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ABSTRACT 

This research aims to determine the effect of promotion and service quality on 

purchasing decisions of consumers at PT. Cakra Tour and Travel in Surabaya. This 

study employs a quantitative approach with an associative method. Primary data 

were collected through questionnaires distributed to 91 consumers of PT. Cakra 

Tour, selected using a purposive sampling technique. The data were analyzed using 

multiple linear regression with SPSS version 26. The results show that promotion 

has a positive and significant effect on purchasing decisions with a significance 

value of 0.000 < 0.05, as does service quality, which also has a positive and 

significant effect on purchasing decisions with a significance value of 0.000 < 0.05. 

The coefficient of determination (R²) of 0.519 indicates that 51.9% of the variation 

in purchasing decisions is explained by promotion and service quality, while the 

remaining 48.1% is influenced by other factors outside this study. The dominant test 

results show that promotion is the most influential variable on purchasing decisions 

with a beta value of 0.423. Therefore, the more effective the promotional strategies 

and the better the service quality provided, the higher the consumer purchasing 

decisions at PT. Cakra Tour. 

Keywords: Promotion, Service Quality, Purchasing Decision. 
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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi dan kualitas 

pelayanan terhadap keputusan pembelian pada konsumen PT. Cakra Tour and 

Travel di Surabaya. Jenis penelitian ini adalah kuantitatif dengan pendekatan 

asosiatif. Data primer dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner kepada 91 

responden konsumen PT. Cakra Tour yang dipilih menggunakan teknik purposive 

sampling. Analisis data dilakukan dengan regresi linier berganda menggunakan 

program SPSS versi 26. Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikansi 0,000 

< 0,05, demikian pula kualitas pelayanan yang berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Nilai 

koefisien determinasi (R²) sebesar 0,519 menunjukkan bahwa 51,9% variasi 

keputusan pembelian dijelaskan oleh promosi dan kualitas pelayanan, sedangkan 

sisanya 48,1% dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian ini. Hasil uji dominan 

menunjukkan bahwa promosi merupakan variabel yang paling berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian dengan nilai beta sebesar 0,423. Dengan demikian, 

semakin efektif strategi promosi dan semakin baik kualitas pelayanan yang 

diberikan, maka semakin tinggi pula keputusan pembelian konsumen pada PT. 

Cakra Tour. 

Kata kunci: Promosi, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian. 
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