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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Kualitas Produk 
dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen PT Hada 
Stamp Asia Cabang Emporium Pluit Mall Jakarta Utara. Jenis 
Penelitian yang digunakan adalah Asosiatif dengan pendekatan 
kuantitatif. Teknik sampling menggunakan Nonprobability Sampling 
dengan metode Purposive Sampling menggunakan rumus Rao Purba. 
Analisis data yang digunakan meliputi uji instrumen data penelitian, 
uji asumsi klasik, analisis deskriptif, analisis kuantitatif, uji koefisien 
korelasi, uji koefisien determinasi serta uji hipotesis. Hasil penelitian 
menunjukan bahwa kualitas produk (X1) dan promosi (X2) 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) 
dengan persamaan regresi berganda Y = 3,726 + 0,463X1+ 0,688 X2. 
Nilai koefisien korelasi sebesar 0,918, yang berarti memiliki hubungan 
sangat kuat. Koefisien determinasi berpengaruh simultan sebesar 
0,844 atau 84,4%. Uji hipotesis secara parsial  diperoleh thitung > 
ttabel atau 18,200 > 1,661, maka H0 ditolak dan H1diterima, artinya 
terdapat pengaruh yang signifikan antara Kualitas produk(X1) 
terhadap Keputusan Pembelian (Y). Promosi sebesar 12,291 > 1,661 
atau thitung > ttabel maka H0 ditolak dan H2 diterima, sehingga 
menunjukan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara 
Promosi (X2) terhadap keputusan pembelian (Y). Uji hipotesis 
diperoleh nilai Fhitung > Ftabel atau 261,445 > 2,36, dengan demikian 
H0 ditolak dan H3 diterima. Artinya, Kualitas Produk (X1) dan 
Promosi (X2) berpengaruh positif dan signifikan secara simultan 
terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

Kata Kunci: 
Kualitas Produk, Promosi, 
Keputusan Pembelian 

ABSTRACT 
Keywords: 
Pfoduct Quality, 
Promotion, Purchase 
Decision 

This research aims to determine the influence of Product Quality and 
Promotion on Consumer Purchase Decisions at PT Hada Stamp Asia, 
Emporium Pluit Mall Branch, North Jakarta. An associative research 
design with a quantitative approach was used. The sampling technique 
applied is Nonprobability Sampling with the Purposive Sampling 
method using the Rao Purba formula. Data analysis techniques include 
instrument validity testing, classical assumption testing, descriptive 
analysis, quantitative analysis, correlation coefficient testing, 
determination coefficient testing, and hypothesis testing. The results of 
the study show that Product Quality (𝑋𝑋1) and Promotion (𝑋𝑋2) have a 
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positive and significant effect on Purchase Decision (Y) with the 
multiple regression equation Y = 3.726 + 0.463𝑋𝑋1+ 0.688𝑋𝑋2. The 
correlation coefficient value is 0.918, indicating a very strong 
relationship. The determination coefficient has a simultaneous effect 
of 0.844 or 84.4%. The partial hypothesis test results show that 𝑡𝑡𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐 
> 𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡 or 18.200 > 1.661, thus 𝐻𝐻0 is rejected and 𝐻𝐻1 is accepted, 
meaning there is a significant influence of Product Quality (𝑋𝑋1) on 
Purchase Decision (Y). For Promotion, the result of 12.291 > 1.661 or 
𝑡𝑡𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐 > 𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡 means 𝐻𝐻0 is rejected and 𝐻𝐻2 is accepted, indicating a 
positive and significant influence of Promotion (𝑋𝑋2) on Purchase 
Decision (Y). The simultaneous hypothesis test result shows 𝐹𝐹𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐𝑐 > 
𝐹𝐹𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡 or 261.445 > 2,36, thus 𝐻𝐻0 is rejected and 𝐻𝐻3 is accepted. This 
means that Product Quality (𝑋𝑋1) and Promotion (𝑋𝑋2) have a positive 
and significant simultaneous influence on Purchase Decision (Y). 

 
PENDAHULUAN 

Sudah menjadi pengetahuan dan pemahaman umum bahwa pemasaran dalam suatu perusahaan 
dipandang begitu penting sehingga kedudukan pemasaran yang efektif merupakan garda terdepan bagi 
perusahaan dalam mempertahankan dan mengembangkan bisnisnya. Jika pemasaran tidak efektif, 
faktor-faktor seperti produk yang tidak memenuhi ekspektasi, persaingan yang ketat, dan strategi 
promosi yang kurang tepat dapat menyebabkan penurunan pendapatan dan menghambat pertumbuhan 
perusahaan. Di sisi lain, dalam dunia bisnis industri stempel saat ini, banyak perusahaan yang 
membutuhkan alat administrasi yang baik, termasuk penggunaan cap atau stempel resmi yang menjadi 
indikator keaslian dan legalitas suatu dokumen. Hal ini membuat peluang kenaikan permintaan pada 
produk tersebut sehingga perusahaan harus memperhatikan pentingnya kualitas produk serta strategi 
promosi dalam mendukung keputusan pembelian konsumen.  

Menurut Kotler dan Keller dalam Maryati (2022:19), Keputusan pembelian merupakan bagian 
dari perilaku konsumen perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan 
organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk 
memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka. Salah satu pelaku usaha pada industri stempel yang 
penulis teliti, yaitu PT Hada Stamp Asia Cabang Emporium Pluit Mall Jakarta Utara (Hada Stamp 
Jakarta) yang terletak di dalam Toko Gramedia Emporiun Pluit Mall Lantai 2 Jakarta Utara. Hada Stamp 
Asia Jakarta merupakan perusahaan penjual berbagai macam stempel grosir dan eceran dengan tagline 
“Kualitas Terbaik” yang berpusat di Bandung serta memiliki 12 cabang yang berafiliasi dan tersebar di 
toko-toko Gramedia Indonesia.  

Pemasaran yang sukses tidak hanya bergantung pada penyampaian pesan yang tepat, tetapi juga 
harus didukung oleh kualitas produk yang sesuai dengan ekspektasi konsumen. Konsumen tidak hanya 
mencari produk yang dapat memenuhi kebutuhan mereka, tetapi juga mengharapkan produk tersebut 
memiliki kualitas yang sesuai dengan apa yang dipromosikan. Oleh karena itu, kualitas produk menjadi 
faktor kunci dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, hal ini sejalan dengan pendapat 
Philip Kotler dan Gary Armstrong (2018: 230), yaitu kualitas produk adalah karakteristik suatu produk 
atau jasa yang menunjang kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan konsumen sehingga dapat 
meningkatkan kepuasan konsumen, memperkuat loyalitas, dan mendorong pembelian berulang.  

Konsumen dalam membuat keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh promosi yang efektif dan 
menarik di setiap perusahaan. Tujuannya adalah untuk mendorong konsumen yang sudah ada untuk 
mencoba produk lain, menjangkau konsumen baru serta menginspirasi mereka untuk meningkatkan 
jumlah pembelian. Menurut Esti Dwi Rachmawati (2023:116), pada hakikatnya promosi merupakan 
bentuk komunikasi pemasaran atau dapat dikatakan termasuk dalam aktivitas pemasaran melingkupi 
penyebaran informasi, memengaruhi dan memikat serta mengingatkan target pasar atas perusahaan dan 
produknya agar konsumen bersedia, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan. 
Upaya dalam mencapai target penjualan tahunan, PT Hada Stamp Asia harus melaksanakan promosi 
yang belum pernah dilakukan sebelumnya, perlu meningkatkan atau mengevaluasi kegiatan promosi 
penjualannya agar sesuai dengan target yang telah ditetapkan. 
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Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan promosi terhadap 
keputusan pembelian konsumen pt hada stamp asia cabang emporium pluit mall jakarta utara. 
 
METODE 

Penelitian ini menggunakan strategi Asosiatif dengan pendekatan kuantitatif. Strategi asosiatif 
bertujuan untuk mengetahui pendekatan mengenai hubungan antara dua variabel atau lebih (Sugiyono, 
2020:65). Menurut Sugiyono (2020:16), metode penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang 
berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk memeriksa populasi atau sampel tertentu dan 
mengumpulkan data menggunakan alat penelitian, menganalisis data kuantitatif atau statistik dengan 
tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditentukan. Penelitian ini dilaksanakan di PT Hada Stamp 
Asia Cabang Emporium Pluit Mall Jakarta Utara. Teknik sampling yang digunakan dalam penelitian 
ini adalah nonprobability sampling. Menurut Sugiyono (2020:131) nonprobability sampling adalah 
teknik sampling yang tidak memberikan peluang atau kesempatan yang sama bagi setiap unsur atau 
anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. Pada laporan penelitian ini, penulis menggunakan 
purposive sampling. Menurut Sugiyono (2020:133), purposive sampling adalah teknik penentuan 
sampel dengan pertimbangan tertentu. Pertimbangan yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
responden minimal 1 (satu) kali membeli produk di PT Hada Stamp Asia cabang Emporium Pluit Mall 
Jakarta Utara. Mengingat jumlah yang banyak dan belum diketahui pastinya, dalam penelitian ini 
digunakan sampel menurut Rao Purba, yaitu sebanyak 96 yang dibulatkan keatas menjadi 100 
responden. Dalam penelitian ini, kuesioner yang dibuat berupa pertanyaan dengan jawaban mengacu 
pada skala likert: Sangat Tidak Setuju (bobot 1), Tidak Setuju (bobot 2), Kurang Setuju (bobot 3), 
Setuju (bobot 4) dan Sangat Setuju (bobot 5). 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Uji Regresi Linier Sederhana  

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

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 10.976 1.939  5.660 .000 

Kualitas Produk .630 .035 .878 18.200 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Output SPSS pada tahun 2024 

Berdasarkan hasil perhitungan regresi yang ditampilkan pada tabel di atas, diperoleh persamaan 
regresi sebagai berikut: Y = 10,976 + 0,630 𝐗𝐗𝟏𝟏. Artinya nilai (a) atau konstanta sebesar 10,976, nilai 
ini menunjukan bahwa pada saat Kualitas Produk (X1) bernilai nol atau tidak meningkat, maka 
keputusan pembelian (Y) akan tetap bernilai 10,976. Koefisien regresi nilai (b) sebesar 0,630 (positif) 
yaitu menunjukkan pengaruh yang searah yang artinya setiap kenaikan Kualitas Produk sebesar satu 
satuan maka akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,630 satuan. 

Tabel 2. Regresi Linier Sederhana (X2) Terhadap (Y) 
Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 9.586 2.973  3.225 .002 

Promosi 1.507 .123 .779 12.291 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Output SPSS pada tahun 2024 

Berdasarkan hasil perhitungan tersebut maka dapat diperoleh persamaan regresi linier 
sederhana sebagai berikut:  Y = 9,586+1,507X2 Artinya nilai (a) atau konstanta sebesar 9,586 nilai ini 
menunjukan bahwa pada saat Promosi (X2) bernilai nol atau tidak meningkat, maka keputusan 
pembelian (Y) akan tetap bernilai 9,586. Koefisien regresi nilai (b) sebesar 1,507 (positif) yaitu 
menunjukkan pengaruh yang searah yang artinya setiap kenaikan Lokasi sebesar satu satuan maka akan 
meningkatkan keputusan pembelian sebesar 1,507 satuan. 
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Uji Regresi Linier Berganda 
Tabel 3. Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 3.726 1.945  1.915 .058 

Kualitas Produk .463 .038 .645 12.120 .000 
Promosi .688 .103 .355 6.673 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Output SPSS Pada tahun 2024 

Berdasarkan hasil perhitungan program komputer SPSS versi 26 diperoleh hasil sebagai berikut :  
Y = 3.726+0,463X1+0,688X2  

a. Konstanta sebesar 3,726 artinya jika variabel kualitas produk dan promosi, bernilai nol atau 
tidak meningkat maka keputusan pembelian akan tetap bernilai sebesar 3,726.  

b. Koefisien regresi variabel kualitas produk (X1) sebesar 0,463, artinya jika kualitas produk 
mengalami kenaikan 1%, menunjukkan bahwa setiap perubahan 1 satuan pada variabel 
kualitas produk (X1) akan menyebabkan perubahan keputusan pembelian (Y) sebesar 0,463 
dengan asumsi variabel independen lain nilainya tetap. 

c. Koefisien regresi variabel promosi (X2) sebesar 0,688, artinya jika promosi mengalami 
kenaikan 1%, maka menyebabkan perubahan pada keputusan pembelian (Y) sebesar 0,688 
dengan asumsi variabel independen lain nilainya tetap. 

 
Uji Koefisien Korelasi 

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

 Kualitas Produk 
Keputusan 
Pembelian 

Kualitas Produk Pearson Correlation 1 .878** 
Sig. (2-tailed)  .000 
N 100 100 

Keputusan Pembelian Pearson Correlation .878** 1 
Sig. (2-tailed) .000  
N 100 100 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Sumber: Output SPSS pada tahun 2024 

Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai korelasi variabel Promosi sebesar 0,878 
masuk dalam interpretasi 0,80 – 1,00 dengan tingkat hubungan sangat kuat. Yang artinya tingkat 
hubungan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian memiliki tingkat hubungan yang sangat kuat. 

Tabel 5. Hasil Uji Koefisien Korelasi (X1) Terhadap (Y) 
Correlations 

 Promosi 
Keputusan 
Pembelian 

Promosi Pearson Correlation 1 .779** 
Sig. (2-tailed)  .000 
N 100 100 

Keputusan Pembelian Pearson Correlation .779** 1 
Sig. (2-tailed) .000  
N 100 100 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Sumber: Data diolah dengan SPSS26 

Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai korelasi variabel Lokasi sebesar 0,779 
masuk dalam interpretasi 0,60 – 0,799 dengan tingkat hubungan kuat. Yang artinya tingkat hubungan 
Promosi terhadap Keputusan Pembelian memiliki tingkat hubungan yang kuat. 
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Tabel 6. Koefisien Korelasi (X1) dan (X2) Terhadap (Y) 
Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 
 

1 .918a .844 .840 2.966 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Output data SPSS pada tahun 2024 

Berdasarkan tabel 6 dapat dilihat bahwa nilai korelasi variabel Promosi (X1) dan Lokasi (X2) 
sebesar 0,918, 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 Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 .878a .772 .769 3.564 
a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Output data diolah dengan SPSS pada tahun 2024 

Berdasarkan tabel 7, dapat diketahui bahwa nilai koefisien determinasi RSquare sebesar 0,772 
artinya Kualitas Produk (X1) memberikan kontribusi terhadap keputusan pembelian (Y) sebesar 77,2%, 
sedangkan sisanya sebesar 22,8% di sebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

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

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 .779a .607 .603 4.679 
a. Predictors: (Constant), Promosi 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Output data diolah dengan SPSS pada tahun 2024 

Berdasarkan tabel 8, dapat diketahui bahwa nilai koefisien determinasi RSquare sebesar 0,607 
yang artinya Promosi (X2) memberikan kontribusi terhadap keputusan pembelian (Y) sebesar 60,7%, 
sedangkan sisanya sebesar 39,3% di sebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Tabel 9. Koefisien Determinasi (X1) dan (X2) Terhadap (Y) 
Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 
1 .918a .844 .840 2.966 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Output data diolah dengan SPSS pada tahun 2024 
Berdasarkan tabel 9 dapat diketahui bahwa besarnya nilai koefisien determinasi RSquare 

sebesar 0,844 yang artinya variabel Kualitas Produl dan Promosi secara simultan memberikan 
kontribusi terhadap variabel keputusan pembelian sebesar 84,4%, sedangkan sisanya sebesar 15,6% di 
sebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
 
Uji Hipotesis 
Uji Hipotesis Parsial 

Uji t dilakukan untuk mengetahui besarnya pengaruh masing-masing variabel independen 
terhadap variabel dependen. Dengan menggunakan tingkat sig. 10%, (df) n-k-1. Hasilnya jika nilai thitung 
> ttabel maka H0 ditolak, artinya terdapat pengaruh signifikan antar variabel. Jika nilai thitung < ttabel maka 
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H0 diterima, artinya tidak terdapat pengaruh signifikan antar variabel. Dengan pengujian dua sisi yang 
menggunakan tingkat signifikan sebesar α =0.1 dan dengan derajat kebebasan df (n-k) = 100-2= 98. 
diperoleh ttabel = 1,661 

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

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 10.976 1.939  5.660 .000 

Kualitas Produk .630 .035 .878 18.200 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Data diolah dengan SPSS26 
Berdasarkan tabel 10 tersebut dapat diketahui bahwa nilai thitung 18,200 > ttabel 1,661 dengan 

tingkat signifikan 0,000 < 0,1 maka H0 ditolak dan Ha diterima menandakan bahwa terdapat pengaruh 
Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian pada PT Hada Stamp Asia Cabang Emporium Pluit 
Mall Jakarta Utara. 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) 9.586 2.973  3.225 .002 

Promosi 1.507 .123 .779 12.291 .000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Data diolah dengan SPSS26 
Berdasarkan tabel 11 tersebut dapat diketahui bahwa nilai thitung 12,291 > ttabel 1,661 dengan 

tingkat signifikan 0,000 < 0,1 maka H0 ditolak dan Ha diterima menandakan bahwa terdapat pengaruh 
Promosi terhadap keputusan pembelian pada PT Hada Stamp Asia Cabang Emporium Pluit Mall Jakarta 
Utara. Sehingga hipotesis kedua diterima. 
 
Uji hipotesis secara simultan 

Tabel 12. Uji F Hitung 
ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 4598.968 2 2299.484 261.445 .000b 

Residual 853.142 97 8.795   
Total 5452.110 99    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk 

Sumber: Data diolah dengan SPSS26 
Berdasarkan Tabel 12 diperoleh nilai fhitung 57,143 > ftabel 2,36 dengan tingkat siginifikan 0,000 

< 0,1 dengan demikian H0 ditolak dan Ha diterima, artinya secara simultan terdapat pengaruh Kualitas 
Produk dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian pada PT Hada Stamp Asia Cabang Emporium Pluit 
Mall Jakarta Utara. Sehingga hipotesis ketiga diterima. 
 
Pembahasan Hasil Penelitian 
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Terdapat pengaruh nilai persamaan regresi yaitu Y = 10,976 + 0,630 X1. Nilai koefisien korelasi 
sebesar 0,878, hal ini menunjukan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian memiliki 
hubungan yang Sangat Kuat. Pengaruh nilai determinasi atau kontribusinya sebesar 0,772 atau 77,2% 
sedangkan sisanya sebesar 22,8% dipengaruhi factor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai t hitung thitung 
> ttabel atau 18,200 > 1,661. Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ < Sig. 0,1 atau 0,000 < 0,1, 
maka dinyatakan bahwa  H0 ditolak dan H1diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian Hada Stamp Asia 
Cabang Emporium Pluit Mall. Sehingga hipotesis Pertama diterima. 
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Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian 
Terdapat persamaan regresi yaitu Y = 9,586 + 1,507X2. Nilai koefisien korelasi sebesar 0,779, 

hal ini menunjukan antara promosi terhadap keputusan pembelian memiliki hubungan yang kuat. 
Pengaruh nilai determinasi atau kontribusinya sebesar 0,607 atau 60,7% sedangkan sisanya sebesar 
39,3% dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai uji t sebesar 12,291 > 1,661, artinya thitung 
> ttabel maka H0 ditolak dan H2 diterima.  Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ < Sig. 0,1 atau 
0,000 < 0,1, sehingga menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi terhadap 
keputusan pembelian Hada Stamp Asia Cabang Emporium Pluit Mall. Sehingga hipotesis Kedua 
diterima. 
Pengaruh Promosi Dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian 

Kualitas produk dan promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan diperoleh 
persamaan regresi Y = 3,726 + 0,463X1+ 0,688 X2. Nilai koefisien korelasi sebesar 0,918, artinya 
memiliki hubungan yang sangat kuat. Nilai koefisien determinasi atau kontribusi pengaruhnya secara 
simultan sebesar 0,844 atau 84,4% sedangkan sisanya sebesar 15,6% dipengaruhi faktor lain. Uji 
hipotesis diperoleh Fhitung > Ftabel atau 261,445 > 2,36. Kemudian diperkuat dengan ketentuan nilai  ρ 
< Sig. 0,1 atau 0,000 < 0,1,  dengan demikian, H0 ditolak dan H3 diterima, sehingga menunjukan bahwa 
terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara kualitas produk dan promosi terhadap 
keputusan pembelian pada Hada Stamp Asia Cabang Emporium Pluit Mall. 

 
KESIMPULAN 

Berdasarkan uraian pada bab-bab sebelumnya, dan dari hasil analisis serta pembahasan 
mengenai pengaruh Kualitas Produk dan Promosi terhadap keputusan pembelian, maka diperoleh 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan persamaan regresi 

Y = 10,976+0,630X1, nilai koefisien korelasi sebesar 0,878 menunjukkan tingkat hubungan sangat 
kuat antara kualitas produk dan keputusan pembelian. Kontribusi sebesar 77,2%, sementara 22,8% 
dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis menunjukkan tℎ𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖 > t𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡  atau 18,200 > 1,661 dan 
nilai ρ < 0,1 atau 0,000 < 0,1, yang berarti H0 ditolak dan H1 diterima menunjukkan bahwa kualitas 
produk memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Dari perumusan yang didapat, 
kualitas produk merupakan kunci utama untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen pada 
PT Hada Stamp Asia Cabang Emporium Pluit Mall Jakarta Utara.  

2. Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan persamaan regresi 9,586 + 
1,507X2. nilai koefisien korelasi sebesar 0,779 menunjukan antara promosi terhadap keputusan 
pembelian memiliki hubungan yang kuat. Kontribusi promosi terhadap keputusan pembelian 
sebesar 0,0607 atau 60,7%, sementara sisanya dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak dibahas 
dalam penelitian ini. Uji hipotesis diperoleh nilai uji t sebesar 12,291 > 1,661 atau 𝑡𝑡ℎ𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖𝑖 > 𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡𝑡  
dan nilai ρ < 0,1 atau 0,000 < 0,1, yang berarti H0 ditolak dan dan H2 diterima. Ini menunjukkan 
bahwa promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT Hada Stamp 
Asia Cabang Emporium Pluit Mall Jakarta Utara. 

3. Kualitas produk dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
dengan persamaan regresi Y = 3,726 + 0,463X1+ 0,688X2. Koefisien korelasi sebesar 0,918 yang 
memiliki hubungan sangat kuat. Nilai kontribusi berpengaruh secara simultan sebesar 0,844 atau 
84,4% sisanya 15,6% dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis diperoleh 261,445 > 2,36 dan nilai ρ < 
0,1 atau 0,000 < 0,1, yang berarti H0 ditolak dan H3 diterima. Disimpulkan bahwa secara simultan 
kedua variabel memberi pengaruh terhadap keputusan pembelian Hada Stamp Asia Cabang 
Emporium Pluit Mall. 
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