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Pengaruh Promosi dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

Mobil Merek Toyota 

(Studi pada Konsumen PT Nasmoco Majapahit) 

ABSTRAK 

Industri otomotif berkembang sejalan dengan perkembangan jumlah 
penduduk. Persaingan yang lebih ketat di dunia otomotif terutama mobil 
mengharuskan perusahaan untuk melakukan inovasi baru agar terus dapat menarik 
perhatian konsumen sehingga melakukan keputusan pembelian. Toyota merupakan 
perusahaan mobil ternama yang selalu memegang posisi teratas penjualan mobil di 
seluruh Indonesia termasuk di Kota Semarang. Akan tetapi pada tahun 2015 – 2018 
PT Nasmoco Majapahit, selaku salah satu authorized Toyota dealer di Kota 
Semarang tidak dapat memenuhi target penjualan yang ditetapkan. Hasil dari pra-
survey mengenai pertimbangan sebelum pembelian mobil merek Toyota di PT 
Nasmoco Majapahit menunjukkan faktor yang paling dipertimbangkan pembeli 
adalah promosi dan kualitas pelayanan.  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh promosi dan 
kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian mobil merek Toyota di PT 
Nasmoco Majapahit. Tipe penelitian yang digunakan adalah tipe explanatory 
research dengan jumlah sampel sebanyak 97 responden. Teknik sampling yang 
digunakan adalah nonprobability sampling dengan metode purposive sampling dan 
praktik di lapangan menggunakan accidental sampling. Pengumpulan data 
menggunakan kuesioner dengan skala pengukuran likert. Data di analisis 
menggunakan IBM SPSS Statistics for Windows versi 24.  

Berdasarkan hasil analisis olah data terdapat pengaruh positif dan signifikan 
antara variabel promosi dan keputusan pembelian. Kualitas pelayanan juga 
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil 
analisis juga menunjukan bahwa variabel promosi dan kualitas pelayanan secara 
bersamaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Penulis memberikan saran kepada pihak PT Nasmoco Majapahit untuk 
meningkatkan promosi yang dilakukan agar lebih menarik pembeli, menjaga dan 
tetap meningkatkan kualitas pelayanan baik dari fisik kantor maupun tenaga sales 
agar pembeli merasa lebih nyaman dan yakin untuk melakukan pembelian mobil 
merek Toyota di PT Nasmoco Majapahit. 

Kata kunci : Promosi, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian 
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Influence of Promotion and Service Quality on Purchase Decisions 

of Toyota Car Brand 

(Study on PT Nasmoco Majapahit Costumers, Semarang) 

ABSTRACT 

The automotive industry develops in line with the population growth. Tighter 
competition in the automotive world, especially cars, requires companies to make 
new innovations in order to continue to attract the attention of consumers so that 
they make purchase decisions. Toyota is a well-known car company that always 
holds the top position of car sales throughout Indonesia, including Semarang City. 
However, in 2015 - 2018 PT Nasmoco Majapahit, as one of the authorized Toyota 
dealers in Semarang City, could not meet the specified sales target. The result of 
the pre-survey about the considerations before buying Toyota at PT Nasmoco 
Majapahit shows that the most considered factor is promotion and service quality . 

This study aims to determine how the influence of promotion and service quality on 
purchasing decisions of Toyota car brand at PT Nasmoco Majapahit. The type of 
research used is the explanatory research with the number of sample is 97 
respondents. The sampling technique used is nonprobability sampling with 
purposive sampling method and accidental sampling. Data collection using a 
questionnaire with a Likert measurement scale. Data were analyzed using IBM 
SPSS Statistics for Windows version 24. 

Based on the result of data analysis, there is a positive and significant influence 
between promotion and purchasing decisions. Service quality also has a positive 
and significant influence on purchasing decisions. The analysis also shows that the 
promotion and service quality  simultaneously have a positive and significant effect 
on purchasing decisions. The author provides suggestions to PT Nasmoco 
Majapahit to increase promotions carried out in order to attract more buyers, 
maintain and continue to improve the quality of service both from the physical office 
and sales force so that buyers feel more comfortable and confident to purchase 
Toyota brand cars at PT Nasmoco Majapahit. 

Keywords: Promotion, Service Quality, Purchase Decision 
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