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Abstrak
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian pada Resto Es Teller 77 Cabang Blok M Jakarta Selatan baik secara parsial maupun simultan.. Metode yang digunakan adalah kuantitatif. Teknik pengambilan sampel menggunakan rumus Slovin dan diperoleh sampel sebanyak 96 responden. Analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi, koefisien korelasi, koefisien determinasi dan uji hipotesis. Hasil penelitian ini adalah kualitas produk dan promosi secara berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan persamaan regresi Y = 6,600 + 0,452X1 + 0,387X2 Uji hipotesis diperoleh nilai Fhitung > Ftabel atau (66,808 > 2,700). Artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian pada Resto Es Teller 77 secara simultan. 
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Abstract
The purpose of this study is to determine the influence of product quality and promotion on purchasing decisions at Resto Es Teller 77 Branch Blok M South Jakarta both partially and simultaneously. The method used is quantitative. The sampling technique used the Slovin formula and obtained a sample of 96 respondents. Data analysis uses validity tests, reliability tests, classical assumption tests, regression analysis, correlation coefficients, determination coefficients and hypothesis tests. The results of this study are product quality and promotion significantly affect purchasing decisions with the regression equation Y = 6.600 + 0.452X1 + 0.387X2. Test hypothesis obtained the value of F count > F table or (66.808 > 2.700). This means that there is a significant influence between product quality and promotion on purchasing decisions at Resto Es Teller 77 simultaneously.
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PENDAHULUAN 
Pada era globalisasi sekarang masyarakat mulai berpikir selektif dan pintar dalam memilih suatu produk, karena konsumen memilih dengan memikirkan manfaat dan kegunaannya. Bahkan dari konsumen ada yang tidak memikirkan berapa biaya yang konsumen keluarkan untuk mendapatkan produk yang berkualitas. Ketatnya persaingan membuat pemasar untuk dapat mengembangkan dan merebut market share atau penjualan. Salah satu untuk mencapai market share adalah dengan merk atau brand. Merk atau brand itu sendiri merupakan nama, simbol, desain yang mengidentifikasikan suatu produk atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan itu sendiri.
Menurut Kotler dan Armstrong (2019:372), kualitas produk adalah karakteristik atau jasa yang bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau diimplikasikan. Kualitas produk sendiri menggambarkan sejauh mana kemampuan produk tersebut untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya pada kualitas produk. Namun dalam hal ini peneliti menemukan beberapa hasil complain dari para pelanggan atau konsumen tentang kualitas produk yang diperjualkan dimana produk ini masih memiliki banyak kekurangan.
Menurut Safri dan Putri (2019: 299-300) mengungkapkan bahwa promosi adalah artinya aktifitas pemasar yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima.
K,.lkl,Tujuan akhir dari segala promosi adalah meningkatkan penjualan .selain itu para tenaga pemasar dapat menggunakan promosi untuk memodifikasi tingkah laku member informasi tentang sebuah produk, merujuk calon pembeli dan mengingatkatkan tentang keberadaan produk. Promosi Resto Es Teller 77 Cabang Blok M jakarta Selatan tidak menggunakan promosi secara online, jadi hanya menggunakan penyebaran brosur dan benner di depan gerai. Sedangkan kompetitornya yaitu restoran BAKMI GM, mempromosikan produknya lewat media online, contohnya instagram dan website yang mendukung penyebaran promosi yang sangat cepat dan efektif. 
Menurut Kuncoro dan Adithya yang dikutip Kurnianingsih dan Sugiyanto (2019: 516) keputusan pembelian merupakan suatu tindakan dari dua atau lebih pada pilihan alternatif. Dengan mengadakan promosi penjualan diharapkan adanya peningkatan pada pembelian produk. Apabila promosi penjualan menurun berarti kegiatan promosi yang dilakukan belum memenuhi syarat proses promosi yang baik. 

METODE 
[bookmark: _Hlk139282319]Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode asosiatif kausal dengan pendekatan kuantitatif. Menurut Sugiyono (2019) metode kuantitatif adalah sebuah metode menggunakan data penelitian berupa angka-angka dan analisis menggunakan statistik. Menurut Nurlan (2019:13), “pendekatan kuantitatif memandang tingkah laku manusia dapat di ramal dengan realitas sosial, objektif, dan dapat di ukur’’ Serta penelitian ini menggunakan metode survei. Menurut Kerlinger dalam Sinambela (2014: 11), menyatakan bahwa “ penelitian survei adalah penelitian yang di lakukan pada populasi besar atau kecil, tetapi data yang di pelajari adalah data dari sampel yang di ambil dari populasi tersebut, sehingga dapat di temukan kejadian kejadian relatif , ditribusi, dan hubungan hubungan antara variabel dari pengamatan yang mendalam ’’ Dalam penelitian ini sampelnya adalah konsumen Resto Es Teller 77 Cabang Blok M Jakarta Selatan, yang berjumlah 96 responden. Dalam penelitian ini untuk menghitung tingkat validitasnya dilakukan dengan menggunakan software alat bantu program Statistical Package for Social Science (SPSS) for window versi 26, sehingga dapat diketahui nilai dari kuesioner pada setiap variabel bebas.

HASIL dan PEMBAHASAN 
Pada penelitian ini terdapat 4 asumsi utama yang telah dilakukan sebagai langkah awal untuk memastikan validitas yaitu, uji normalitas, uji heteroskedatisitas, uji autokorelasi, dan multikolinearitas. Hasil analisis menunjukkan jika telah memenuhi seluruh asumsi klasik. Analisis kuantitatif dimaksudkan untuk mengetahui besaran pengaruh dan menganalisis signifikansi dari perngaruh tersebut. Pada analisis ini dilakukan terhadap pengaruh dari 2 variabel bebas terhadap variabel terikat.

Tabel 1. Hasil Uji Regresi Berganda Variabel Kualitas Produk  dan Promosi  Terhadap 
Keputusan Pembelian 
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	6.600
	2.735
	
	2.414
	.018

	
	Kualitas Produk 
	.452
	.070
	.482
	6.419
	.000

	
	Promosi 
	.387
	.070
	.415
	5.527
	.000

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 



Sumber: Data primer diolah, 2023

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, maka dapat diperoleh persamaan regresi 
Y = 6,600 + 0,452X1 + 0,387X2. Dari persamaan di atas maka dapat disimpulkan sebagai berikut:
a. Nilai konstanta sebesar 6,600 diartikan bahwa jika variabel kualitas produk  dan promosi  tidak dipertimbangkan maka keputusan pembelian  hanya akan bernilai sebesar 6,600 point.
b. Nilai kualitas produk  sebesar 0,452 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada variabel promosi , maka setiap perubahan 1 unit pada variabel kualitas produk  akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada keputusan pembelian  sebesar 0,452 point.
c. Nilai promosi  sebesar 0,387 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada variabel kualitas produk , maka setiap perubahan 1 unit pada variabel promosi  akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada keputusan pembelian  sebesar 0,387 point.

Tabel 2. Hasil Uji Hipotesis (Uji t) Variabel Kualitas Produk  Terhadap 
Keputusan Pembelian 
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	14.199
	2.710
	
	5.239
	.000

	
	Kualitas Produk 
	.632
	.071
	.674
	8.855
	.000

	a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 


               Sumber: Data primer diolah, 2023
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (8,855 > 1,986) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai signifikansi < 0,050 atau (0,000 < 0,050). Dengan demikian maka H0 ditolak dan H1 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian.

Tabel 3. Hasil Uji Koefisien Korelasi Secara Simultan Kualitas Produk dan Promosi 
terhadap Keputusan Pembelian 
	Model Summary

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.768a
	.590
	.581
	2.632

	a. Predictors: (Constant), Promosi (X2), Kualitas Produk (X1)


Sumber: Data primer diolah, 2023
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 0,768 dimana nilai tersebut berada pada interval 0,600-0,799 artinya variabel kualitas produk dan promosi mempunyai tingkat hubungan yang kuat terhadap keputusan pembelian.

Pembahasan
[bookmark: _Hlk44490309]Berdasarkan hasil penelitian, menunjukkan bahwa kualitas produk  dan promosi  berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan diperoleh persamaan regresi Y = 6,600 + 0,452X1 + 0,387X2. Nlai koefisien korelasi atau tingkat hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat diperoleh sebesar 0,768 artinya memiliki hubungan yang kuat. Nilai koefisien determinasi atau kontribusi pengaruhnya secara simutan sebesar 59,0% sedangkan sisanya sebesar 41.0% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai F hitung > Ftabel atau 66,808 > 2,700). Artinya terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian.
Hasil penelitian ini juga sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Rini Astuti (2018) bahwa ada pengaruh signifikan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian. Promosi juga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil ini juga mendukung hasil penelitian Nurmin Arianto (2020) bahwa  promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan kontribusi pengaruh sebesar 55,6%.

SIMPULAN 
Kualitas produk dan promosi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan persamaan regresi Y = 6,600 + 0,452X1 + 0,387X2. Nilai korelasi sebesar 0,768 artinya variabel bebas dengan variabel terikat memiliki tingkat hubungan yang kuat. Nilai koefisien determinasi sebesar 59,0% sedangkan sisanya sebesar 41.0% dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai Fhitung > Ftabel atau 66,808 > 2,700). Dengan demikian H0 ditolak dan H3 diterima. Artinya terdapat pengaruh signifikan secara simultan kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian.
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