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This study aims to: (1) To determine the effect of Product Quality on Purchasing Decisions, (2)
To determine the effect of Sales Promotion on Purchasing Decisions, (3) To determine the effect
between the quality of Sales Promotion products on Purchasing Decisions. The number of samples
was 385 respondents using the Cochran Formula formula. The data analysis method used is linear
regression analysis to determine the Effect of Product Quality and Sales Promotion on Purchasing
Decisions at Cafe Story House in Bogor City. Data testing is performed using Software Statistical
Package For The Social Sciencer (SPSS) software. Based on the test results, the following data were
obtained: (1) there is an influence of Product Quality on Purchasing Decisions showing significant
results (2) there is an influence of Sales Promotion on Purchasing Decisions showing significant
results (3) There is an influence between Product Quality and Sales Promotion on Purchasing
Decisions showing significant results
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk : (1) Untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk
terhadap Keputusan Pembelian, (2) Untuk mengetahui pengaruh Promosi Penjualan
terhadap Keputusan Pembelian, (3) Untuk mengetahui pengaruh antara kualitas produk
Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian. Jumlah sampel yaitu sebanyak 385
responden dengan menggunakan rumus Cochran Formula. Metode analisis data yang
digunakan yaitu analisis regresi linear bergada untuk mengetahui Pengaruh Kualitas
Produk dan Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian Pada Cafe Story House Di
Kota Bogor. Pengujian data dilakukan dengan menggunakan Software Statistical Package
For The Social Sciencer (SPSS). Berdasarkan hasil pengujian didapatkan data sebagai
berikut: (1) terdapat pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian
menunjukan hasil yang signifikan (2) terdapat pengaruh Promosi Penjualan terhadap
Keputusan Pembelian menunjukan hasil yang signifikan (3) Terdapat pengaruh antara
Kualitas Produk dan Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian menunjukan
hasil yang signifikan

Kata Kunci : Kualitas Produk, Promosi Penjualan, Keputusan Pembelian

PENDAHULUAN
Membuka bisnis coffee shop adalah suatu peluang bisnis yang menguntungkan, karna JIPKES
banyaknya orang yang menganggap coffee shop dan hangout adalah salah satu kebutuhan | . - © L0

untuk menjalani gaya hidup yang memuaskan bagi sebagian orang. Akibatnya semakin Kesatuan
banyak coffze shop dianggap menjadi salah satu peluang yang menjanjikan bagi sebagian VoA

pelaku bisnis, karena banyaknya masyarakat saat ini memiliki gaya hidup menghabiskan T

waktu di coffee shop. DOL: 10.374/jipkes.v3i2.2066
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Quality, Promotion Beberapa kalangan masyarakat saat ini memilih untuk bekerja dan mengerjakan tugas
and Purchasing di coffee shop hal tersebut di dasarkan karena dengan adanya fasilitas wifi dan suasana cafe
Decision yang mendukung yang membuat para konsumen merasa nyaman hingga dapat
menghabiskan waktu yang relatif lama. Dalam menghadapi lingkungan persaingan yang
semakin kuat dan ketat, setiap perusahaan dituntut untuk dapat mengoptimalkan sumber
daya ekonominya guna meningkatkan daya saing produknya di pasar dan selalu
mengembangkan strategi pemasaran tersebut secara terus menerus serta berkelanjutan.
Hal ini dilakukan sebagai upaya untuk meraih keunggulan kompetitif terhadap para
perusahaan pesaing. Dengan adanya peluang ini dan pergeseran gaya hidup masyarakat
oY) yang menjadikan kegiatan tersebut sebagai bagian dari kebutuhan hidup, membuat para
pelaku bisnis food services melirik usaha coffée shop. Dimana kehadiran coffee shop ini dinilai
yang paling sesuai dengan trend dan gaya hidup saat ini.

Maka dari itu perusahaan yang menerapkan konsep pemasaran harus dapat
mencermati pelaku konsumen dan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian dalam usaha pemasarannya sebuah produk atau jasa yang dilakukan. Salah
satu caranya agar mencapai tujuan pemasaran adalah dengan cara mengetahui kebutuhan
atau keinginan konsumen serta memberikan kepuasan yang sudah diharapkan konsumen
secara efektif dan efisien.

Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian Story
House di Kota Bogor.
2. Untuk mengetahui Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian Story
House di Kota Bogor.
3. Untuk mengetahui pengaruh antara Kualitas Produk dan Promosi Penjualan Terhadap
Keputusan Pembelian Story House di Kota Bogor.
Hipotesis
H1 : Kualitas Produk (X1) diduga berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian
H2 : Promosi Penjualan (X2) diduga berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian
H3 :Kualitas Produk (X1) dan Promosi Penjualan (X2) secara bersama-sama diduga
berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian (Y)

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian ini adalah Kuantitatif, Pada penelitian ini analisis populasinya adalah
Konsumen story house di Bogor. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen story house
Di Bogor. Sampel merupakan bagian dari populasi yang menjadi sumber data dalam
penelitian. Berdasarkan jumlah populasi yang tidak diketahui secara pasti jumlahnya
dengan menggunakan sampling error 5%, maka jumlah ukuran sampel dalam penelitian
ini sebagai berikut :

_ (1,96)2(0,52(0,5) n = 384,16
(0,05)

Berdasarkan perhitungan tersebut, maka jumlah sampel minimal yang harus
digunakan dalam penelitian ini adalah 384,16 responden, tetapi peneliti akan
membulatkannya menjadi 385 responden.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Deskriptif Penelitian

1. Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 4.1 Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis Kelamin

Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid | Perempuan 227 59,0 59,0 59,0
Laki-laki 158| 41,0 41,0 100,0
Total 385| 100,0 100,0

Sumber: Data Primer Diolah (2023)



Berdasarkan tabel 4.1 dapat diketahui mayoritas yang membeli Cafe Story House adalah Quality, Promotion
perempuan yakni berjumlah 227 responden dengan presentase 59% dan diikuti oleh laki- and Purchasing
laki berjumlah 158 dengan presentase 41%. Decision
2. Responden Berdasarkan Usia

Tabel 4.2 Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Usia

Usia
Frequency | Percent | Valid Percent | Cumulative Percent
Valid | 15 - 20 Tahun 53 13,8 13,8 13,8
21 - 25 Tahun 196 50,9 50,9 64,7
26 - 30 Tahun 71| 184 18,4 83,1 23
31 - 35 Tahun 38 9,9 9,9 93,0
Lebih dari 36 tahun 27 7,0 7,0 100,0
Total 385| 100,0 100,0

Sumber: Data Primer Diolah (2023)
Berdasarkan tabel 4.2 dapat diketahui bahwa responden yang berusia 15 s/d 20 Tahun
berjumlah 53 responden dengan persentase (13,8%), responden yang berusia 21 s/d 25
*Tahun berjumlah 196 responden dengan persentase (50,9%), responden yang berusia 26
s/d 30 Tahun berjumlah 71 responden dengan persentase (18,4%), responden yang
berusia 31 s/d 35 Tahun berjumlah 38 responden dengan persentase (9,9%), sedangkan
responden yang berusia lebih dari 36 Ttahun berjumlan 27 responden dengan persentase
(7,0%).
3. Responden Berdasarkan Pendidikan

Tabel 4.3 Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Pendidikan

Pendidikan

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid SMA / Sederajat 197 51,2 51,2 51,2
Diploma 72 18,7 18,7 69,9
Sarjana 96 24,9 24,9 94,8
Magister 18 4.7 4.7 99,5
Doctor 2 ,5 ) 100,0

Total 385 100,0 100,0

Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Berdasarkan tabel 4.3 dapat diketahui bahwa responden yang berpendidikan
SMA /Sederajat berjumlah 197 responden dengan persentase (51,2%), responden yang
berpendidikan Diploma berjumlah 72 responden dengan persentase (18,7%), responden
yang berpendidikan Sarjana berjumlah 96 responden dengan persentase (24,9%),
responden yang berpendidikan Magister berjumlah 18 responden dengan persentase
(4,7%), responden yang berpendidikan Doctor berjumlah 2 responden dengan persentase
(0,5%).

4. Responden Berdasarkan Pekerjaan
Tabel 4.4 Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Pelajar / Mahasiswa 193 50,1 50,1 50,1
Wiraswasta 59 15,3 15,3 65,5
Pegawai Swasta 56 14,5 14,5 80,0
Ibu Rumah Tangga 46 11,9 11,9 91,9
Lainnya 31 8,1 8,1 100,0

Total 385 100,0 100,0

Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Berdasarkan tabel 4.4 dapat diketahui bahwa mayoritas pekerjaan yang dimiliki
responden adalah mahasiswa dengan jumlah 193 responden dengan persentase (50,1%),
lalu wiraswasta berjumlah 59 responden dengan persentase (15,3%), responden yang
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sebagai ibu rumah tangga berjumlah 46 responden dengan persentase (11,9%), dan yang
terendah yakni lainnya berjumlah 31 responden dengan persentase (8,1%).
5. Responden Berdasarkan Pendapatan

Tabel 4.5 Distribusi Frekuensi Responden Berdasarkan Pendapatan

Pendapatan
Valid Cumulative
Frequency | Percent| Percent Percent

Valid | < Rp. 1.000.000 111 28,8 28,8 28,8

Rp. 1.000.000 - Rp. 105 27,3 27,3 56,1

2.000.000

Rp. 2.000.000 - Rp. 97 25,2 25,2 81,3

3.000.000

> Rp. 3.000.000 72 18,7 18,7 100,0

Total 385| 100,0 100,0

Sumber: Data Primer Diolah (2023)

Berdasarkan tabel 4.5 dapat diketahui bahwa mayoritas pendapatan responden adalah
kurang dari Rp. 1.000.000 berjumlah 111 responden dengan persentase (28,8%),
responden yang berpendapatan Rp. 1.000.000 sd Rp. 2.000.000 berjumlah 105 responden
dengan persetase (27,3%), responden yang berpendapatan Rp. 2.000.000 sd Rp. 3.000.000
berjumlah 97 responden dengan persentase (25,2%), responden yang berpendapatan lenih
dari Rp. 3.000.000 berjumlah 72 responden dengan persentase (18,7%).

Hasil Analisis Pengujian Data

Berdasarkan hasil uji validitas Kualitas Produk (X1) didapatkan nilai r-product
moment hitung pernyataan 1 yaitu 0,487, pernyataan 2 yaitu 0,457, pernyataan 3 yaitu
0,419, pernyataan 4 yaitu 0,378, pernyataan 5 yaitu 0,461, dan pernyataan 6 yaitu 0,426.
Hasil r-product moment hitung diatas menunjukan hasil lebih besar dari nilai r-product
moment tabel (n = 30, a = 5%) yaitu 0,361 dan nilai signifikansi dibawah 5% (0,05)
sehingga kesimpulannya adalah uji validitas Kualitas Produk mempunyai nilai yang valid
dan dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya.

Berdasarkan hasil uji validitas Promosi Penjualan (X2) didapatkan nilai r-product
moment hitung pernyataan 1 yaitu 0,505, pernyataan 2 yaitu 0,531, pernyataan 3 yaitu
0,429, pernyataan 4 yaitu 0,440, dan pernyataan 5 yaitu 0,471. Hasil r-product moment
hitung diatas menunjukan hasil lebih besar dari nilai r-product moment tabel (n = 30, «
= 5%) yaitu 0,361 dan nilai signifikansi dibawah 5% (0,05) sehingga kesimpulannya
adalah uji validitas Promosi Penjualan mempunyai nilai yang valid dan dapat digunakan
untuk penelitian selanjutnya.

Berdasarkan hasil uji validitas Keputusan Pembelian (Y) didapatkan nilai r-product
moment hitung pernyataan 1 yaitu 0,390, pernyataan 2 yaitu 0,400, pernyataan 3 yaitu
0,375, pernyataan 4 yaitu 0,428, pernyataan 5 yaitu 0,473, dan pernyataan 6 yaitu 0,440.
Hasil r-product moment hitung diatas menunjukan hasil lebih besar dari nilai r-product
moment tabel (n = 30, a = 5%) yaitu 0,361 dan nilai signifikansi dibawah 5% (0,05)
sehingga kesimpulannya adalah uji validitas Keputusan Pembelian mempunyai nilai yang
valid dan dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya.

Kemudian Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui apakah seluruh data yang
diperoleh benar — benar akurat dan fleksibel. Reliabilitas hasil ukur dapa dilakukan
dengan melihat nilai Cronbach Alpha. Suatu variabel dikatakan reliabel jika nilai alpha
cronbach > 0,6 dan sebaliknya jika nilai alpha cronbach <0,6 maka variable tersebut tidak
reliabel. Berdasarkan hasil uji diperoleh hasil Cronbach’s Alpha untuk variabel Kualitas
Produk sebesar 0,607 dan nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,6 maka data
dinyatakan reliabel. Berdasarkan diperoleh hasil Cronbach’s Alpha untuk variabel
Promosi Penjualan sebesar 0,634 dan nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,6 maka
data dinyatakan reliabel. Berdasarkan hasil uji diperoleh hasil Cronbach’s Alpha untuk
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0,6 maka data dinyatakan reliabel.

Uji data normalitas dilakukan agar mengetahui seberapa jauh data dikumpulkan
mengikuti pedoman kurva normal. Metode ini dilakukan dengan menguji apakah ada
medel regresi, Kolmogorov-Smirnov. Berdasarkan hasil uji normalitas dengan kolmogorov-
smirnov pada tabel diatas, diketahui nilai Monte Carlo atau Sig. Sebesar 0,395. Karena
nilai Monte Carlo, yakni 0.395 lebih besar dibandingkan tingkat signifikansi, yakni 0,05.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa data yang terlah diuji berdustribusi normal.

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi ditemukan
adanya korelasi antara variabel bebas (independent). Untuk dapat menentukan apakah
terdapat multikolinearitas dalam model regresi pada penelitian ini adalah dengan melihat
nilai VIF (Variance Inflation Factor) dan Tolerance serta menganalisis matrix korelasi
variabel bebas. Berdasarkan hasil uji, variabel Kualitas Produk (X1) diperoleh nilai
toleransi sebesar 0,779 dan nilai VIF sebesar 1,283 dan variabel Promosi Penjualan (X2)
diperoleh nilai toleransi sebesar 0,779 dan nilai VIF sebesar 1,283 dapat disimpulkan nilai
tolerance tidak kurang dari 0,1 dan nilai VIF semua varibel lebih kecil dari 10,00.
Sehingga dapat disimpulkan tidak terjadi Multikolinieritas terhadap veriabel dependen.

Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi
ketidaksamaan varian dan residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika
varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap maka Homokedastisitas
dan jika pengamatan berbeda maka Heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah
yang homokedastisitas atau tidak terjadi Heteroskedastisitas.

Berdasarkan tabel 4.18 mengacu pada output tabel coefficients, diketahui bahwa variabel
bebas Kualitas Produk dengan nilai sig 0,111 > 0,05. Kemudian Variabel bebas Promosi
Penjualan dengan nilai sig 0,137 > 0,05, dan Variabel maka kesimpulannya tidak ada
variabel yang signifikansinya dibawah 0,05 maka semua variabel independen tersebut
tidak mengalami masalah heteroskedastisitas.

Analisis Regresi Berganda

Analisis Regresi berganda adalah hubungan secara linier antara dua atau lebih variabel
independen (X1 dan X2) dengan variabel dependen (Y). Analisis ini untuk mengetahui
arah hubungan antara variabel independen apakah masing-masing variabel independen
berhubungan positif atau negative untuk memprediksi nilai dari variabel dependen
apakah nilai variabel independen mengalami kenaikan atau penurunan.
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Tabel 4.19
Analisis Regresi Berganda
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 15,322 1,464 10,463 ,000
KUALITAS PRODUK ,276 ,055 ,270 4,987  ,000
PROMOSI PENJUALAN ,161 ,061 , 143 2,645 ,009

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
Sumber: Data yang diolah Peneliti. (2023)
Ditentukan persamaan regresi berganda untuk penelitian ini sebagai berikut:
Y =15,322+ 0,276 (X1) + 0,161 (X2) + e
Berdasarkan Persamaan di atas dapat menunjukan bahwa :

1. X1=X2=0, maka Y akan bernilai sebesar konstantanya yaitu 15,322

2. Jika X1 (Kualitas Produk) naik 1 (satu) satuan maka Y (Keputusan Pembelian)
akan berpotensi naik sebesar 0,276 apabila variabel lain dianggap konstan.

3. Jika X2 (Promosi Penjualan) naik 1 (satu) satuan maka Y (Keputusan Pembelian)
akan naik sebesar 0,161 apabila variabel lain dianggap konstan.
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Analisis koefisien kolerasi digunakan untuk mengetahui arah dan kuatnya hubungan
antara dua variabel atau lebih. Arah dinyatakan dalam bentuk hubungan positif atau
negatif, sedangkan kuat atau lemahnya hubungan dinyatakan dalam besaran koefisien
kolerasi.

Tabel 4.21 Hasil analisi koefisien korelasi

Correlations
KP PP KEP
KP Pearson Correlation 1 470" ,3377
Sig. (2-tailed) 000 1000
N 385 385 385
PP Pearson Correlation ,470™ 1 ,270™
Sig. (2-tailed) 1000 ,000
N 385 385 385
KEP Pearson Correlation ,337" ,270™ 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000
N 385 385 385
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Sumber: Data yang diolah Peneliti. (2023)
Keterangan hasil dari uji kolerasi:

1. Variabel kualitas produk (X1) berkorelasi positif sebesar 0,470 terhadap variabel
promosi penjualan (X2) dengan tingkat korelasi kuat. Dan berkorelasi 0,337
terhadap keputusan pembelian (Y) dengan tingkaat korelasi kuat.

2. Variabel promosi penjualan (X2) berkorelasi positif sebesar 0,470 terhadap
kualitas produk (X1) dengan tingkat korelasi kuat. Dan berkorelasi 0,270 terhadap
keputusan pembelian (Y) dengan tingkaat korelasi kuat.

Analisis Koefisien Determinasi
Koefisien determinasi (R?) adalah satu ukuran yang digunakan untuk mengukur
pengaruh variabel independen terhadap variansi variabel dependen, dengan 0 < R* < 1.
Sedangkan koefisien korelasi sederhana (r) merupakan akar dari koefisien determinasi
Tabel 4.22 Analisis Koefisien Determinasi

Model Summary
Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 ,360° ,129 ,125 1,428
a. Predictors: (Constant), PP, KP

Sumber: Data yang diolah Peneliti. (2023)

Berdasarkan pada tabel 4.22 hasil output model summary dapat dijelaskan bahwa
hubungan atau korelasi berganda pada seluruh variabel (Kualitas Produk dan Promosi
Penjualan), memiliki kekuatan hubungan yang tinggi. Hal ini dilihat berdasarkan nilai
koefisien korelasi berganda sebesar 0.360. Perolehan nilai koefisien determinasi r-square
sebesar 0,129 dapat dijelaskan bahwa variabel Kualitas Produk dan Promosi Penjualan
mampu mempengaruhi atau menjelaskan keragaman (variabilitas) nilai dari Keputusan
Pembelian sebesar 12% sedangkan sisanya sebesar (100% - 12% = 88%) dipengaruhi di
luar model atau dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti.

Uji t Parsial
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Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 15,322 1,464 10,463 ,000
KUALITAS ,276 ,055 ,270 4987 ,000
PRODUK
PROMOSI ,161 ,061 ,143 2,645 ,009
PENJUALAN

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Sumber: Data yang diolah Peneliti. (2023)

Untuk menunjukan hubungan Kualitas Produk (X1) terhadap Keputusan Pembelian
(Y) dan Promosi Penjualan (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y), dengan t tabel
x=5% (df=n-k-1 atau df=385-2-1=382; a=5%)= 0,0513. maka:

1. Hipotesis pengujian antara Kualitas Produk (X1) terhadap Keputusan Pembelian
(Y) secara parsial

Ho : B =0, tidak terdapat pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian.

H1 : B #0, terdapat pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian.

Berdasarkan tabel 4.23 diperoleh nilai t hitung sebesar 4,987 dan t tabel sebesar 0,0513
dengan demikian maka t hitung lebih besar dari t tabel atau (4,987> 0,0513), dan nilai
sigifikansi berada dibawah 0,05 (0,000<0,05). Dengan demikian HO ditolak dan H1
diterima hal ini berarti terdapat pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan
Pembelian.

2. Hipotesis pengujian antara Promosi Penjualan (X2) terhadap Keputusan
Pembelian (Y) secara parsial
Ho : B =0, tidak terdapat pengaruh Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian.
H2 : B #0, terdapat pengaruh Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian.
Berdasarkan tabel 4.23 diperoleh nilai t hitung sebesar 2,645 dan t tabel sebesar
0,0513dengan demikian maka t hitung lebih besar dari t tabel atau (2,645> 0,0513), dan
nilai sigifikansi berada dibawah 0,05 (0,000<0,05). Dengan demikian HO ditolak dan
H2 diterima hal ini berarti terdapat pengaruh Promosi Penjualan terhadap Keputusan
Pembelian.

Uji F (Uji Simultan)
Tabel 4.24
Uji F (Simultan)
ANOVA?
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 115,718 2 57,859 28,385 ,000°
Residual 778,646 382 2,038
Total 894,364 384
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
b. Predictors: (Constant), PROMOSI PENJUALAN, KUALITAS PRODUK

Sumber: Data yang diolah Peneliti. (2023)

Berdasarkan tabel 4.24 diperoleh hubungan antara variabel independen yaitu yang
terdiri dari Kualitas Produk dan Promosi Penjualan secara simultan dengan variabel
dependen yaitu Keputusan Pembelian (Y), kemudian diperoleh f tabel dengan 2 variabel
independen yakni.

Hipotesis pengujian antara Kualitas Produk (X1) dan Promosi Penjualan (X2) secara
simultan terhadap Keputusan Pembelian (Y) secara parsial
- HO0:8=0 Tidak terdapat pengaruh antara Kualitas Produk dan Promosi Penjualan
terhadap Keputusan Pembelian.



Quality, Promotion - H3:8#0 Terdapat pengaruh antara Kualitas Produk dan dan Promosi Penjualan
and Purchasing terhadap Keputusan Pembelian.
Decision Berdasarkan tabel 4.24 diperoleh nilai F hitung sebesar 28,385 dan F tabel (df1=2,
df2=382 a=5%) = 2,65 dengan demikian maka F hitung lebih besar dari F tabel atau
(28,385 > 2,65). Dan nilai signifikansi dibawah 0.05 (0,000 < 0,05). Dengan demikian HO
ditolak dan H3 diterima hal ini berarti Terdapat pengaruh antara Kualitas Produk dan
Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian.
Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan tabel 4.23 diperoleh nilai t hitung sebesar 4,987 dan t tabel sebesar 0,0513
28 dengan demikian maka t hitung lebih besar dari t tabel atau (4,987> 0,0513), dan nilai
sigifikansi berada dibawah 0,05 (0,000<0,05). Dengan demikian HO ditolak dan H1
diterima hal ini berarti terdapat pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan
Pembelian

Dimana kualitas produk merupakan suatu dorongan kepada konsumen untuk
membeli sebuah produk dalam jangka panjang, Kualitas produk menjadi peran utama
untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen yang maksimal dan dapat
dipercaya dengan kata lain semakin bagusnya kualitas dari Cafe Story House maka akan
meningkatkan keputusan pembelian pada Cafe Story House Tersebut, Kualitas yang baik
maka akan menarik ketertarikan pelanggan untuk membeli produk tersebut.

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian Basrah Saidani, Samsul Arifin (2012), dan
Larassati Pratiwi Supu (2021) yang menyatakan variable kualitas produk berpengaruh
terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel 4.23 diperoleh nilai t hitung sebesar 2,645 dan t tabel sebesar 0,0513
dengan demikian maka t hitung lebih besar dari t tabel atau (2,645> 0,0513), dan nilai
sigifikansi berada dibawah 0,05 (0,000<0,05). Dengan demikian HO ditolak dan H2
diterima hal ini berarti terdapat pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan
pembelian

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel promosi penjualan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian
konsumen akan tercipta dengan adanya promosi penjualan yang menarik perhatian
konsumen.

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian Riska Eka Putri (2017), dan Vernanda
Choirul Zaibullah (2019) yang menyatakan promosi penjualan memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Kualitas Produk Dan Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel 4.24 diperoleh nilai F hitung sebesar 28,385 dan F tabel sebesar
dengan demikian maka F hitung lebih besar dari F tabel atau (28,385 > 2,65). Dan nilai
signifikansi dibawah 0.05 (0,000 < 0,05). Dengan demikian HO ditolak dan H3 diterima
hal ini berarti Terdapat pengaruh antara Kualitas Produk dan Promosi Penjualan
terhadap Keputusan Pembelian.

Hasil penelitian ini berarti semakin tinggi kualitas produk dari cafe story house dan
banyaknya promosi penjualan yang dilakukan maka semakin akan meningkatkan
keputusan pembelian pada konsumen.

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian Sigit Hari Prasetya (2020) yang
menyatakan kualitas produk dan promosi penjualan memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembelian.

PENUTUP

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah diuraikan sebelumnya tentang
Pengaruh Kualitas Produk Dan Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian
Pada Cafe Story House Di Kota Bogor, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan dari
keseluruhan hasil penelitian yaitu sebagai berikut :



1.

Berdasarkan hasil pengujian dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh signifikan Quality, Promotion

dan positif pada kualitas produk terhadap keputusan pembelian Cafe Story House.
Hubungan antara variabel kualitas produk terhadap keputusan pembelian dapat
diterima karena t-hitung sebesar 4,987 lebih besar dari t-tabel sebesar 0,0513. Hal ini
berarti semakin tinggi kualitas produk maka akan semakin tinggi pula keputusan
pembelian pada Cafe Story House Di Kota Bogor.

Berdasarkan hasil pengujian dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh signifikan
dan positif pada promosi penjualan terhadap keputusan pembelian Cafe Story House.
Hubungan antara variabel promosi penjualan terhadap keputusan pembelian dapat
diterima karena t-hitung sebesar 2,645 lebih besar dari t-tabel sebesar 0,0513. Hal ini
berarti semakin tinggi promosi penjualan maka akan semakin tinggi pula keputusan
pembelian pada Cafe Story House Di Kota Bogor.

Berdasarkan hasil pengujian dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh signifikan
dan positif pada kualitas produk dan promosi penjualan terhadap keputusan
pembelian menunjukan R-square yang disesuaikan adalah 0,129. Artinya semakin
tinggi kualitas produk dan promosi penjualan maka akan semakin tinggi pula
keputusan pembelian pada Cafe Story House Di Kota Bogor.
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