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ABSTRACT 

Thisi researchi aimsi toi determinei thei influencei ofi promotioni andi producti qualityi oni purchasingi 

decisionsi ati SQi Marti Batui Ceper,i Tangerangi City.i Thei researchi methodologyi usedi usesi thei 

associativei method.i Thei populationi ini thisi studyi werei alli customersi ati SQi Marti Batui Ceper,i 

Tangerangi Cityi withi ai samplei sizei ofi 99i respondents.i Thei datai analysisi methodi usesi simplei lineari 

regression,i multiplei lineari regression,i correlationi coefficient,i coefficienti ofi determination,i partiali 

ti testi andi simultaneousi Fi test.i Thei resultsi ofi thei researchi showi that:i Therei isi ani influencei ofi 

promotioni oni purchasingi decisionsi ati SQi Marti Batui Ceper,i Tangerangi City,i wherei thei tvaluei 

obtainedi >i ttablei (5.424i >i 1.985)i andi sigi <i 0.05i (0.000i <i 0.05).i Therei isi ani influencei ofi producti 

qualityi oni purchasingi decisionsi ati SQi Marti Batui Ceper,i Tangerangi City,i wherei thei tvaluei obtainedi 

>i ttablei (4.241i >i 1.985)i andi sigi <i 0.05i (0.000i <i 0.05).i Therei isi ai simultaneousi influencei ofi 

promotioni andi producti qualityi oni purchasingi decisionsi ati SQi Marti Batui Ceper,i Tangerangi City,i 

wherei thei valuesi obtainedi arei Fvaluei >i Ftablei (15.332i >i 3.091)i andi sigi <i 0.05i (0.000i <i 0.05). 

Keywords: Promotion, Product Quality, Purchasing Decisions. 
 

ABSTRAK 
Penelitiani inii bertujuani untuki mengetahuii pengaruhi Promosii dani Kualitasi Produki Terhadapi 

Keputusani Pembeliani dii SQi Marti Batui Ceperi Kotai Tangerang.i Metodologii penelitiani yangi 

digunakani menggunakani metodei Asosiatif.i Populasii dalami penelitiani inii adalahi seluruhi 

pelanggani dii SQi Marti Batui Ceperi Kotai Tangerangi dengani jumlahi sampeli sebanyaki 99i orangi 

responden.i Metodei analisisi datai menggunakani ujii regresii linieri sederhana,i regresii linieri berganda,i 

koefisieni korelasi,i koefisieni determinasi,i ujii Ti parsiali dani ujii Fi simultan.i Hasili penelitiani 

menunjukkani bahwa:i Terdapati pengaruhi promosii terhadapi keputusani pembeliani dii SQi Marti Batui 

Ceperi Kotai Tangerangi dimanai diperolehi nilaii thitungi >i ttabeli (5,424i >i 1,985)i dani sigi <i 0,05i (0,000i <i 

0,05).i Terdapati pengaruhi kualitasi produki terhadapi keputusani pembeliani dii SQi Marti Batui Ceperi 

Kotai Tangerangi dimanai diperolehi nilaii thitungi >i ttabeli (4,241i >i 1,985)i dani sigi <i 0,05i (0,000i <i 0,05).i 

Terdapati pengaruhi promosii dani kualitasi produki secarai simultani terhadapi keputusani pembeliani dii 

SQi Marti Batui Ceperi Kotai Tangerangi dimanai diperolehi nilaii Fhitungi >i Ftabeli (15,332i >i 3,091)i dani sigi 

<i 0,05i (0,000i <i 0,05). 

Kata Kunci:Promosi, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian.;  
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1. PENDAHULUAN 
 Duniai bisnisi yangi tengahi terjadii 

sekarangi inii beradai dalami situasii yangi serbai 

tidaki menentui dani suliti sekalii untuki 

diprediksii dalami menghadapii tantangan.i 

Secarai internal,i organisasii menghadapii 

masalahi produktivitas,i mutu,i biaya,i waktu,i 

pelayanan,i keselamatan,i lingkungani dani 

perilakui pekerjai yangi semakini hatii semakini 

berat.i Sementarai secarai eksternal,i organisasii 

mendapati tekanani harii semakini berat.i 

Sementarai secarai eksternal,i organisasii 

mendapati tekanani bertubi-tubii darii berbagaii 

penjurui antarai laini darii pelanggan,i pemasok,i 

competitor,i lembagai swadayai masyarakat,i 

pemerintahi dani berbagaii macami perubahani 

yangi tidaki terduga. 

 Bisnisi retaili moderni inii semakini 

berkembangi hampiri diseluruhi wilayahi 

Indonesiai sepertii supermarketi dani 

minimarketi yangi bisai ditemukani dii sekitari 

kita.i Hali inii terjadii karenai perilakui ataui 

kebiasaaani masyarakati yangi dului berbelanjai 

dipasari tradisionali namuni sekarangi lebihi 

seringi berbelanjai dii supermarketi ataui 

minimarketi yangi lebihi praktisi dani nyaman.i 

Fenomenai inii langsungi dimanfaatkani olehi 

setiapi produseni lainnyai untuki membuati 

toko-tokoi retaili sepertii minimarketi dani 

lainnyai untuki menariki perhatiani dani minati 

konsumen. 

Keputusan pembelian merupakan prilaku 

atau tindakan seseorang untuk  

membeli atau menggunakan suatui produk.i 

Menuruti Kotleri dani Kelleri (2016:115)i 

mengatakani bahwai keputusani pembeliani 

ialahi suatui tindakani ataui perilakui i konsumeni 

jadii ataui tidaknyai melakukani suatui 

pembeliani ataui transaksi,i banyaki i tidaknyai 

jumlahi konsumeni dalami mengambili 

keputusani menjadii salahi satui i penentui 

tercapaii ataui tidaknyai tujuani perusahaan. 

Berikut ini adalah data penjualan SQ Mart 

Batu Ceper Kota Tangerang Tahun 2021 – 

2024. 

Tabel 1. 1 

Data Penjualan SQ Mart Batu Ceper 

Kota Tangerang Tahun 2021-2024 

Tahu

n 

Target 

(Rp) 

Penju

alan 

(Rp) 

Persen

tase 

(%) 

Ketera

ngan 

2021 
128.21

7.342 

136.24

0.000 
106% 

Tercap

ai 

2022 
156.69

0.850 

121.54

0.000 
78% 

Tidak 

Tercap

ai 

2023 
192.22

1.295 

164.23

2.000 
85% 

Tidak 

Tercap

ai 

2024 
195.20

9.259 

156.16

7.407 
80% 

Tidak 

Tercap

ai 

Sumber : SQ Mart Batu Ceper Kota Tangerang (2024) 

 

 Berdasarkan dari tabel 1.1 diatas 

bahwa tingkat hasil realisasi pendapatan 

penjualan dari tahun 2021-2024 di SQ Mart 

mengalami fluktuatif. Pada tahun 2021 

penjualan produk menghasilkan sebesar 

106% (mencapai target), pada tahun 2022 

penjualan produk mengalami penurunan 

menjadi sebesar 78% (tidak mencapai target), 

pada tahun 2023 penjualan produk 

mengalami penurunan menjadi sebesar 85% 

(tidak mencapai target), Pada tahun 2024 

mengalami penurunan yang cukup signifikan 

yaitu sebesar 80% (tidak mencapai target) . 

Hal ini mengindikasikan bahwa penjualan 

SQ Mart pada realisasi pendapatan penjualan 

terjadi penurunan, dan tidak memenuhi target 

dalam penjualan yang telah ditentukan. 

Selain itu adapun data yang di dapatkan 

selain data penjualan, yaitu data konsumen. 

 Berikut adalah data konsumen SQ 

Mart Batu Ceper Kota Tangerang pada tahun 

2021 – 2024 sebagai berikut: 

Tabel 1. 2 

Data Konsumen SQ Mart Batu Ceper 

Kota Tangerang 2021 – 2024 

No Tahun Jumlah Konsumen 

1 2021 7.522 

2 2022 3.970 

3 2023 4.361 

4 2024 3.194 

Total 19.047 
Sumber : SQ Mart Batu Ceper Kota Tangerang (2025) 
 Keputusan Pembelian di pengaruhi 

oleh banyak faktor salah satunya adalah 

promosi. Sebagai salah satu konsep bauran 
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pemasaran yang penting yaitu bagaimana 

cara melakukan promosi, dengan 

menawarkan beberapa promosi yang dapat 

menarik perhatian konsumen. 

 Menurut Tjiptono (2015: 209-210) 

Promosii adalahi suatui bentuki komunikasii 

pemasarani yangi merupakani aktivitasi 

pemasarani yangi berusahai menyebarkani 

informasi,i i mempengaruhi/i membujuk,i dani 

/ataui meningkatkani pasari sasarani atasi 

perusahaani i dani produknyai agari bersediai 

menerima,i membeli,i dani loyali padai produki 

yangi ditawarkani perusahaani yangi 

bersangkutan. Suatu keharusan bagi 

perusahaan melaksanakan promosi dengan 

strategi yang tepat agar dapat memenuhi 

sasaran yang efektif.  Berikut ini adalah jenis 

promosi yang dilakukan oleh SQ Mart Batu 

Ceper Kota Tangerang sebagai berikut: 

 

2. METODELOGI PENELITIAN 
2.1 Jenis Penelitian 

 Jenisi penelitiani inii menggunakani 

metodei asosiatif.i Menuruti Sugiyonoi (2020)i 

Penelitiani asosiatifi merupakani penelitiani 

yangi bertujuani untuki mengetahuii hubungani 

antarai duai variabeli ataui lebih.i Dengani 

penelitiani inii makai akani dapati dibanguni 

suatui teorii yangi dapati berfungsii untuki 

menjelaskan,i meramalkani dani mengontroli 

suatui gejala”.i Penelitiani inii dimaksudkani 

untuki mengujii hipotesisi dengani 

menggunakani perhitungani statistik.i Dalami 

penelitiani inii yangi digunakani adalahi 

pendekatani kuantitatif.i Pendekatani 

kuantitatifi menekankani padai makna,i 

penalaran,i definisi,i situasii tertentui (dalami 

konteksi tertentu),i lebihi banyaki menelitii hal-

hali yangi berhubungani dengani kehidupani 

sehari-hari.i Sugiyonoi (2020)i Metodei 

kuantitatifi adalahi metodei penelitiani 

berlandaskani filosofii positivisme,i 

menggunakani instrumeni untuki 

mengumpulkani datai numerik,i dianalisisi 

statistiki untuki mengujii hipotesis 

2.2 Populasi dan Sampel 

2.2.1 Populasi 

 Menuruti Sugiyonoi (2021)i 

berpendapati “Populasii adalahi wilayahi 

generalisasii yangi terdirii atas:i objek/subjeki 

yangi mempunyaii kuantitasi dani karakteristiki 

tertentui yangi ditetapkani olehi penelitii untuki 

dipelajarii dani kemudiani ditariki 

kesimpulannya”.i Sedangkani menuruti 

Arikuntoi (2020)i menyampaikani bahwai 

“populasii adalahi keseluruhani subjeki 

penelitian”.i Darii pengertiani dii atasi dapati 

disimpulkani bahwai populasii adalahi 

keseluruhani karakteristiki ataui sifati subjeki 

ataui objeki yangi dapati ditariki sebagaii sampel.i 

Populasii dalami penelitiani inii adalahi seluruhi 

jumlahi konsumeni padai SQi Marti Batui Ceperi 

Kotai Tangerangi darii tahuni 2021i sampaii 

dengani 2024i yangi berjumlahi 19.047i 

konsumen. 

2.2.2 Sampel 

 Menuruti Sugiyonoi (2021)i Sampeli 

adalahi bagiani darii jumlahi dani karakteristiki 

yangi dimilikii olehi populasii tersebut.i 

Sedangkani menuruti Arikuntoi (2020:131)i 

berpendapati sampeli adalahi sebagiani ataui 

wakili populasii yangi diteliti.i Sedangkani 

menuruti Sugiyonoi (2019:215)i berpendapati 

“Sampeli adalahi sebagiani ataui wakili darii 

populasii yangi diteliti.i Lebihi lanjuti menuruti 

Sugiyonoi (2019)i “Tekniki samplingi adalahi 

tekniki pengambilani sampeli darii populasii 

yangi akani digunakani untuki memperolehi 

datai yangi representatif”.i  

Dalami penelitiani inii menggunakani 

probabilityi sampling.i Menuruti Sugiyonoi 

(2019)i “Probabilityi samplingi adalahi tekniki 

pengambilani sampeli yangi memberikani 

peluangi yangi samai bagii setiapi unsuri 

(anggota)i populasii untuki dipilihi menjadii 

sampel”. 

2.2.3 Ujiii Asumsiii Klasik 

 Ujiii asumsiii klasikii merupakanii 

persyaratanii statistikii yangii harusii dilakukanii 

padaii analisiii regresiii linierii bergandaii yangii 

berbasisii Ordinaryii Lestii Sqareii (OLS).ii 

Dalami OLSi hanyai terdapati satui variabeli 

dependen,i sedangkani untuki variabeli 

Independeni berjumlahi lebihi darii satu.i 

Menuruti Ghozalii (2020:159)i Ujii asumsii 

klasiki dilakukani sebelumi analisisi regresii 

agari modeli regresii memenuhii asumsi.i Jikai 

asumsii dilanggar,i makai estimasii parameteri 
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menjadii bias.i Untuki menentukani ketepatani 

Modeli perlui dilakukani pengujiani asumsii 

klasiki yaitu,i ujii normalitas,i ujii 

multikolinieritasi dani ujii heteroskodastisitas. 

1. Ujii Normalitas 

 Menuruti Sugiyonoi (2020),i Ujii 

normalitasi bertujuani untuki mengetahuii 

apakahi dalami modeli regresi,i variabeli 

pengganggui ataui residuali memilikii distribusii 

normal.i Nilaii residuali dikatakani 

berdistribusii normali jikai nilaii residuali 

terstandarisasii tersebuti sebagiani besari 

mendekatii nilaii rata-ratanya.i Ujii normalitasi 

yangi digunakani adalahi ujii Onei Samplei 

Kolmogorov-Smirnovi testi dani Probabilityi Ploti 

dengani rumusi sebagaii berikuti (Sugiyono,i 

2017:257): 

KD :1,36
n1 +n2

n1.n2
 

KD =i Jumlahi Kolmogorov-Smirnovi yangi 

dicarii  

n1
i  =i Jumlahi Sampeli yangi diperolehi  

n2
i  =i Jumlahi Sampeli yangi diharapkan 

Datai dikatakani normal,i apabilai nilaii 

signifikani (P>0,05).i Sebaliknya,i apabilai 

nilaii signifikani (P<0,05),i makai datai 

dikatakani tidaki normal. 

2. Ujii Multikolinearitas 

 Menuruti Sugiyonoi (2020),i “Ujii 

multikolinearitasi dilakukani untuki 

mengetahuii apakahi antari variabeli 

independeni dalami modeli regresii salingi 

berhubungani secarai linear”.i Modeli regresii 

yangi baiki seharusnyai tidaki terjadii korelasii dii 

antarai variabeli Independen.i Jikai variabeli 

Independeni salingi berkorelasi,i makai 

variabel-variabeli inii tidaki ortogonal.i 

Variabeli ortogonali adalahi variabeli 

Independeni yangi nilaii korelasii antari sesamai 

variabeli Independeni samai dengani nol.i 

Adapuni untuki mendeteksii adai tidaknyai 

multikolineritasi dalami Modeli regresii dapati 

dilihati darii tolerancei valuei ataui Variancei 

Inflationi Factori (VIF)i dengani rumusi sebagaii 

berikut: 

Untuki mendeteksii adai ataui tidaknyai gejalai 

multikolienaritasi sebagaii berikut: 

a. Besarnyai variabeli Inflationi Factor/VIFi 

pedomani suatui Modeli regresii yangi bebasi 

Multikolinearitasi yaitui nilaii VIFi <i 10. 

b. Besarnyai Tolerancei pedomani suatui 

Modeli regresii yangi bebasi 

Multikolinearitasi yaitui nilaii Tolerancei <i 

0,1. 

3. Ujii Heteroskedastisitas 

 Menuruti Ghozalii (2020),i Tujuani ujii 

heteroskedastisitasi adalahi untuki mengetahuii 

apakahi dalami modeli regressii terjadii 

ketidaksamaani variansi darii residuali satui 

pengamatani kei pengamatani yangi lain.i Modeli 

regresii yangi baiki adalahi yangi 

homoskesdastisitas,i yaknii variancei darii 

residuali satui pengamatani kei pengamatani laini 

bersifati tetapi untuki mendiktesikannyai ataui 

dengani carai melihati grafiki perhitungani 

antarai nilaii prediksii variabeli tingkati (zpred)i 

dengani residuali (Sresid).i Rumusi yangi 

digunakani sebagaii berikut: 

Lni =i (Ɛi²)i =i βοi +i Lnxii +i µi 
Ln  =i Regresi 

Ɛi²  =i Kuadrati nilaii undstandarizedi 

residuali darii ujii regresi 

Βο  =i Konstantai regresi 

Lnxi =i konstantai regresii variabeli 

Independen 

µi  =i Residuali tes 

 

3. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

3.1 Hasili Penelitian 

3.1.1 Analisisi Deskriptif 

 Karakteristiki respondeni dalami 

penelitiani inii penulisi bagii dalami 4i (empat)i 

ketegori,i yaitui karakteristiki respondeni 

berdasarkani jenisi kelamin,i usia,i pendidikani 

dani pekerjaan.i Adapuni latari belakangi 

tersebuti dijabarkani padai karakteristiki 

dibawahi ini. 

1. Karakteristiki Respondeni Berdasarkani 

Jenisi Kelamin 

 Identitasi respondeni berikuti inii 

disajikani padai tabeli frekuensii berdasarkani 

jenisi kelamini respondeni sebagaii berik 

Tabel 4. 1 

Karakteristik Responden Berdasarkan 

Jenis Kelamin 
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Jenis Kelamin 

 

Frequ

ency 

Perce

nt 

Valid 

Percent 

Cumulat

ive 

Percent 

Va

lid 

Laki - 

Laki 

63 63,6 63,6 63,6 

Perem

puan 

36 36,4 36,4 100,0 

Total 99 100,

0 

100,0 
 

Sumber : Hasil Olahan Data SPSS 24 (2025)  
 Berdasarkan tabel 4.1, maka dapat di 

lihat bahwa dalam penelitian ini jenis 

kelamin laki laki sebanyak 63 orang atau 

63%, sedangkan responden Perempuan 36 

orang atau 36% persen. 

2. Karakteristik Responden Berdasarkan 

Usia 

 Identitas responden berikut ini 

disajikan pada tabel frekuensi berdasarkan 

usia responden sebagai berikut: 

Tabel 4. 2 

Karakteristik Responden Berdasarkan 

Usia 

Usia 

 

Frequ

ency 

Perc

ent 

Valid 

Percent 

Cumula

tive 

Percent 

Va

lid 

< 20 

Tahun 

10 10,1 10,1 10,1 

20 > 30 

Tahun 

72 72,7 72,7 82,8 

31 > 40 

Tahun 

9 9,1 9,1 91,9 

> 40 

Tahun 

8 8,1 8,1 100,0 

Total 99 100,

0 

100,0 
 

Sumber : Hasil Olahan Data SPSS 24 (2025)  
 Berdasarkan data pada tabel 4.2, 

Responden yang berusia dari < 20 Tahun 

sebanyak 10 orang atau 10%, Sedangkan 

Usia 20 s/d 30 Tahun sebanyak 72 orang atau 

72%, lalu 31 s/d 40 Tahun sebanyak 9 orang 

atau 9% dan yang berusia > 40 Tahun 

sebanyak 8 orang atau 8% 

3.1.2 Pengujiani Asumsii Klasik 

 Ujii asumsii klasiki digunakani untuki 

mengeahuii ketepatani data,i ataui keberartiani 

hubungani antarai variabeli independeni dengani 

variabeli dependeni sehinggai hasili analisisi 

dapati diinterpretasikani dengani lebihi akurat,i 

efeisien,i dani terhindari darii kelemahani 

kelemahani yangi terjadii karenai masihi adanyai 

gejalai gejalaasumsii klasiki ataui layaki ataui 

tidaki datai yangi dipakaii tidaki dilanjutkani 

sebagaii datai penelitian.i Pengujiani dilakukani 

dengani menggunakani programi Statisticali 

Packagei fori Sociali Sciencei (SPSS)i fori 

windowi versii 24.i Dalami penelitiani inii ujii 

asumsii klasiki yangi dilakukani terdirii darii ujii 

normalitas,i ujii multikolinearitasi dani ujii 

heteroskedasitas. 

1. Ujii Normalitas 

 Ujii Normalitasi digunakani untuki 

mengujii apakahi dalami modeli 

regresi,variabeli dependeni dani variabeli 

independeni berdistribusii normali ataui 

berdistribusii tidaki normal.i Modeli regresii 

yangi baiki adalahi modeli regresii yangi 

memilikii distribusii normali ataui mendekatii 

normal,i seinggai layaki dilakukani pengujiani 

secarai statistik. 

 Ujii Normalitasi dalami penelitiani inii 

menggunakani Kolmogorovi Smirnovi tesi 

degani membandingkani antarai nilaii 

signifikasii dengani 0,050i dengani ketentuani 

sebagaii berikut: 

a. Jikai significancy>0,050,i makai datai 

dinyatakani normal 

b. Jikai significancy<0,050,i makai datai 

dinyatakani tidaki normal 

Tabel 4. 3 

Hasil Uji Normalitas dengan 

Kolmogorov-Smirnov Test 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstan

dardize

d 

Residu

al 

N 99 

Normal 

Parametersa,b 

Mean ,00000

00 

Std. Deviation 5,6470

8908 

Most 

Extreme 

Differences 

Absolute ,092 

Positive ,092 

Negative -,061 

Test Statistic ,092 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,038c 

Sig. ,346d 
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Monte Carlo 

Sig. (2-tailed) 

99% 

Confidence 

Interval 

Lower 

Bound 

,334 

Upper 

Bound 

,358 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. Based on 10000 sampled tables with starting 

seed 2000000. 

Sumber : Hasil Olahan Data SPSS 24 (2025)  

Berdasarkani padai tabeli 4.13i diatasi 

makai dapati diketahuii bahwai nilaii Montei 

Carloi Sig.(2-tailed)i sebesari 0,346i >i 0,050i 

makai dapati dinyatakani bahwai asumsii 

distribusii persamaani padai ujii inii adalahi 

normal. 

2. Ujii Multikolinearitas 

 Menurutii Ghozaliii (2020:82),ii “ujiii 

multikolinearitasii bertujuanii untukii mengujiii 

apakahii Modelii regresiii ditemukanii adanyaii 

korelasiii antarii variabelii bebasii 

(Independen)”.ii Modelii regresiii yangii baikii 

seharusnyaii tidakii terjadiii korelasiii diii antaraii 

variabelii Independen.ii Jikaii variabelii 

Independenii salingii berkorelasi,ii makaii 

variabel-variabelii iniii tidakii ortogonal.ii 

Variabelii ortogonalii adalahii variabelii 

Independenii yangii nilaiii korelasiii antarii 

sesamaii variabelii Independenii samaii denganii 

nol.ii Untukii mendeteksiii adaii atauii tidaknyaii 

gejalaii multiolienaritasii sebagaiii berikuti: 

a. Besarnyai variabeli Inflationi Factor/VIFi 

pedomani suatui Modeli regresii yangi bebasi 

Multikolinearitasi yaitui nilaii VIFi <i 10. 

b. Besarnyai Tolerancei pedomani suatui 

Modeli regresii yangi bebasi 

Multikolinearitasi yaitui nilaii Tolerancei <i 

0,1. 

 Hasili pengujiani multikolinieritasi 

mengunakani Statisticali Packagei fori Sociali 

Sciencei (SPSS)i fori windowi versii 24.i Sebagaii 

berikut: 

Tabel 4. 4 

Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstanda

rdized 

Coefficie

nts 

Standar

dized 

Coeffici

ents t 

Si

g. 

Collinearit

y Statistics 

B 

Std. 

Err

or Beta 

Toler

ance 

VI

F 

1 (Cons

tant) 

13,

555 

2,9

99  

4,5

20 

,0

0

0 

  

Prom

osi 

,43

0 

,13

1 

,395 3,2

94 

,0

0

1 

,550 1,8

19 

Kualit

as 

Produ

k 

,14

7 

,13

4 

,131 1,0

91 

,2

7

8 

,550 1,8

19 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Hasil Olahan Data SPSS 24 (2025)  

 Berdasarkani tabeli 4.14i hasili 

pengujiani multikolinearitasi dii perolehi nilaii 

tolerancei variabeli promosii dani kualitasi 

produki sebesari 0.550i nilaii tersebuti kurangi 

darii 1,i dani nilaii Variancei Inflationi Factori 

(VIF)i variabeli promosii dani kualitasi produki 

sebesari 1,819i nilaii tersebuti kurangi darii 10.i 

Dengani demikiani modeli regresii inii 

dinyatakani tidaki adai gangguani 

multikolinearitas. 

3. Ujii Heteroskedastisitas 

 Pengujiani heteroskedastisitasi 

dimaksudkani untuki mengujii apakahi dalami 

sebuahi modeli regresii terjadii ketidaksamaani 

variani residual.i Salahi satui carai mendeteksii 

adai tidaknyai heteroskedastisitasi adalahi 

dengani ujii Glejseri dimanai hasili ujii inii dapati 

dilihati apakahi modeli regresii terjadii 

ketidaksamaani variani darii suatui residuali 

pengamatani kei pengamatani lain. 

 Adapuni ketentuani terjadii dani tidaki 

terjadii gangguani heteroskedastisitasi adalahi 

sebagaii berikut: 

a. Jikai variabeli independeni signfikani secarai 

statistiki memilikii signifikasii (Sig.)<0,05,i 

makai terjadii gangguani 

heteroskedastisitas. 

b. Jikai variabeli indipendeni tidaki signifikani 

secarai statistiki memilikii nilaii signifikansii 

(Sig.)>0,05,i makai tidaki terjadii gangguani 

heteroskedastisitas. 

Adapuni hasili Ujii Heteroskedastisitasi adalahi 

sebagaii berikut: 

Tabel 4. 5 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Coefficientsa 
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Model 

Unstandardiz

ed 

Coefficients 

Standardiz

ed 

Coefficient

s 

t 

Sig

. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constan

t) 

1,019 1,625 
 

,628 ,53

2 

Promosi ,079 ,071 ,150 1,12

0 

,26

6 

Kualitas 

Produk 

,055 ,073 ,101 ,753 ,45

3 

a. Dependent Variable: RES2 

Sumber : Hasil Olahan Data SPSS 24 (2025)  

 Berdasarkani tabeli 4.15i tersebuti 

nampaki bahwai semuai variabeli bebasi 

menunjukkani hasili yangi signifikan,i karenai 

nilaii signifikani variabeli promosii dani kualitasi 

produki lebihi darii 0,05i sehinggai dapati 

disimpulkani bahwai semuai variabeli bebasi 

tersebuti tidaki terjadii heteroskedastisitas.i 

Carai laini untuki mengujii heteroskedastisitasi 

yaitui dengani melihati grafiki Scatterplot.i 

Adapuni ketentuani bilai tidaki terjadii gejalai 

heteroskedastisitasi yaitu: 

a. Titik-titiki datai penyebari diatasi dani 

dibawahi ataui dii sekitari angkai 0.i  

b. Titik-titiki mengumpuli hanyai dii atasi ataui 

dii bawahi saja.i  

c. Penyebarani titik-titiki datai tidaki bolehi 

membentuki polai bergelombangi melebari 

kemudiani menyempiti dani melebari 

kembali.i  

d. Penyebarani titik-titiki datai tidaki berpola. 

3.1.3 Ujii Hipotesis 

1. Ujii Hipotesisi Secarai Parsiali (Ujii t) 

 Pengujiani hipotesisi variabeli Promosii 

(X1)i dani Kualitasi Produki (X2)i terhadapi 

Keputusani Pembeliani (Y)i dilakukani dengani 

ujii ti (ujii secarai parsial).i Dalami penelitiani inii 

digunakani kriteriai signifikansii 5%i (0,05)i 

dengani carai membandingkani antarai nilaii 

tabeli ti hitungi dengani ti tabeli yaitui dengani kriteriai 

sebagaii berikut: 

a. Jikai nilaii ti hitungi <i ti tabeli :i berartii H0i 

diterimai dani H1i ditolak. 

b. Jikai nilaii ti hitungi >i ti tabeli :i berartii H0i ditolaki 

dani H1i diterima. 

 Adapuni untuki menentukani besarnyai 

nilaii ti tabeli dicarii dengani menggunakani rumusi 

sebagaii berikut: 

ti tabel =i tα.dfi (Tarafi Alphai xi Degreei ofi 

Freedom) 

α =i Tarifi nyatai 5% 

df =i (n-2),i makai diperolehi (99-2)i =i 97,i 

makai ti tabeli =i 1,985 

Kriteriai dikatakani signifikansii jikai nilaii ti 

hitungi >i ti tabeli ataui signifikansii <i 0,05 

1. Pengaruhi Promosii (X1)i Terhadapi 

Keputusani Pembeliani (Y) 

 Hasili ujii Hipotesisi Parsiali variabeli 

Promosii (X1)i terhadapi Keputusani Pembeliani 

(Y)i dapati dilihati sebagaii berikut: 

Tabel 4. 6 

Hasil Uji t Parsial (X1) Terhadap (Y) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardiz

ed 

Coefficients 

Standardiz

ed 

Coefficient

s 

t 

Sig

. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constan

t) 

15,06

9 

2,661 
 

5,66

3 

,00

0 

Promosi ,525 ,097 ,482 5,42

4 

,00

0 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Hasil Olahan Data SPSS 24 (2025)  

 Berdasarkani tabeli 4.26i tersebuti dapati 

diketahuii bahwai nilaii ti hitungi 5,424i >i ti tabeli 

1,985i dengani tingkati signifikani 0,000i <i 0,05i 

makai H01i ditolaki dani Ha1i diterimai 

menandakani bahwai terdapati pengaruhi 

promosii terhadapi keputusani pembeliani padai 

SQi Marti Batui Ceperi Kotai Tangerang.i 

Sehinggai hipotesisi pertamai diterima. 

2. Ujii Hipotesisi Secarai Simultani (Ujii f) 

 Untuki pengujiani pengaruhi variabeli 

Promosii dani Kualitasi Produki secarai 

simultani terhadapi Keputusani Pembeliani 

dilakukani dengani ujii statistiki Fi (Ujii 

Simultan)i dengani signifikansii 5%.i Dalami 

penelitiani inii dii gunakani kriteriai signifikansii 

5%i (0,05)i yaitui dengani membandingani 

antarai nilaii Fi hitungi dengani Fi tabeli dengani 

ketentuani sebagaii berikut: 

a. Jikai nilaii Fi hitungi <i Fi tabeli :i Berartii H0i 

diterimai dani H3i ditolak. 

b. Jikai nilaii Fi hitungi >i Fi tabeli :i Berartii H0i 

ditolaki dani H3i diterima. 

Pengujiani hipotesisi jugai dapati dilakukani 

dengani membandingkani antarai nilaii 
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signifikansii dengani 0,05i dengani ketentuani 

sebagaii berikut: 

a. Jikai nilai signifikansii >i 0,05i :i Berartii 

H0i diterimai dani H1i ditolak. 

b. Jikai nilai signifikansii <i 0,05i :i Berartii 

H0i ditolaki dani H1i diterima. 

 Untuki menentukani besarnyai Fi tabeli 

dicarii dengani ketentuani dfi =i (n-k-1),i makai 

diperolehi (99-2-1)i =i 96,i jadii Fi tabeli =i 3,091 

Kriteriai dikatakani signifikani jikai nilaii Fi hitungi 

>i Fi tabeli ataui signifikansii <i 0,050. 

Tabeli 4.i 7 

Hasili Ujii fi Simultani Promosii (X1)i dani 

Kualitasi Produki (X2)i Terhadapi 

Keputusani Pembeliani (Y) 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regressio

n 

998,232 2 499,11

6 

15,33

2 

,000
b 

Residual 3125,18

2 

9

6 

32,554 
  

Total 4123,41

4 

9

8 
   

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Promosi 

Sumber : Hasil Olahan Data SPSS 24 (2025)  

 Berdasarkani Tabeli 4.28i diperolehi 

nilaii Fhitungi 15,332i >i Ftabeli 3,091i dengani 

tingkati siginifikani 0,000i <i 0,05i dengani 

demikiani H03i ditolaki dani Ha3i diterima,i 

artinyai secarai simultani terdapati pengaruhi 

Promosii dani Kualitasi Produki terhadapi 

Keputusani Pembeliani padai SQi Marti Batui 

Ceperi Kotai Tangerang.i Sehinggai hipotesisi 

ketigai diterima. 

3.2 Hasili Pembahasani Penelitian 

3.2.1 Pengaruhi Promosii Terhadapi 

Keputusani Pembelian 

 Terdapati pengaruhi promosii terhadapi 

keputusani pembeliani hali tersebuti dapati 

dibuktikani darii Persamaani regresii linieri 

sederhanai Yi =i 15,069+0,525X1,i Artinyai 

nilaii (a)i ataui konstantai sebesari 15,069i nilaii 

inii menunjukani bahwai padai saati promosii 

(X1)i bernilaii noli ataui tidaki meningkat,i makai 

keputusani pembeliani (Y)i akani tetapi bernilaii 

15,069.i Koefisieni regresii nilaii (b)i sebesari 

0,525i (positif)i yaitui menunjukkani pengaruhi 

yangi searahi yangi artinyai setiapi kenaikani 

promosii sebesari satui satuani makai akani 

meningkatkani keputusani pembeliani sebesari 

0,525i satuan.i Nilaii korelasii variabeli promosii 

sebesari 0,482i masuki dalami interpretasii 0,40i 

–i 0,599i dengani tingkati hubungani sedang.i 

Yangi artinyai tingkati hubungani promosii 

terhadapi keputusani pembeliani memilikii 

tingkati hubungani sedang.i Nilaii koefisieni 

determinasii RSquarei sebesari 0,233i artinyai 

promosii (X1)i memberikani kontribusii 

terhadapi keputusani pembeliani (Y)i sebesari 

23,3%,i sedangkani sisanyai sebesari 75,7%i dii 

sebabkani olehi variabeli laini yangi tidaki ditelitii 

dalami penelitiani ini.i Nilaii thitungi 5,424i >i ttabeli 

1,985i dengani tingkati signifikani 0,000i <i 0,05i 

makai H01i ditolaki dani Ha1i diterimai 

menandakani bahwai terdapati pengaruhi 

promosii terhadapi keputusani pembeliani dii 

SQi Marti Batui Ceperi Kotai Tangerang.i 

Sehinggai hipotesisi pertamai diterima. 

 Hasili penelitiani inii didukungi olehi 

penelitiani sebelumnyai yangi dilakukani Hasili 

penelitiani yangi dilakukani olehi Ningrum,i dkki 

(2023)i menyatakani bahwai promosii 

mempunyaii pengaruhi yangi positifi dani 

signifikani terhadapi Keputusani Pembelian. 

3.2.2 Pengaruhi Kualitasi Produki 

Terhadapi Keputusani 

Pembelian 

 Terdapati pengaruhi kualitasi produki 

terhadapi keputusani pembeliani hali tersebuti 

dapati dibuktikani darii Persamaani regresii 

linieri sederhanai Yi =i 16,828+0,444X2,i 

Artinyai nilaii (a)i ataui konstantai sebesari 

16,828i nilaii inii menunjukani bahwai padai saati 

kualitasi produki (X2)i bernilaii noli ataui tidaki 

meningkat,i makai keputusani pembeliani (Y)i 

akani tetapi bernilaii 16,828.i Koefisieni regresii 

nilaii (b)i sebesari 0,444i (positif)i yaitui 

menunjukkani pengaruhi yangi searahi yangi 

artinyai setiapi kenaikani kualitasi produki 

sebesari satui satuani makai akani meningkatkani 

keputusani pembeliani sebesari 0,444i satuan.i 

Nilaii korelasii variabeli kualitasi produki 

sebesari 0,396i masuki dalami interpretasii 0,20i 

–i 0,399i dengani tingkati hubungani lemah.i 

Yangi artinyai tingkati hubungani kualitasi 

produki terhadapi keputusani pembeliani 

memilikii tingkati hubungani lemah.i Nilaii 
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koefisieni determinasii RSquarei sebesari 0,156i 

artinyai kualitasi produki (X2)i memberikani 

kontribusii terhadapi keputusani pembeliani (Y)i 

sebesari 15,6%,i sedangkani sisanyai sebesari 

83,4%i dii sebabkani olehi variabeli laini yangi 

tidaki ditelitii dalami penelitiani ini.i Nilaii 

thitungi 4,241i >i ttabeli 1,985i dengani tingkati 

signifikani 0,000i <i 0,05i makai H02i ditolaki dani 

Ha2i diterimai menandakani bahwai terdapati 

pengaruhi kualitasi produki terhadapi 

keputusani pembeliani dii SQi Marti Batui Ceperi 

Kotai Tangerang.i Sehinggai hipotesisi keduai 

diterima. 

 Hasili penelitiani inii didukungi olehi 

penelitiani sebelumnyai yangi dilakukani 

Nurhadii (2020)i menyatakani bahwai kualitasi 

produki berpengaruhi positifi dani signifikani 

terhadapi keputusani pembelian. 

3.2.3 Pengaruhi Promosii dani 

Kualitasi Produki Terhadapi 

Keputusani Pembelian 

 Secarai simultani terdapati pengaruhi 

promosii dani kualitasi produki terhadapi 

keputusani pembeliani hali tersebuti dapati 

dibuktkani darii persamaani regresii linieri 

bergandai Yi =i 13,555+0,430X1+0,147X2,i 

Konstantai Sebesari 13,555i artinyai jikai 

variabeli promosii (X1)i dani variabeli kualitasi 

produki (X2),i bernilaii noli ataui tidaki 

meningkati makai keputusani pembeliani (Y)i 

akani tetapi bernilaii sebesari 13,555.i 

Koefiesieni regresii variabeli promosii (X1)i 

sebesari 0,430i artinyai jikai promosi mengalamii 

kenaikani 1%,i makai keputusani pembeliani 

(Y)i mengalamii kenaikani sebesari 43%i 

dengani asumsii variabeli independeni laini 

nilainyai tetap.i Koefisieni bernilaii artinyai 

terjadii pengaruhi positifi antarai promosii 

dengani keputusani pembelian,i semakini baiki 

promosi,i makai semakini meningkati 

keputusani pembelian.i Koefisieni regresii 

variabeli kualitasi produki (X2)i sebesari 0,147i 

artinyai jikai kualitasi produki mengalamii 

kenaikani 1%i makai keputusani pembeliani (Y)i 

mengalamii kenaikani 14,7%i dengani asumsii 

variabeli independeni laini nilainyai tetap.i 

Koefisieni bernilaii positifi artinyai terjadii 

pengaruhi positifi antarai kualitasi produki 

dengani keputusani pembelian,i semakini baiki 

produki yangi diberikan,i makai semakini 

meningkati keputusani pembelian.i Nilaii 

korelasii variabeli Promosii (X1)i dani Kualitasi 

Produki (X2)i sebesari 0,492i masuki kedalami 

intervali 0,40i –i 0,599i artinyai bahwai tingkati 

hubungani sedangi antarai variabeli Promosii 

(X1)i dani Kualitasi Produki (X2)i secarai 

simultani terhadapi variabeli Keputusani 

Pembeliani (Y)i memilikii tingkatani hubungani 

sedang.i Nilaii koefisieni determinasii Ri Squarei 

sebesari 0,226i yangi artinyai variabeli promosii 

dani kualitasi produki secarai simultani 

memberikani kontribusii terhadapi variabeli 

keputusani pembeliani sebesari 22,6%i 

sedangkani sisanyai sebesari 77,4%i 

disebabkani olehi variabeli laini yangi tidaki 

ditelitii dalami penelitiani ini.i Nilaii Fhitungi 

15,332i >i Ftabeli 3,091i dengani signifikani 

0,000i <i 0,05i dengani demikiani H03i dengani 

ditolaki dani Ha3i diterima,i artinyai secarai 

simultani terdapati Pengaruhi Promosii dani 

Kualitasi Produki Terhadapi Keputusani 

Pembeliani dii SQi Marti Batui Ceperi Kotai 

Tangerang.i Sehinggai Hipotesisi ketigai 

diterima. 

 Hasili penelitiani inii didukungi olehi 

penelitiani sebelumnyai yangi dilakukani 

Saragihi (2018)i menyatakani bahwai promosii 

dani kualitasi produki berpengaruhi positifi dani 

signifikani terhadapi keputusani pembelian. 

 
4. KESIMPULAN 

 Berdasarkani uraiani padai babi babi 

sebelumnya,i dani darii hasili penelitiani sertai 

pembahasani mengenaii pengaruhi promosii 

dani kualitasi produki terhadapi keputusani 

pembelian,i sebagaii berikut: 

a. Terdapati pengaruhi promosii terhadapi 

keputusani pembeliani dii SQi Marti Batui 

Ceperi Kotai Tangerangi dimanai diperolehi 

nilaii ti hitungi 5,424i >i ti tabeli 1,985i dengani 

tingkati signifikani 0,000i <i 0,05. 

b. Terdapati pengaruhi kualitasi produki 

terhadapi keputusani pembeliani dii SQi Marti 

Batui Ceperi Kotai Tangerangi dimanai 

diperolehi nilaii ti hitungi 4,241i >i ti tabeli 1,985i 

dengani tingkati signifikani 0,000i <i 0,05. 

c. Terdapati pengaruhi promosii dani kualitasi 

produki secarai simultani terhadapi 
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keputusani pembeliani dii SQi Marti Batui 

Ceperi Kotai Tangerangi dimanai diperolehi 

nilaii Fi hitungi 15,332i >i Fi tabeli 3,091i dengani 

tingkati signifikani 0,000i <i 0,05. 
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