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Abstract 

 

The purpose of this study was to determine the effect of promotion and product quality on purchasing 

decisions for cellphone accessories at Hezal Cellular in Tangerang City. The method used is quantitative. 

The technique used is quantitative. The sampling technique used the slovin formula and obtained a sample 

of 125 respondents. Data analysis using validity test, reliability test, classical assumption test, regression 

analysis, correlation coefficient, coefficient of determination and hypothesis testing. The results showed, t 

count 18.198> t table 1.976, and or a significance value of 0.000 <0.05 then H0 was rejected and Ha was 

accepted. While the results of the coefficient of determination R Square = 0.821 or 82.1%, it can be 

concluded that the contribution of Promotion (X1) to Purchasing Decisions (Y) is 82.1% and the remaining 

17.9% is influenced by other factors. There is a partial effect of product quality on the purchase of cellphone 

accessories at Hezal Cellular in Tangerang City, t count 18.198> t table 1.976, and or a significance value 

of 0.000 <0.05 then H0 is rejected and Ha is accepted. While the results of the coefficient of determination 

R Square = 0.729 or 72.9%, it can be concluded that the contribution of Product Quality (X2) to Purchasing 

Decisions (Y) is 72.9% and the remaining 27.1% is influenced by other factors. There is a simultaneous 

influence of Promotion and Product Quality on Purchasing Decisions for Cellphone Accessories at Hezal 

Cellular in Tangerang City. With a calculated F value of 316.339> F table 3.070, and or a significance 

value of 0.000 <0.05, H0 is rejected and Ha is accepted. While the results of the coefficient of determination 

R Square = 0.838 or 83.8%, it can be concluded that the contribution of Promotion (X1) and Product 

Quality (X1) to Purchasing Decisions (Y) is 83.8% and the remaining 16.2% is influenced by other factors. 
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Abstrak 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh Promosi Dan Kualitas Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian Aksesoris Handphone Pada Hezal Cellular Di Kota Tangerang. Metode yang 

digunakan adalah kuantitatif. Teknik yang digunakan adalah kuantitaif. Teknik pengambilan sampel 

menggunakan rumus slovin dan diperoleh sampel sebanyak 125 responden. Analisis data menggunakan uji 

validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi, koefisien korelasi, koefisien determinasi dan uji 

hipotesis. Hasil penelitian menunjukkan, t hitung 18,198 > t tabel 1,976, dan atau nilai signifikansi 0,000 < 

0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Sedangkan hasil nilai koefisien determinasi R Square = 0,821 atau 

82,1% maka dapat disimpulkan kontribusi Promosi (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) sebesar 

82,1% dan sisanya 17,9% dipengaruhi oleh faktor lain. Terdapat pengaruh parsial kualitas produjk 

pembelian aksesoris Handphone Pada Hezal Cellular Di Kota Tangerang, t hitung 18,198 > t tabel 1,976, 
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dan atau nilai signifikansi 0,000 < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Sedangkan hasil koefisien 

determinasi R Square = 0,729 atau 72,9% maka dapat disimpulkan kontribusi Kualitas Produk (X2) 

Terhadap Keputusan Pembelian (Y) sebesar 72,9% dan sisanya 27,1% dipengaruhi oleh faktor lain. 

Terdapat pengaruh Simultan Promosi dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian Aksesoris 

Handphone Pada Hezal Cellular Di Kota Tangerang. Dengan nilai F hitung 316,339 > F tabel 3,070, dan 

atau nilai signifikansi 0,000 < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Sedangkan hasil nilai koefisien 

determinasi R Square = 0,838 atau 83,8% maka dapat disimpulkan kontribusi Promosi (X1) dan Kualitas 

Produk (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) sebesar 83,8% dan sisanya 16,2% dipengaruhi oleh faktor 

lain. 

 

Kata Kunci : Promosi, Kualitas Produk, Dan Keputusan Pembelian. 

 

1. PENDAHULUAN 

Pada saat ini mengingat semakin 

berkembangnya pertumbuhan ekonomi di 

indonesia maupun dunia apalagi salah satunnya 

dibidang teknologi yang semakin maju dan 

bertumbuh pesat tentu berpengaruh terhadap Usaha 

Mikro Kecil Menengah atau yang dikenal dengan 

UMKM merupakan jenis usaha yang terbukti 

mampu memberikan kontribusi serta peran yang 

nyata pada sektor perekonomian di Indonesia. 

UMKM dianggap sebagai tulang punggung pada 

perekonomian di Indonesia, karakteristiknya yang 

kuat, dinamis, dan efisien mampu mendorong 

Pembangunan ekonomi bangsa. Kenyataan 

menunjukkan bahwa pada waktu terjadi adanya 

krisis ekonomi, UMKM lebih konsisten 

dibandingkan dengan Perusahaan-perusahaan 

besar. Sehingga UMKM dapat dipandang sebagai 

penyelamat dalam proses pemulihan ekonomi 

nasional, pendorong laju pertumbuhan ekonomi 

serta membantu penyerapan tenaga kerja.  

Perkembangan sektor usaha mikro, kecil, 

dan menengah (UMKM) memegang peranan 

penting dalam perekonomian Indonesia. Menurut 

Vinantra (2023) UMKM memiliki peran penting 

dalam perekonomian suatu negara karena mereka 

berkontribusi pada pertumbuhan ekonomi, 

menciptakan lapangan kerja, dan mempromosikan 

inklusi sosial UMKM adalah usaha yang memiliki 

jumlah aset paling banyak Rp 500 juta (untuk usaha 

mikro), Rp 10 miliar (untuk usaha kecil), dan Rp 50 

miliar (untuk usaha menengah).  

Hal inilah selain berperan dalam 

pertumbuhan ekonomi dan penyerapan tenaga 

kerja, juga berperan dalam pendistribusian hasil-

hasil Pembangunan. Pengembangan UMKM pada 

saat ini sangat penting dan perlu mendapatkan 

perhatian yang besar baik dari pemerintah maupun 

Masyarakat agar dapat berkembang lebih 

kompetitif Bersama pelaku ekonomi lainnya. 

Pengembangan UMKM melalui pendekatan 

pemberdayaan usaha perlu memperhatikan aspek 

sosial dan budaya di masing-masing daerah, 

mengingat usaha mikro kecil dan menengah pada 

umumnya tumbuh dari Masyarakat secara 

langsung.  

Kebanyakan dari industry UMKM adalah 

yang berhubungan dengan keadaan Masyarakat 

sehari-hari. Seperti salah satunya produk 

telekomunikasi yang berfokus pada penjualan 

aksesoris handphone menjadi sasaran bagi 

wirausahawan. Banyaknya pengguna handphone di 

kalangan Masyarakat membuat kebutuhan akan 

aksesoris handphone terus meningkat dari hari ke 

hari. Peluang inilah yang dilihat oleh pelaku bisnis. 

Beberapa hal yang menjadi alasan utama mengenai 

bisnis aksesoris menjadi bisnis yang diminati 

karena atas dasar kebutuhan penggunaan ponsel itu 

sendiri yang mengakibatkan adanya kebutuhan 

serta kemudahan dalam mendapatkan aksesoris 

handphone. 

Persaingan dalam dunia bisnis akhir-akhir 

ini kian ketat dengan banyaknya pesaing yang 

menawarkan produk-produknya agar dipilih oleh 

konsumen, tidak terkecuali dengan UMKM yang 

berada di Kota Tangerang.  

Yang kita ketahui sekarang ini aksesoris 

perlengkapan handphone telah banyak digunakan 

oleh berbagai kalangan, mulai dari anak-anak 

sampai orang tua. Banyak pelajar menggunakan 

aksesoris perlengkapan handphone untuk berbagai 

keperluan, biasanya digunakan untuk memberi 

kesan tersendiri di handphone yang mereka 

gunakan. Banyak Perusahaan-perusahaan yang 

mengeluarkan inovasi-inovasi baru yang berkaitan 

dengan teknologi handphone. Dengan 
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bermunculnya handphone baru yang ada, 

diperlukan juga berbagai aksesoris untuk 

melengkapi produk tersebut untuk dapat semakin 

nyaman saat digunakan. 

Maka dari itu keputusan pembelian terhadap 

suatu produk pada dasarnya berkaitan erat dengan 

perilaku konsumen. Perilaku konsumen merupakan 

salah satu unsur penting dalam kegiatan yang perlu 

diketahui oleh Perusahaan, karena Perusahaan pada 

dasarnya tidak mengetahui apa yang ada dalam 

pikiran seorang konsumen pada waktu sebelum, 

sedang, dan setelah melakukan pembelian produk 

tersebut, adanya kecenderungan pengaruh promosi 

dan kualitas produk terhadap Keputusan pembelian 

yang dilakukan oleh konsumen tersebut, 

mengisyaratkan bahwa manajemen Perusahaan 

perlu mempertimbangkan aspek perilaku 

konsumen, terutama proses pengambilan 

Keputusan pembeliannya. 

Menurut Prilano, dkk (2020) Promosi adalah 

kegiatan yang mengomunikasikan manfaat dari 

sebuah produk dan membujuk target konsumen 

untuk membeli produk tersebut. Maka ada 

kemungkinan promosi bisa mempengaruhi 

konsumen dalam Keputusan pembelian suatu 

produk. 

Sedangkan kualitas produk adalah salah satu 

faktor yang paling penting di dalam produk agar 

dapat diterima dan dapat memenuhi kebutuhan 

konsumen yang akan membeli produk tersebut 

(Anwar dan Satrio, 2015) dalam Gunawan (2021). 

Kualitas produk juga salah satu penentu Tingkat 

kepuasan yang diperoleh oleh pembeli setelah 

melakukan pembelian dan pemakaian terhadap 

suatu produk. 

 Dari beberapa strategi pemasaran tersebut 

diatas, promosi dan kualitas produk merupakan 

bagian hal yang sangat penting serta berpengaruh 

terhadap Keputusan pembelian yang dilakukan 

oleh konsumen. Adnan (2018) Keputusan 

pembelian menyatakan bahwa faktor budaya, 

lingkungan, individu, lingkungan dan psikologis 

adalah sebagai faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumen. Ketika konsumen memilih untuk 

membeli suatu merek, ia masih harus 

melaksanakan Keputusan dan melakukan 

pembelian yang sebenarnya. Ketika banyak 

konsumen yang memutuskan untuk melakukan 

pembelian pada suatu Perusahaan artinya 

Perusahaan memenangkan persaingan. 

Salah satu bidang bisnis yang memiliki 

persaingan cukup ketat di industri Indonesia ini 

ialah dibidang industri handphone. Industri ini 

sangatlah menarik karena sekarang semakin 

banyak penguna handphone membuat beberapa 

industri di bidang bisnis aksesoris untuk handphone 

sangatlah menarik. Tidak hanya manusia saja yang 

menggunakan aksesoris tetapi handphone  

sekarang dapat menggunakan aksesoris. Melihat 

pelung usaha ini memiliki potensi pertumbuhan 

yang signifikan berdirilah sebuah bisnis aksesoris 

handphone di Kota Tangerang bernama Hezal 

Cellular. 

 Hezal Cellular merupakan Perusahaan yang 

bergerak di bidang bisnis aksesoris handphone 

yang menjual berbagai jenis headset, case 

handphone powerbank, charger dan lain-lain yang 

biasa digunakan untuk melengkapi handphone 

konsumen. Hezal Cellular dirintis mulai dari tahun 

2017 oleh bapak  Herma Nramita Siawarta sampai  

sekarang. Hezal Cellular telah dipercaya oleh 

ribuan customer. Produk-produk yang ada di Hezal 

Cellular ada yang didatangkan dari China dari 

kenalan yang dimiliki oleh Hezal Cellular. Dan 

Hezal Cellular juga telah bekerja sama dengan 

beberapa merk aksesoris dan berbagai pusat grosir.  

Selama ini Hezal Cellular telah melakukan 

penjualan dengan target yang selalu meningkat tiap 

bulannya. Hal ini dikarenakan untuk melihat 

perkembangan bisnis Hezal Cellular. Tapi selama 

satu tahun terakhir ini target penjualan yang telah 

ditetapkan setiap bulannya tidak selalu tercapai. 

Permasalahan tidak tercapainya target penjualan ini 

tentu merugikan perusahaan karena perusahaan 

tidak berkembang sesuai harapan. 

 
Berdasarkan data penjualan pada table 1.1 

dapat diketahui bahwa terjadi perkembangan yang 

fluktuatif terhadap realisasi penjualan setiap 

bulannya. Perusahaan menetapkan target penjualan 
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tiap bulannya yang diharapkan bisa tercapai 100% 

namun faktanya dari data tersebut terjadi fluktuasi 

dimana dari bulan januari 2023 sampai juni 2023 

hanya mencapai Rp 38.629.000 – Rp 83.336.000 

atau hanya 30,90% - 66,67% dari target yang yang 

telah ditetapkan setiap bulannya sebesar Rp 

125.000.000. Sementara itu bulan juli mengalami 

penurunan Rp 2.784.000 atau 2,23% dari 

pencapaian sebelumnya. Dan bulan agustus  

pencapaian cukup meningkat mencapai Rp 

109.786.000 atau 87,83% dari target yang 

ditetapkan, dan kembali mengalami penurunan Rp 

3.133.500 atau 2,51% dari pencapaian sebelumnya. 

Bulan oktober 2023 sampai dengan desember 2023 

kembali meningkat bahkan melebihi target yang 

telah ditetapkan perbulannya sebesar Rp 

153.138.000 dari target yang ditetapkan Rp 

125.000.000 perbulannya. Tapi walaupun begitu 

target tahunan yang ditetapkan perusahaan masih 

belum tercapai. Target yang ditetapkan perusaahan 

pertahunnya Rp 1.500.000.000 tapi hanya tercapai 

Rp 1.051.458.000 atau hanya 70,10%  dari target 

yang ditetapkan.  

 Dapat dilihat juga pada data penjualan yang 

terealisasi oleh Hezal Cellular yang tergambar pada 

gambar grafik dibawah ini. 

 
Gambar diagram di atas menampilkan data 

realisasi penjualan Hezal Cellular selama periode 

tahun 2023. Data ini menunjukkan fluktuasi 

penjualan yang dialami oleh perusahaan setiap 

bulan sepanjang tahun. Pada awal tahun, penjualan 

berada pada angka yang cukup rendah, yaitu Rp 

38.629.000 pada bulan Januari dan Rp 38.578.000 

pada bulan Februari. Namun, terjadi peningkatan 

signifikan pada bulan Maret hingga mencapai Rp 

50.145.000. Tren peningkatan ini terus berlanjut 

pada bulan-bulan berikutnya, dengan penjualan 

mencapai Rp 55.709.500 pada bulan April dan Rp 

59.931.000 pada bulan Mei.  Pada bulan Juni, 

penjualan mengalami lonjakan yang signifikan, 

mencapai Rp 83.336.000, yang menunjukkan 

adanya perbaikan performa penjualan di 

pertengahan tahun. Bulan Juli mencatat penurunan 

yang kecil dengan penjualan sebesar Rp 

80.552.000, namun diikuti oleh peningkatan 

kembali pada bulan Agustus dengan penjualan 

mencapai Rp 109.786.000. Bulan September dan 

Oktober menunjukkan sedikit fluktuasi dengan 

penjualan masing-masing sebesar Rp 106.652.000 

dan Rp 127.633.000. Periode akhir tahun, 

khususnya pada bulan November dan Desember, 

menunjukkan peningkatan penjualan yang sangat 

signifikan, mencapai Rp 144.368.000 dan 

puncaknya pada Rp 153.138.000 di bulan 

Desember. 

Kondisi fluktuasi pada data penjualan diatas 

menggambarkan bahwa Hezal Cellular harus lebih 

fokus lagi dalam usaha meningkatkan target 

penjualannya. Hal ini mungkin dapat di Atasi 

apabila pihak Hezal Cellular mengetahui dan 

memperhatikan faktor-faktor apa saja yang 

mempengaruhi keputusan pembelian sehingga 

dapat memperbaikinya. Maka dari itu berdasarkan 

pengamatan di lapangan ada beberapa aspek atau 

hal yang berpengaruh terhadap penjualan pada 

Hezal Cellular. Namun yang paling berpengaruh 

sesuai dengan hasil pengamatan tadi adalah pada 

promosi dan kualitas produk.  

Promosi merupakan sebuah usaha untuk 

membujuk calon konsumen untuk menerima, 

membeli, merekomendasikan atau menggunakan 

produk yang sedang dipromosikan. Secara singkat 

bisa dikatakan bahwa promosi merupakan suatu 

usaha untuk mempengaruhi sikap atau perilaku 

yang menerima untuk membujuk mereka agar 

menerima konsep yang ditawarkan. Upaya yang 

dilakukan dalam memasarkan suatu produk dengan 

melakukan promosi yang meliputi advertising, 

sales promotion, personal selling, public relation, 

direct marketing supaya calon konsumen lebih 

memahami produk yang ditawarkan. Berikut 

promosi yang dilakukan oleh Hezal Cellular yang 

dapat penulis sajikan seperti pada tabel di bawah 

ini: 
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Jika dilihat pada tabel 1.2 diatas media yang 

dilakukan oleh Hezal Cellular masih belum 

maksimal, melihat dari data tahun 2023 

pelaksanaan promosi dirasa kurang maksimal 

sehingga berpengaruh pada pengambilan 

Keputusan pembelian oleh konsumen. Keadaan 

seperti ini dapat memicu masalah perusahaan 

ditengah banyaknya pesaing dan kompetitor dari 

produk yang sama sehingga kondisi ini perlu segera 

diatasi dengan cara mengoptimalkan tiap-tiap 

promosi dan menambah jumlah promosi yang 

dirasa belum begitu banyak dilakukan. 

Berdasarkan data promosi dan penjualan, terlihat 

bahwa penambahan jumlah promosi, terutama pada 

bulan-bulan yang strategis seperti September 

hingga Desember, dapat secara signifikan 

meningkatkan penjualan. Misalnya, promosi 

potongan harga, hadiah, dan flash sale yang intensif 

pada bulan-bulan tersebut bertepatan dengan 

peningkatan penjualan yang sangat signifikan. 

Berdasarkan hal tersebut, promosi merupakan salah 

satu faktor yang sangat penting dalam usaha 

meningkatkan penjualan. 

Faktor utama lainnya yang dinilai penting 

dalam Keputusan pembelian ialah kualitas produk. 

Kualitas produk juga mempengaruhi Keputusan 

pembelian. Perusahaan harus memperhatikan 

produk yang akan dijual kepada konsumen sesuai 

dengan permintaan konsumen. Mengingat betapa 

pentingnya peran kualitas produk bagi kehidupan 

suatu perusahaan untuk berupaya meningkatkan 

potensi yang dimiliki, agar kualitas dan kuantitas 

produk tersebut dapat bersaing setidaknya mampu 

mengimbangi persaingan didunia usaha. Untuk 

memenuhi kepuasan konsumen, kualitas produk 

sangat penting dikelola perusahaan dengan baik. 

Kualitas produk yang baik merupakan upaya yang 

dilakukan perusahaan dalam menghadapi 

persaingan dalam bisnis yang kuat kaitannya 

dengan Keputusan pembelian konsumen. Kualitas 

merupakan salah satu yang menjadi pertimbangan 

konsumen sebelum membeli produk. Produk yang 

memiliki kualitas paling baik akan mampu tumbuh 

dengan pesat dan akan merebut pangsa pasar.  

Dengan kualitas yang bagus dan terpercaya, 

maka produk akan senantiasa tertanam dibenak 

konsumen, karena konsumen bersedia membayar 

sejumlah uang untuk membeli produk yang 

berkualitas. Adapun data kualitas pada produk 

aksesoris handphone yang ada di Hezal Cellular 

sebagai berikut : 

 
Pada tabel 1.3 mengenai data variabel 

kualitas produk yang menyatakan bahwa ada 

beberapa hal dari produk yang tidak sesuai dengan 

standar kualitas yang telah ditetapkan. Hal ini dapat 

dilihat pada salah satu jenis produk seperti Headset 

Realme R98, R32, R80 yang tidak sesuai standar 

yang ditetapkan karena mudah rusak, suara yang 

dikeluarkan pecah, tidak ngebass, dan tidak bisa 

digunakan menelpon. Hal ini menunjukan masih 
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ada aspek yang tidak sepenuhnya sesuai dengan 

standar kualitas yang seharusnya. Yang kita tahu 

untuk dapat mempertahankan konsumen agar tetap 

membeli produk yaitu dengan cara mejual produk 

yang berkualitas, dengan demikian setiap usaha 

yang sedang dijalankan harus selalu mengevaluasi 

bagaimana kualitas produk yang dijual apakah 

sudah sesuai dengan kebutuhan dan keinginan 

konsumen atau belum, hal ini harus tersu dilakukan 

karena kualitas produk merupakan salah satu faktor 

yang sangat dipertimbangkan oleh konsumen 

dalam membeli produk. 
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Ekonomi Universitas Prima Indonesia Pengaruh 

Harga, Promosi, Dan Kualitas Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Indomie Pada Pt. 

Alamjaya Wirasentosa Kabanjahe Jurnal 

Manajemen Volume 7 Nomor 1 (2021) Januari – 

Juni 2021 p – ISSN : 2301-6256 e - ISSN : 2615-

1928 Nilai adjusted R Square adalah 56,7% ini 

berarti variable independent harga (X1), promosi 

(X2) dan kualitas produk (X3) dapat menjelaskan 

sebersar 56,7% terhadap variabel keputusan 

pembelian (Y). sedangkan sisanya sebesar 43,3% 

dijelaskan oleh faktor lain yang tidak termasuk 

dalam penelitian ini. Berdasarkan hasil analisis 

statistic secara persial menunjukan bahwa harga, 

promosi dan kualitas produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan uji F diketahui bahwa Fhitung 

(50.667) > Ftabel (2.69) dan tingkat 

signifikansinya.  adalah 0.000 <α (0.05). Artinya 

secara simultan menunjukan bahwa terdapat 

pengaruh yang signifikan antara harga, promosi, 

dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian. 

Rosida, Intisari Haryanti. Program Studi 

Manajemen, Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi, Kota 

Bima, Indonesia. Pengaruh Promosi Online dan 

Persepsi Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

(Studi Kasus Pada Nithalian Collection Bima) 

Journal of Business and Economics Research (JBE) 

Vol 1, No 2, June 2020, Hal. 150-160 ISSN 2716-

4128 (Media Online) Hasil dari penelitian ini 

menyimpulkan bahwa promosi online memiliki 

pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

secara parsial yang dibuktikan dengan nilai uji t 

sebesar 6,371 dan Sig 0,000. Sedangkan persepsi 

harga mempunyai pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian secara parsial dengan nilai uji 

t 4,348 dan Sig 0,000. Selanjutnya promosi online 

dan persepssi harga mempunyai pengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

pembelian secara simultan dengan nilai uji F 

sebesar 252,405 dan Sig 0,000. 

Yoeliastuti, Evalina Darlin, Eko Sugiyanto. 

Program Studi Administrasi Bisnis, Politeknik 

LP3I Jakarta. Pengaruh Citra Merek, Harga Dan 

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Melalui 

Aplikasi Penjualan Online Shopee Jurnal Lentera 

Bisnis Volume 10, Nomor 2, 2021 ISSN Cetak 

2252-9993, ISSN Online 2598-618X DOI: 

10.34127/jrlab.v10i2.425. Berdasarkan hasil 

pengolahan data yang dilakukan dengan pengujian 

simultan, ditemukan adanya pengaruh antara 

promosi, citra merek dan harga terhadap keputusan 

pembelian konsumen melalui aplikasi penjualan 

online shopee sebesar 38,2%. 
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Maryam Batubara, Purnama Ramadani 

Silalahi, Sri Aderafika Sani, Rima Rizki Syahputri, 

Vega Liana. Universitas Islam Negeri Sumatra 

Utara. Pengaruh Promosi, Kualitas Produk dan 

Harga terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 

Produk Scarlett Whitening: Studi Kasus pada 

Mahasiswi FEBI UIN Sumatera Utara Jurnal 

Ekonomi, Keuangan dan Bisnis Syariah Volume 4 

No 5 (2022) 1327-1342 P-ISSN 2656-2871 E-ISSN 

2656-4351 Promosi memiliiki dampak besar pada 

keputsan pembeliian, setidaknya sebagian. Kualitas 

produk memiliiki dampak besar pada keputusan 

pembeliian sebagian. Sebagian waktu, penetapan 

harga tidak berpengaruh pada keputusan 

pembeliian. Promosi, kualitas produk, dan harga 

semuanya berdampak besar pada keputusaan 

pembeliian mahasiswa UINSU untuk produk 

Scarlett Whitening. 

Helma Avivatul Yusna Universitas 

Bhinneka PGRI Tulungagung. Pengaruh Promosi 

Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Pada Masterpiece Blitar Jurnal Ilmiah Multi 

Disiplin Indonesia Vol 2 Special Issue 2 2022 E-

ISSN : 2809-1612, P-ISSN : 2809-1620. Secara 

parsial dapat dikatakan bahwa variabel promosi 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian secara parsial. Secara parsial 

dapat dikatakan bahwa variabel harga mempunyai 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian secara parsial. Secara parsial dapat 

dikatakan bahwa variabel promosi dan harga 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian secara parsial. 

Gabriel Aprilia, Christian Herdinata, dan 

Liestya Padmawidjaja Universitas Ciputra. 

Pengaruh Harga, Kualitas Produk Dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian Produk Graby 

Bites Jurnal Manajemen dan Start-Up Bisnis 

Volume 5, Nomor 6, Februari 2021: 449-457. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa harga, kualitas 

produk dan promosi memiliki rpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian dengan nilai 

signifikansi hasil uji t variabel harga 0,000, kualitas 

produk 0,000 dan promosi 0,001, semua nilai 

signifikansi berada pada angka < 0,05. Maka dapat 

di simpulkan bahwa variabel harga, kualitas produk 

dan promosi berpengaruh secara parsial terhadap 

variabel keputusan pembelian. 

Sharen G. Tulanggow, Tinneke M. Tumbel, 

Olivia Walangitan Jurusan Ilmu Administrasi, 

Program Studi Administrasi Bisnis Fakultas Ilmu 

Sosial dan Politik Universitas Sam Ratulangi. 

Pengaruh Promosi dan Harga Terhadap Keputusan 

Pada Pembelian PT. Shopee International 

Indonesia Di Kota Manado Jurnal Administrasi 

Bisnis (JAB) Vol. 9. No. 3, 2019 (p-ISSN 2338-

9605; e-2655-206X). Berdasarkan hasil yang 

diperoleh dari penelitian ini menunjukan 

pengaaruh promosi sebesar 52,9% dan pengaruh 

harga sebesar 40,3% dan pengaruh promosi san 

harga secara simultan yaitu sebesar 56,6% 

sedangkan sisanya 43,4% dijelaskan oleh variabel 

lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini yaitu 

produk, tempat, orang, proses, periklanan, bukti 

fisik. 

Eva Margareth Sarah, Wennita Tumanggor 

Program Studi Manajemen Universitas Sari 

Mutiara Indonesia. Pengaruh Promosi Dan 

Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada PT. 

Wahana Chemindo Jaya Medan Jurnal Ilmu 

Multidisiplin Volume 1 Nomor 3 (2021) ISSN : 

2798-7329 Penelitian ini menyimpulkan bahwa 

promosi dan harga mampu mempengaruhi 

keputusan pembelian pelanggan PT. Wahana 

Chemindo Jaya Medan sebesar 78,7%. 

 

3. METODE PENELITIAN 

a. Uji Instrumen Data 

Analisis data ini dilakukan setelah data 

diperoleh dari sampel melalui instrumen, dan 

akan digunakan untuk menjawab masalah 

dalam penelitian atau untuk menguji hipotesis 

yang diajukan. 

1) Uji Validitas 

Sugiyono (2019) menyatakan suatu skala 

atau instrumen pengukuran dapat dikatakan 

valid apabila alat ukur yang digunakan 

untuk mendapatkan data (mengukur) itu 

valid. Valid berarti instrumen tersebut dapat 

digunakan untuk mengukur apa saja yang 

diukur. Jika r-hitung > r-tabel maka 

instrument dikatakan valid. Jika r-hitung < 

r-tabel maka instrumen dikatakan tidak 

valid. Adapun rumus yang digunakan dalam 

melakukan pengujian ini  

 
2) Uji Reliabilitas 
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Uji reliabilitas menurut Susan Stainback 

(1998) dalam Sugiyono (2015:267-268) 

menyatakan bahwa reliabilitas berkenaan 

dengan derajad konsistensi dan stabilitas 

data atau temuan. Dalam pandangan 

positivistic (kuantitatif), suatu data 

dinyatakan reliabel apabila dua atau lebih 

peneliti dalam objek yang sama 

menghasilkan data yang sama, atau peneliti 

sama dalam waktu berbeda menghasilkan 

data yang sama, atau sekelompok data bila 

dipecah menjadi dua menunjukan data yang 

tidak berbeda. Rumus reliabilitas dalam 

penelitian ini menggunakan rumus metode 

chronbacht alpha 

 
 

b. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk menguji 

apakah model regresi dalam penelitian ini 

memiliki residual yang berdistribusi normal 

atau tidak. Indikator model regresi yang 

baik adalah memiliki data terdistribusi 

normal. 

2) Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinearitas digunakan untuk 

menguji apakah suatu model regresi 

penilitian terdapat korelasi antar variabel 

independen (bebas). 

3) Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk 

menguji apakah dalam model regresi terjadi 

ketidaksamaan varian dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain 

(Ghozali, 2018:120). 

4) Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi adalah hubungan antara 

residual satu observasi dengan residual 

observasi lainnya (Winarno, 2015:5.29). 

 

c. Analisis Regresi Linier 

1) Analisis Regresi Linier Sederhana 

Analisis regresi linear sederhana adalah 

regresi linear dimana variabel yang terlibat 

di dalamnya hanya dua, yaitu variabel 

terikat Y, dan satu variabel bebas X serta 

berpangkat satu. 

 
2) Analisis Regresi Linier Berganda 

Menurut Sugiyono (2017:275) analisis 

regresi linier berganda digunakan oleh 

peneliti, apabila peneliti meramalkan 

bagaimana naik turunnya keadaan variabel 

dependen (kriterium), bila dua atau lebih 

variabel independen sebagai faktor 

predictor dinaik turunkan nilainya 

(dimanipulasi). 

 
d. Uji Koefisien Korelasi 

Menurut Sugiyono (2018:286) korelasi parsial 

digunakan untuk analisis atau pengujian 

hipotesis apabila peneliti bermaksud untuk 

mengetahui pengaruh atau hubungan variabel 

independen dengan dependen, dimana salah 

satu variabel independennya dikendalikan 

(dibuat tetap). Perhitungan korelasi parsial 

dapat dilakukan dengan rumus sebagai berikut 

 
 

e. Analisis Koefisien Determinasi 

Dalam penelitian ini, analisis determinasi 

digunakan untuk mengetahui seberapa besar 

kemampuan variabel independen menerangkan 

variasi variabel dependen. Untuk mengetahui 

nilai dari koefisien determinasi, maka dalam 

penelitian ini menggunakan rumus sebagai 

berikut 

 
 

f. Uji Hipotesis 

1) Uji Regresi Parsial (Uji t) 

Uji statistik t digunakan untuk mengetahui 

seberapa jauh pengaruh satu variabel 

independen secara individual dalam 

menjelaskan variasi variabel dependen 

(Ghozali, 2017:22). Untuk mengetahui ada 

tidaknya pengaruh dari masing-masing 

variabel independen terhadap variabel 

dependen dapat dilakukan dengan cara 

sebagai berikut: 
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a) Jika nilai signifikan < 0,05 maka Ha 

diterima dan H0 ditolak, berarti variabel 

independen berpengaruh terhadap 

variabel dependen. 

b) Jika nilai signifikan > 0,05 maka Ha 

ditolak dan H0 diterima, berarti variable 

independen tidak berpengaruh terhadap 

variabel dependen 

2) Uji Simultan (Uji F) 

Uji F digunakan untuk menguji apakah 

model regresi dapat digunakan untuk 

memprediksi variabel dependen. Hipotesis 

akan diuji dengan menggunakan tingkat 

signifikansi (a) sebesar 5 persen atau 0.05.  

Kriteria penerimaan atau penolakan 

hipotesis akan didasarkan pada nilai 

probabilitas signifikansi. Jika nilai 

probabilitas signifikansi < 0.05, maka 

hipotesis diterima. Hal ini berarti model 

regresi dapat digunakan untuk memprediksi 

variabel independen. Jika nilai probabilitas 

signifikansi > 0.05, maka hipotesis ditolak. 

Hal ini berarti model regresi tidak dapat 

digunakan untuk memprediksi variabel 

dependen. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

a. Uji Validitas 

 
Berdasarkan tabel hasil uji validitas di atas 

diketahui bahwa, seluruh butir instrument 

variabel promosi (X1) menunjukan nilai 

rhitung>rtabel 0,176, maka instrument 

dikatakan valid, maka dapat disimpulkan 

bahwa, instrumen yang disebarkan sudah tepat 

dalam menjadi alat ukur penelitian. 

Hasil uji validitas variabel Kualitas Produk 

(X2) dapat penulis sajikan seperti pada tabel 

dibawah ini 

 
Berdasarkan tabel hasil uji validitas di atas 

diketahui bahwa, seluruh butir instrument 

variabel kualitas produk (X2) menunjukan nilai 

rhitung>rtabel 0,176, maka instrument 

dikatakan valid, maka dapat disimpulkan 

bahwa, instrument yang disebarkan sudah tepat 

dalam menjadi alat ukur penelitian. 

Hasil uji validitaas variabel Keputusan 

Pembelian (Y) dapat penulis sajikan seperti 

pada tabel dibawah ini : 
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Berdasarkan tabel hasi uji validitas di atas 

diketahui bahwa, seluruh butir instrument 

variabel Keputusan Pembelian (Y) menunjukan 

nilai rhitung>rtabel 0,176, maka instrument 

dikatakan valid, maka dapat disimpulkan 

bahwa, instrument yang disebarkan sudah tepat 

dalam menjadi alat ukur penelitian 

 

b. Uji Reliabilitas 

 
Berdasarkan tabel hasil uji reliabilitas di 

atas di ketahui bahwa, nilai Cronbach’s Alpha 

0,749 > 0,600, maka instrumen reliabel, maka 

dapat disimpulkan bahwa, instrumen yang 

disebarkan handal dan konsisten. 

Hasil uji reliabilitas variabel Kualitas 

Produk (X2) dapat penulis sajikan seperti pada 

tabel dibawah ini: 

 
Berdasarkan tabel hasil uji reliabilitas di 

atas di ketahui bahwa, nilai Cronbach’s Alpha 

0,811 > 0,600, maka instrumen reliabel, maka 

dapat disimpulkan bahwa, instrumen yang 

disebarkan handal dan konsisten. 

Hasil uji reliabilitas variabel Keputusan 

Pembelian (Y) dapat penulis sajikan seperti 

pada tabel dibawah ini: 

 
Berdasarkan tabel hasil uji reliabilitas di 

atas di ketahui bahwa, nilai Cronbach’s Alpha 

0,817 > 0,600, maka instrumen reliabel, maka 

dapat disimpulkan bahwa, instrumen yang 

disebarkan handal dan konsisten 

 

c. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

 
Berdasarkan hasil uji normalitas 

metode One Sample Kolmogorov Smirnov 

dengan pendekatan Monte carlo diketahui 

bahwa, nilai Monte Carlo Sig. (2-tailed) 

0,170 > 0,05, maka data berdistribusi 

normal 

 

2) Uji Multikolinearitas 

 
Berdasarkan tabel di atas dapat 

disimpulkan bahwa, tolerance lebih 0,240 

> 0.1 dan nilai Variance Inflation Factor 

(VIF) 4,168 < dari tidak terjadi 

multikolinieritas antar variabel bebas 

 

3) Uji Autokorelasi  

 
Berdasarkan di atas diketahui nilai 

durbin watson sebesar 1,742 jatuh pada 

rentang antara 1,550 – 2,460 maka dapat 

disimpulkan tidak ada autokorelasi pada 

model regresi 
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4) Uji Heteroskedastisitas  

 
Berdasarkan gambar di atas diketahui 

penyebaran data pada scatter plot tidak 

teratur dan tidak membentuk pola tertentu 

(naik turun, mengelompok menjadi satu) 

maka dapat disimpulkan tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

 

d. Uji Regresi Linier 

 
Berdasarkan tabel di atas diketahui 

persamaan regresi linear sederhana Y = a + b(x) 

adalah Y = -0,020 + 1,677(x1). Persamaan ini 

dapat disimpulkan bahwa, variabel Promosi 

(X1) mampu memprediksi pengaruh positif 

terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

 
Berdasarkan tabel di atas diketahui 

persamaan regresi linear sederhana Y = a + b(x) 

adalah Y = 0,002 + 0,893(x2). Persamaan ini 

dapat disimpulkan bahwa, variabel Kualitas 

Produk (X2) mampu memprediksi pengaruh 

positif terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

 
Berdasarkan tabel di atas diketahui 

persamaan regresi linear sederhana Y = a + b1x1 

+ b2x2 adalah Y = -0,016 + 1,248(x1) + 

0,278(x2). Persamaan ini dapat disimpulkan 

bahwa, variabel Promosi (X1) dan Kualitas 

Produk (X2) mampu memprediksi pengaruh 

positif terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

 

e. Analisis Koefisien Korelasi  

 
Berdasarkan tabel di atas diketahui 

bahwa, nilai koefisien korelasi Rx1y = 0,906 

berada pada rentang 0,800 s/d 1,000 dengan 

tingkat hubungan Sangat kuat, maka dapat 

disimpulkan Promosi (X1) memiliki tingat 

hubungan sangat kuat Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

 
Berdasarkan tabel di atas diketahui 

bahwa, nilai koefisien korelasi Rx1y = 0,854 

berada pada rentang 0,800 s/d 1,000 dengan 

tingkat hubungan Sangat kuat, maka dapat 

disimpulkan Kualitas Produk (X2) memiliki 

tingat hubungan sangat kuat Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). 
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Berdasarkan tabel di atas diketahui 

bahwa, nilai koefisien korelasi Rx12y = 0,916 

berada pada rentang 0,800 s/d 1,000 dengan 

tingkat hubungan Sangat kuat, maka dapat 

disimpulkan Promosi (X1) Dan Kualitas Produk 

(X2) memiliki tingat hubungan sangat kuat 

Terhadap Keputusan Pembelian (Y).. 

 

f. Uji Koefisien Determinasi 

 
 Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa, 

nilai koefisien determinasi R Square = 0,821 

atau 82,1% maka dapat disimpulkan kontribusi 

Promosi (X1) Terhadap Keputusan Pembelian 

(Y) sebesar 82,1% dan sisanya 17,9% 

dipengaruhi oleh faktor lain. 

 
Berdasarkan tabel di atas diketahui 

bahwa, nilai koefisien determinasi R Square = 

0,729 atau 72,9% maka dapat disimpulkan 

kontribusi Kualitas Produk (X2) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) sebesar 72,9% dan 

sisanya 27,1% dipengaruhi oleh faktor lain. 

 
Berdasarkan tabel di atas diketahui 

bahwa, nilai koefisien determinasi R Square = 

0,838 atau 83,8% maka dapat disimpulkan 

kontribusi Promosi (X1) dan Kualitas Produk 

(X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

sebesar 83,8% dan sisanya 16,2% dipengaruhi 

oleh faktor lain. 

 

g. Uji Hipotesis 

 
Berdasarkan tabel di atas diketahui nilai t 

hitung 23,783 > t tabel 1,976, dan atau nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05 maka H0 ditolak dan 

Ha diterima. Hasil ini dapat disimpulkan bahwa, 

Terdapat Pengaruh Parsial Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Aksesoris Handphone 

pada Hezal Cellular di Kota Tangerang 

 
Berdasarkan tabel di atas diketahui nilai t 

hitung 18,198 > t tabel 1,976, dan atau nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05 maka H0 ditolak dan 

Ha diterima. Hasil ini dapat disimpulkan bahwa, 

Terdapat Pengaruh Parsial Kualitas Produk 

Terhadap Keputusan Pembelian Aksesoris 

Handphone pada Hezal Cellular di Kota 

Tangerang. 
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Berdasarkan tabel di atas diketahui nilai 

F hitung 316,339 > F tabel 3,070, dan atau nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05 maka H0 ditolak dan 

Ha diterima. Hasil ini dapat disimpulkan bahwa, 

Terdapat Pengaruh Simultan Promosi dan 

Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Aksesoris Handphone pada Hezal 

Cellular di Kota Tangerang 

 

5. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil pengujian dengan analisa 

statistik maka kesimpulan dari penelitian ini dapat 

penulis uraikan sebagai berikut :  

a. Hasil penelitian menunjukan Terdapat 

Pengaruh Parsial Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Aksesoris Handphone 

pada Hezal Cellular di Kota Tangerang, 

dengan t hitung 23,783 > t tabel 1,976, dan 

atau nilai signifikansi 0,000 < 0,05 maka H0 

ditolak dan Ha diterima. Hasil koefisien 

determinasi R Square = 0,821 atau 82,1% 

maka dapat disimpulkan kontribusi Promosi 

(X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

sebesar 82,1% dan sisanya 17,9% dipengaruhi 

oleh faktor lain. 

b. Hasil penelitian menunjukan Terdapat 

Pengaruh Parsial Kualitas Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian Aksesoris Handphone 

pada Hezal Cellular di Kota Tangerang, 

dengan nilai t hitung 18,198 > t tabel 1,976, 

dan atau nilai signifikansi 0,000 < 0,05 maka 

H0 ditolak dan Ha diterima. Hasil koefisien 

determinasi R Square = 0,729 atau 72,9% 

maka dapat disimpulkan kontribusi Kualitas 

Produk (X2) Terhadap Keputusan Pembelian 

(Y) sebesar 72,9% dan sisanya 27,1% 

dipengaruhi oleh faktor lain. 

c. Hasil penelitian menunjukan Terdapat 

Pengaruh Simultan Promosi dan Kualitas 

Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Aksesoris Handphone pada Hezal Cellular di 

Kota Tangerang, dengan nilai F hitung 

316,339 > F tabel 3,070, dan atau nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05 maka H0 ditolak dan 

Ha diterima. Sedangkan Hasil koefisien 

determinasi R Square = 0,838 atau 83,8% 

maka dapat disimpulkan kontribusi Promosi 

(X1) dan Kualitas Produk (X1) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) sebesar 83,8% dan 

sisanya 16,2% dipengaruhi oleh faktor lain. 
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