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The purpose of this study was to determine the effect of product quality and promotion 
simultaneously on purchasing decisions at Indihome Pasar Baru, Tangerang City 
with a population of 3760 people and using the Slovin sampling technique to produce 
a sample of 97 respondents. The research method uses a quantitative research 
method. Based on the results of the study, there is a significant partial influence 
between Product Quality on Purchasing Decisions at Indihome Pasar Baru, 
Tangerang City. Partially between promotion on Purchasing Decisions at Indihome 
Pasar Baru, Tangerang City. There is a significant simultaneous influence between 
Product Quality and promotion on purchasing decisions at Indihome Pasar Baru, 
Tangerang City. 
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ABSTRAK 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan promosi 
secara simultan terhadap keputusan pembelian pada Indihome pasar baru kota 
tangerang dengan jumlah populasi sebanyak 3760 orang dan menggunakan teknik 
sampling slovin sehingga menghasilkan sampel yang berjumlah 97 responden. 
Metode penelitan menggunakan metode penelitian kuantitatif. Berdasarkan hasil 
penelitian terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara Kualitas produk 
terhadap Keputusan Pembelian pada Indihome pasar baru kota tangerang. Secara 
parsial antara promosi terhadap Keputusan Pembelian pada Indihome pasar baru kota 
tangerang. Terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara Kualitas Produk 
dan promosi terhahap keputusan pembelian pada indihome pasar baru kota tangerang. 

This is an open access article distributed under the Creative Commons 4.0 Attribution License, which permits unrestricted use, 
distribution, and reproduction in any medium, provided the original work is properly cited. ©2025 by author 

 
PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi mengalami peningkatan yang sangat pesat khususnya di bidang 
telekomunikasi. Pada saat ini, internet merupakan salah satu media terbesar yang mendukung 
perkembangan telekomunikasi baik di Indonesia maupun didunia. Pertumbuhan pengguna internet 
di Indonesia meningkat setiap tahunnya. Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) 
resmi merilis hasil Survei Penetrasi Internet Indonesia pada 2023. Peningkatan penetrasi ini masih 
didorong oleh penggunaan internet yang kian jadi kebutuhan masyarakat, khususnya semenjak 
pandemi Covid-19 pada 2020. Berdasarkan hasil survei Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet 
Indonesia (APJII), pengguna internet di Indonesia mencapai 215,63 juta orang pada periode 2022-
2023. Jumlah tersebut meningkat 2,67% dibandingkan pada periode sebelumnya yang sebanyak 
210,03 juta pengguna. Jumlah pengguna internet tersebut setara dengan 78,19% dari total populasi 
Indonesia yang sebanyak 275,77 juta jiwa. Bila dibandingkan dengan survei periode sebelumnya, 
tingkat penetrasi internet Indonesia pada tahun ini mengalami peningkatan sebesar 1,17 persen. 

https://openjournal.unpam.ac.id/index.php/JIPER
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Keputusan pembelian merupakan suatu keputusan final yang dimiliki seseorang konsumen 
untuk membeli suatu barang atau jasa dengan berbagai pertimbangan-pertimbangan tertentu. 
Keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen menggambarkan seberapa jauh pemasar 
dalam usaha memasarkan suatu produk ke konsumen. Menurut Kotler dan Amstrong (2016:177) 
mendefinisikan bahwa keputusan pembelian merupakan bagian dari pelaku konsumen yaitu studi 
tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan dan 
bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 
konsumen. 

Berdasarkan observasi diketahui bahwa penjualan pada Indihome Pasar Baru dikatakan 
Mengalami Fluktuatif Terhadap Target Penjualan yang telah ditentukan, hal ini dapat dilihat Dari 
Keterangan Tercapai dan tidak tercapainya pada Tahun 2021-2023. Belum tercapainya target yang 
telah ditentukan oleh pemilik Indihome Pasar Baru hal ini dikarenakan banyak faktor yang 
dilakukan Indihome Pasar Baru masih kurang sehingga masih banyak masyarakat yang Mengeluh 
Tentang produk Indihome dan berdampak terhadap keputusan pembelian konsumen. Hasil 
penjualan merupakan syarat mutlak keberlangsungan suatu usaha, karena dengan penjualan maka 
akan mendapatkan keuntungan. Semakin tinggi penjualan maka orang yang melakukan keputusan 
pembelian pun tinggi. Selain itu, meningkatnya penjualan Indihome pada Tahun 2023. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2016), kualitas produk adalah salah satu sarana 
positioning utama pemasar. Kualitas memiliki dampak langsung pada kinerja produk atau jasa. 
Oleh karena itu, kualitas berhubungan erat dengan nilai dan Keputusan Pembelian. Dalam arti 
yang lebih sempit, Kualitas produk dapat di definisikan sebagai bebas dari kerusakan. Kualitas 
produk dari Orbit Star 2 disukai oleh pembeli di Shopee Official Store, baik dari kualitas dan Harga 
Yang diberikan sesuai dengan ekspetasi oleh Huawei X Indihome dengan nilai tertinggi sebanyak 
19 kali bintang lima diberikan kepada produk Orbit Star 2. Namun tidak jarang juga pembeli yang 
merasa kecewa dengan kurangnya kualitas produk yang mereka terima. Hasil dari pra survey 
Kualitas Produk menunjukkan beberapa indikator yang disetujui Responden seperti kualitas 
kinerja, kesan kualitas dan desain sebaliknya ada beberapa indikator yang tidak disetujui seperti 
Bentuk, Fitur, Ketahanan, Keandalan, Kemudahan Perbaikan dan Gaya. 

Promosi penjualan adalah mengumunikasikan informasi antara penjual dan pembeli 
potensial atau orang lain dalam saluran untuk mempengaruhi sikap dan perilaku.Bagian promosi 
dalam bauran pemasaran melibatkan pemberitahuan kepada pelanggan target bahwa produk yang 
tepat tersedia ditempat dan pada harga yang tepat. Menurut Lupiyoadi dan Hamdani (2016:120) 
promosi penjualan merupakan salah satu variable dalam bauran pemasaran yang sangat penting 
dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk jasa. Kegiatan promosi bukan saja 
berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan dengan konsumen, melainkan juga sebagai 
alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai 
dengan keinganan dan kebutuhannya Kualitas produk dan promosi yang baik akan membuat 
konsumennya merasa puas. Menjadi tuntutan PT. Telkom Indonesia untuk dapat meningkatkan 
terus kualitas internet yang ditawarkan dan dapat memenuhi bahkan memberi kepuasan kepada 
konsumen terhadap penggunaan internet. Begitupula dengan promosi, promosi yang baik dapat 
membuat masyarakat memutuskan untuk membeli atau menggunakan Indihome tersebut secara 
berulang. Hasil dari pra survey promosi menunjukkan beberapa indikator yang disetujui 
Responden seperti Promosi Penjualan dan Penjualan perorangan sebaliknya ada beberapa 
indikator yang tidak disetujui seperti Periklanan Dan Hubungan Masyarakat. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan promosi 
secara simultan terhadap keputusan pembelian pada Indihome Pasar Baru Kota Tangerang. 
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KAJIAN LITERATUR  
Kualitas Produk 
 Menurut Tjiptono (2016) Kualitas produk dan layanan, kepuasan pelanggan, dan keputusan 
pembelian merupakan tiga elemen kunci yang menentukan kesuksesan implementasi konsep 
pemasaran. Ketiga aspek ini telah menjadi bagian dari kredo organisasi, baik organisasi laba 
maupun nirlaba. Upaya mengukur dan mengelola ketiga elemen ini terus-menerus dikembangkan, 
terutama sejak dekade 1980an. Menurut Kotler dan Armstrong (2016), kualitas produk adalah 
salah satu sarana positioning utama pemasar. Kualitas memiliki dampak langsung pada kinerja 
produk atau jasa. Oleh karena itu, kualitas berhubungan erat dengan nilai dan Kepuasan pelanggan. 
 
Promosi 
 Menurut Kotler dan Keller (2018) promosi penjualan adalah mengumunikasikan informasi 
antara penjual dan pembeli potensial atau orang lain dalam saluran untuk mempengaruhi sikap dan 
perilaku.Bagian promosi dalam bauran pemasaran melibatkan pemberitahuan kepada pelanggan 
target bahwa produk yang tepat tersedia ditempat dan pada harga yang tepat. Menurut Lupiyoadi 
dan Hamdani (2016) promosi penjualan merupakan salah satu variable dalam bauran pemasaran 
yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk jasa. 
 
Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Amstrong (2016:177) mendefinisikan bahwa keputusan pembelian 
merupakan bagian dari pelaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan 
organisasi memilih, membeli, menggunakan dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman 
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Menurut Swasta dan Handoko (2016:240) 
mendefinisikan "keputusan membeli merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan. Setiap 
keputusan membeli merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan membeli mempunyai suatu 
struktur sebanyak tujuh komponen: keputusan tentang jenis produk, keputusan tentang jumlah 
produk, keputusan tentang waktu pembelian, keputusan tentang cara pembayaran". 

 
Gambar 1 Krangka Berpikir 
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Hipotesis 
H1: Diduga terdapat pengaruh antara kualitas produk terhadap keputusan Pembelian Indihome 

Pasar Baru Kota Tangerang. 
H2: Diduga terdapat pengaruh antara promosi terhadap keputusan Pembelian Indihome Pasar 

Baru Kota Tangerang. 
H3: Diduga terdapat pengaruh secara simultan antara kualitas produk dan Promosi terhadap 

keputusan pembelian Indihome Pasar Baru Kota Tanggerang 
 
METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ini adalah kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. menurut Sugiyono 
(2018) berpendapat "penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada 
filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan 
data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik, dengan 
tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan". Dalam penelitian ini populasinya adalah 
pengguna Indihome Pasar Baru Kota Tanggerang yang berjumlah 3760 Target Penjualan. Sampel 
yang diambil untuk penelitian adalah sebanyak 97 responden. Teknik analisis data dengan regresi 
linier berganda. Menurut Firdaus (2021) "regresi linear berganda merupakan suatu model di mana 
variabel dependent tergantung pada dua atau lebih variabel independent. Analisis regresi berganda 
ini digunakan untuk mengetahui pengaruh dua atau lebih variabel independent terhadap variabel 
dependent. Model regresi berganda yang paling sederhana adalah regresi tiga variabel yang terdiri 
atas satu variabel tak bebas dan dua variabel bebas". 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Uji Regresi Linear Sederhana  

Tabel 1. Regresi Linear Sederhana (X1) Terhadap (Y) 
Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 7.455 2.055  3.627 .000 

Kualitas Produk .430 .032 .811 13.530 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Data Olahan SPSS26 
Berdasarkan hasil perhitungan tersebut maka dapat diperoleh persamaan regresi linier 

sederhana sebagai berikut: Y = 7,455+0,430X1, Artinya nilai (a) atau konstanta sebesar 7,455 nilai 
ini menunjukan bahwa pada saat kualitas produk (X1) bernilai nol atau tidak meningkat, maka 
kepuasan pelanggan (Y) akan tetap bernilai 7,455. Koefisien regresi nilai (b) sebesar 0,430 
(positif) yaitu menunjukkan pengaruh yang searah yang artinya setiap kenaikan kualitas produk 
sebesar satu satuan maka akan meningkatkan keputusan Pembelian sebesar 0,403 satuan. 

Tabel 2. Uji Regresi Linear Sederhana (X2) Terhadap (Y) 
Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 9.083 1.955  4.647 .000 

Promosi .922 .069 .809 13.405 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber : Hasil Olahan Data SPSS26 
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Berdasarkan hasil perhitungan tersebut maka dapat diperoleh persamaan regresi linier 
sederhana sebagai berikut: Y = 9,083+0,922X2, Artinya nilai (a) atau konstanta sebesar 9,083 nilai 
ini menunjukan bahwa pada saat promosi (X2) bernilai nol atau tidak meningkat, maka keputusan 
pembelian (Y) akan tetap bernilai 9,083. Koefisien regresi nilai (b) sebesar 0,922 (positif) yaitu 
menunjukkan pengaruh yang searah yang artinya setiap kenaikan promosi sebesar satu satuan 
maka akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,922 satuan. 
 
Uji Regresi Linear Berganda 

Tabel 3. Uji Regresi LInear Sederhana 
Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 5.794 1.917  3.023 .003 

Kualitas Produk .239 .052 .450 4.577 .000 
Promosi .496 .112 .435 4.424 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber : Hasil Olahan Data SPSS26 

Berdasarkan hasil perhitungan program komputer SPSS versi 26 diperoleh hasil sebagai berikut : 
Y = 5,794+0,239X1+0,496X2 
a. Konstanta sebesar 5,794 artinya jika variabel kualitas produk dan variabel promosi, bernilai nol 

atau tidak meningkat maka keputusan pembelian akan tetap bernilai sebesar 5,794. 
b. Koefisien regresi variabel kualitas produk (X1) sebesar 0,239, artinya jika kualitas produk 

mengalami kenaikan 1%, maka keputusan pembelian (Y) mengalami kenaikan sebesar 23,9% 
dengan asumsi variabel independen lain nilainya tetap. 

c. Koefisien regresi variabel promosi (X2) sebesar 0,496, artinya jika promosi mengalami 
kenaikan 1%, maka keputusan pembelian (Y) mengalami kenaikan sebesar 49,6% dengan 
asumsi variabel independen lain nilainya tetap 

 
Uji Koefisien Korelasi 

Tabel 4.Koefisien Korelasi (X1) Terhadap (Y) 
Correlations 

 
Keputusan 
Pembelian Kualitas Produk 

Pearson Correlation Keputusan Pembelian 1.000 .811 
Kualitas Produk .811 1.000 

Sig. (1-tailed) Keputusan Pembelian . .000 
Kualitas Produk .000 . 

N Keputusan Pembelian 97 97 
Kualitas Produk 97 97 

Sumber : Hasil Olahan Data SPSS26 
Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai korelasi variabel kualitas Produk 

sebesar 0,811 masuk dalam interpretasi 0,80 – 1,00 dengan tingkat hubungan sangat kuat. Yang 
artinya tingkat hubungan kualitas produk terhadap keputusan pembelian memiliki tingkat 
hubungan sangat kuat 
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Tabel 5. Koefisien Korelasi (X2) Terhadap (Y) 
Correlations 

 
Keputusan 
Pembelian Promosi 

Pearson Correlation Keputusan Pembelian 1.000 .809 
Promosi .809 1.000 

Sig. (1-tailed) Keputusan Pembelian . .000 
Promosi .000 . 

N Keputusan Pembelian 97 97 
Promosi 97 97 

Sumber : Hasil Olahan Data SPSS26 
Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai korelasi variabel harga sebesar 0,809 

masuk dalam interpretasi 0,60 – 0,799 dengan tingkat hubungan Sangat kuat. Yang artinya tingkat 
hubungan Promosi terhadap keputusan pembelian memiliki tingkat hubungan yang kuat. 

Tabel 6. Koefisien Korelasi (X1) dan (X2) Terhadap (Y) 
Model Summary 

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

Estimate 
1 .847a .717 .711 3.417 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk 
Sumber : Hasil Olahan Data SPSS26 

Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai korelasi variabel Kualitas Produk (X1) 
dan Promosi (X2) sebesar 0,847, masuk pada interval 0,80 – 1,00 artinya bahwa tingkat hubungan 
antara variabel Kualitas Produk (X1) dan Promosi (X2) secara simultan terhadap variabel 
Keputusan Pembelian (Y) memiliki tingkat hubungan Sangat Kuat. 
 
Uji Koefisien Determinasi(R2) 

Tabel 7. Koefisien Determinasi (X1) Terhadap (Y) 
Model Summary 

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

Estimate 
1 .811a .658 .655 3.736 
a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk 
Sumber : Data Olahan SPSS26 

Berdasarkan tabel 7, dapat diketahui bahwa nilai koefisien determinasi RSquare sebesar 
0,658 artinya kualitas produk (X1) memberikan kontribusi terhadap keputusan pembelian (Y) 
sebesar 65,8%, sedangkan sisanya sebesar 34,2% di sebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti 
dalam penelitian ini. 

Tabel 8. Koefisien Determinasi (X2) Terhadap (Y) 
Model Summary 

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

Estimate 
1 .809a .654 .651 3.758 
a. Predictors: (Constant), Promosi 
Sumber : Data Olahan SPSS26 

Berdasarkan tabel 8, dapat diketahui bahwa nilai koefisien determinasi RSquare sebesar 
0,654 yang artinya Promosi (X2) memberikan kontribusi terhadap keputusan pembelian (Y) 
sebesar 65,4%, sedangkan sisanya sebesar 34,6% di sebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti 
dalam penelitian ini. 
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Tabel 9. Koefisien Determinasi (X1) dan (X2) Terhadap (Y) 
Model Summary 

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

Estimate 
1 .847a .717 .711 3.417 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk 
Sumber : Data Olahan SPSS26 

Berdasarkan tabel 9, dapat diketahui bahwa besarnya nilai koefisien determinasi R Square 
sebesar 0,717 yang artinya variabel kualitas produk dan promosi secara simultan memberikan 
kontribusi terhadap variabel keputusan Pembelian sebesar 71,7%, sedangkan sisanya sebesar 
29,3% di sebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
 
Uji Hipotesis 
Uji Hipotesis Parsial 

Tabel 10. Uji t Parsial (X1) Terhadap (Y) 
Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 7.455 2.055  3.627 .000 

Kualitas Produk .430 .032 .811 13.530 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber : Data Olahan SPSS26 

 Berdasarkan tabel 10 tersebut dapat diketahui bahwa nilai thitung 13,530 > ttabel 1,689 dengan 
tingkat signifikan 0,000 > 0,05 maka H0 ditolak dan Ha Diterima menandakan bahwa terdapatnya 
pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada indihome pasar baru tangerang kota, 
sehingga hipotesis pertama diterima. 

Tabel 11. Uji t Parsial (X2) Terhadap (Y) 
Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 9.083 1.955  4.647 .000 

Promosi .922 .069 .809 13.405 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber : data olahan SPSS26 
Berdasarkan tabel 11 tersebut dapat diketahui bahwa nilai thitung 13,405 > ttabel 1,689 dengan 

tingkat signifikan 0,000 > 0,05 maka H0 ditolak dan Ha Diterima menandakan bahwa terdapatnya 
pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada indihome pasar baru tangerang kota, 
sehingga hipotesis pertama diterima. 
 
Uji Hipotesis Simultan 

Tabel 12. Uji F hitung 
ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 2783.096 2 1391.548 119.200 .000b 

Residual 1097.358 94 11.674   
Total 3880.454 96    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk 
Sumber : Data Olahan SPSS26 
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Berdasarkan tabel 12 tersebut dapat diketahui bahwa nilai Fhitung 119.200 > Ftabel 3,94 
dengan tingkat signifikan 0,000 > 0,05 maka H0 ditolak dan Ha Diterima, artinya secara simultan 
menandakan bahwa terdapatnya pengaruh kualitas produk dan promosi terhadap keputusan 
pembelian pada indihome pasar baru tangerang kota, sehingga hipotesis pertama diterima. 
 
Pembahasan Hasil Penelitian 
Pengaruh Kualitas Produk (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan hasil analisis, diperoleh nilai persamaan regresi Y = 7,455+ 0.430X1, 
koefisien korelasi sebesar 0.811 artinya kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang kuat. 
Nilai determinasi atau kontribusi pengaruh sebesar 0.658 maka dapat disimpulkan bahwa variabel 
Kualitas produk berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian sebesar 6 5 , 8 % sedangkan 
sisanya sebesar 34,2% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel 
atau (13,530> 1,689) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 
0,05). Dengan demikian maka H0  ditolak dan H1  diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan secara parsial antara Kualitas produk terhadap Keputusan Pembelian 
pada Indihome pasar baru kota tangerang. 
 
Pengaruh Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan hasil analisis, diperoleh nilai persamaan regresi Y = 9,083+ 0.922X2, 
koefisien korelasi sebesar 0.809 artinya kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang kuat. 
Nilai determinasi atau kontribusi pengaruh sebesar 0.654 maka dapat disimpulkan bahwa variabel 
promosi berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian sebesar 6 5 , 4 % sedangkan sisanya 
sebesar 35,6% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel atau 
(13,405 > 1,689) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). 
Dengan demikian maka H0  ditolak dan H1  diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan secara parsial antara promosi terhadap Keputusan Pembelian pada 
Indihome pasar baru kota tangerang. 

 
Pengaruh Kualitas Produk (X1) dan Promosi (X2) Secara Simultan Terhadap Keputusan 
Pembelian (Y) 
  Berdasarkan hasil penelitian, menunjukkan bahwa Kualitas produk  (X1) dan Promosi (X2) 
berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian dengan diperoleh persamaan regresi Y = 5,794 
+ 0.239X1 + 0.496X2, Nilai koefisien korelasi atau tingkat pengaruh antara variabel bebas dengan 
variabel terikat diperoleh sebesar  0.847 artinya memiliki hubungan yang kuat. Nilai koefisien 
determinasi sebesar 0.717 maka dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas produk dan promosi 
berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian karyawan sebesar 71.7% sedangkan sisanya 
sebesar 29.3% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak dilakukan penelitian. Uji hipotesis diperoleh 
nilai F hitung  > F tabel  atau (119.200 > 3,94), hal ini juga diperkuat dengan ρ value < Sig.0,05 atau 
(0,000 < 0,05). Dengan demikian maka H0  ditolak dan H3  diterima, hal ini menunjukan bahwa 
terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara Kualitas Produk dan promosi terhahap 
keputusan pembelian pada indihome pasar baru kota tangerang. 
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KESIMPULAN 
Berdasarkan uraian pada bab-bab sebelumnya, dan dari hasil analisis serta pembahasan 

mengenai pengaruh Promosi dan Harga terhadap keputusan pembelian, maka diperoleh 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan persamaan 

regresi Y = 7,455+ 0.430X1, koefisien korelasi sebesar 0.811 artinya kedua variabel 
mempunyai tingkat hubungan yang kuat. Nilai determinasi atau kontribusi pengaruh sebesar 
0.658 maka dapat disimpulkan bahwa variabel Kualitas produk berpengaruh terhadap variabel 
Keputusan Pembelian sebesar 65,8% sedangkan sisanya sebesar 34,2% dipengaruhi oleh faktor 
lain. Uji hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (13,530> 1,689) Hal tersebut juga 
diperkuat dengan nilai ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka H0  
ditolak dan H1  diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara 
parsial antara Kualitas produk terhadap Keputusan Pembelian pada Indihome pasar baru kota 
tangerang. 

2. Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan persamaan regresi Y = 
9,083+ 0.922X2, koefisien korelasi sebesar 0.809 artinya kedua variabel mempunyai tingkat 
hubungan yang kuat. Nilai determinasi atau kontribusi pengaruh sebesar 0.654 maka dapat 
disimpulkan bahwa variabel promosi berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian 
sebesar 65,4% sedangkan sisanya sebesar 35,6% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis 
diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (13,405 > 1,689) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai 
ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka H0  ditolak dan H1  diterima, 
hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara promosi 
terhadap Keputusan Pembelian pada Indihome pasar baru kota tangerang. 

3. Promosi dan Harga secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
dengan persamaan regresi Y = 5,794 + 0.239X1 + 0.496X2, Nilai koefisien korelasi atau tingkat 
pengaruh antara variabel bebas dengan variabel terikat diperoleh sebesar  0.47 artinya memiliki 
hubungan yang kuat. Nilai koefisien determinasi sebesar 0.717 maka dapat disimpulkan bahwa 
variabel kualitas produk dan promosi berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian 
karyawan sebesar 71.7% sedangkan sisanya sebesar 29.3% dipengaruhi oleh faktor lain yang 
tidak dilakukan penelitian. Uji hipotesis diperoleh nilai F hitung  > F tabel  atau (119.200 > 
3,94), hal ini juga diperkuat dengan ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian 
maka H0  ditolak dan H3  diterima, hal ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang 
signifikan secara simultan antara Kualitas Produk dan promosi terhahap keputusan pembelian 
pada indihome pasar baru kota tangerang. 
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