-Watson senilai 1,782, yang artinya 

melebihi dL = 1,599 dan lebih besar dari dU = 1,730 yang berada dalam titik 

tidak ditemukan adanya autokorelasi. Dengan demikian mampu ditarik 
kesimpulan jika dalam model regresi linier tidak terjadinya autokorelasi. Hal 

tersebut mempunyai artian jika model regresi linier tidak ditemukannya 
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keterkaitan antara kesalahan pengganggu periode t-1 dengan kesalahan 

pengganggu periode t (sebelumnya). 
 

4. Uji Linieritas 
Tabel 7 Hasil Uji Linieritas Ekuitas Merek Terhadap Keputusan Pembelian 

Sumber : Data diolah peneliti 
 

Menurut uji linieritas tersebut, terlihat jika nilai signifikansi senilai 0,205 

melebihi 0,05 dan nilai Fhitung 1,479 < Ftabel 3,07. Atas dasar tersebut mampu 

ditarik kesimpulan jika ditemukan hubungan yang linier antara ekuitas merek 

pada keputusan pembelian terjadi linieritas. 
 

      Tabel 8 Hasil Uji Linieritas Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 

Sumber : Data diolah  peneliti 

 

Menurut uji linieritas tersebut, terlihat jika nilai signifikansi senilai 0,302 

melebihi 0,05 dan nilai Fhitung 1,219 < Ftabel 3,07. Atas dasar tersebut mampu 
ditarik kesimpulan jika ditemukan hubungan yang linier antara kualitas 

pelayanan pada keputusan pembelian terjadi linieritas 

 Tabel 9 Hasil Uji Linieritas Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Sumber : Data diolah peneliti 
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Menurut uji linieritas tersebut, terlihat jika nilai signifikansi senilai 0,141 

melebihi 0,05 dan nilai Fhitung 1,479 < Ftabel 3,07. Atas dasar tersebut mampu 
ditarik kesimpulan jika ditemukan hubungan yang linier antara ekuitas merek 

pada keputusan pembelian terjadi linieritas. 
 

Analisis Regresi Linier Berganda 

 

Tabel 10 Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

Sumber : Data diolah peneliti 

 

a. Koefisien regresi variabel ekuitas merek yakni senilai 0,639. Hal tersebut 
mempunyai artian jika masing - masing kenaikan ekuitas merek sebanyak satu 

satuan nantinya menjadikan kenaikan keputusan pembelian senilai 0,639 atau 
63,9%. 

b. Koefisien regresi variabel kualitas pelayanan yakni senilai 0,381, hal tersebut 
berarti jika masing - masing kenaikan kualitas pelayanan sebanyak satu satuan 
nantinya menjadikan kenaikan keputusan pembelian senilai 0,381 atau 3,81%. 

c. Koefisien regresi variabel promosi yakni senilai 0,479. Hal tersebut mempunyai 
artian jika masing - masing kenaikan promosi sebanyak satu satuan nantinya 

menjadikan kenaikan keputusan pembelian senilai 0,479 atau 4,79%. 

Uji Hipotesis 

1. Uji t 

 
Tabel 11 Hasil Uji t 

 

Sumber : Data diolah peneliti 

 

a. Bahwasanya perolehan data uji hipotesis dengan parsial terhadap 

variabel ekuitas merek (X1) bernilai signifikansi kurang dari nilai 

signifikansi yang ditetapkan 0,000 < 0.05 melalui nilai thitung > ttabel senilai 

3,656 > 1.662. Maka dari itu, mempunya artian jika dalam pengujian 

dengan parsial variabel ekuitas merek membawa pengaruh signifikan 
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pada keputusan pembelian produk di Counter Cardinal Formal. 

b. Bahwasanya perolehan data uji hipotesis dengan parsial terhadap 
variabel kualitas pelayanan (X2) bernilai signifikansi kurang dari dari nilai 

signifikansi yang ditetapkan 0,007 < 0,05 melalui nilai thitumg > ttabel senilai 

2,745 > 1,662. Maka dari itu mempunyai artian jika dalam pengujian 

dengan parsial variabel kualitas pelayanan membawa pengaruh signifikan 
pada keputusan pembelian produk di Counter Cardinal Formal. 

c. bahwasanya perolehan data uji hipotesis dengan parsial pada variabel 
promosi (X3) bernilai signifikansi kurang dari nilai signifikansi yang 

ditetapkan 0,000 

< 0,05 melalui nilai thitung > ttabel senilai 3,701 > 1,662. Maka dari itu 
mempunyai artian jika dalam pengujian dengan parsial variabel promosi 

membawa pengaruh signifikan pada keputusan pembelian produk di 

Counter Cardinal Formal. 

 

2. Uji F 
Tabel 12 Hasil Uji F 

 

Sumber : Data diolah peneliti 

Menurut tabel hasil uji simultan tersebut menunjukkan bahwa nilai 

Fhitung > Ftabel yaitu sebesar 100,106 > 3,097 dan nilai probabilitas signifikan 
senilai 0.000. Yang mempunyai artian 0.000 di bawah 0.05. Karenanya, 
mampu dinilai jika variabel ekuitas merek (X1), kualitas pelayanan (X2) dan 

promosi (X3) dengan simultan membawa pengaruh pada keputusan 
pembelian produk di Counter Cardinal Formal. 

 

Uji Koefesien Determinasi (R) 

 
Tabel 12 Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 
Tabel 13 Hasil Uji Determinasi 

 

 

 

 

 

     Sumber : Data diolah peneliti 
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KESIMPULAN 
Hasil dari penelitian ini membuktikan bahwasanya: ekuitas merek membawa 
pengaruh parsial pada keputusan pembelian produk di Counter Cardinal Formal. 

kualitas pelayanan membawa pengaruh parsial pada keputusan pembelian produk di 
Counter Cardinal Formal. Promosi membawa pengaruh parsial pada variabel dependen 

keputusan pembelian produk di Counter Cardinal Formal. Ekuitas merek, kualitas 

pelayanan dan promosi membawa pengaruh simultan pada keputusan pembelian 

produk di Counter Cardinal Formal. 
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