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The purpose of this research is to determine the effect of product quality and 
promotion on purchasing decisions at my mother’s bakery in South Tangerang City. 
The method used by the researcher is quantitative. The population in this study 
consists of all customers of my mother’s bakery in South Tangerang City. The 
sampling technique used is the ancient Rao technique, resulting in a sample of 96 
respondents. This study uses a questionnaire as a data collection tool. The data 
analysis method employed is multiple linear regression analysis. The results of the 
study show that the value of t-calculated > t-table or (7.246 > 1.985) with a 
significance level of (0.000 < 0.050), meaning that product quality has a positive 
effect on purchasing decisions. The value of t-calculated > t-table or (8.080 > 1.985) 
with a significance level of (0.000 < 0.050), meaning that promotion has a positive 
effect on purchasing decisions. Furthermore, product quality and promotion 
simultaneously influence purchasing decisions. This can be seen from the value of F-
calculated > F-table (37.847 > 3.94) with a significance level of (0.000 < 0.050). The 
multiple linear regression equation is Y = 7.808 - 0.167X1 + 0.044X2. 
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ABSTRAK 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh Kualitas Produk dan 
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Pada Kedai Roti Ibu Saya di Kota 
Tangerang Selatan. Metode yang digunakan peneliti adalah metode kuantitatif. 
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Kedai Roti Ibu Saya di 
Kota Tangerang Selatan Teknik yang digunakan adalah pengambilan teknik rao 
purba yang diperoleh sampel sebanyak 96 responden. Penelitian ini 
menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data. Metode analisis data 
yang digunakan yaitu analisis regresi linear berganda. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa nilai thitung > ttabel atau (7,246 > 1,985) dengan tingkat 
signifikansi (0,000<0,050) yang berarti kualitas produk berpengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian. Nilai thitung > ttabel atau (8,080 > 1,985) dengan 
tingkat signifikansi (0,000<0,050) yang berarti promosi berpengaruh positif 
terhadap keputusan pembelian. Selain itu, secara simultan kualitas produk dan 
promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat diketahui 
berdasarkan nilai Fhitung > Ftabel (37,847 > 3,94) dengan tingkat signifikansi 
(0,000<0,050). Dengan persamaan regresi linear berganda Y = 7,808 -
0,167X1+0,044X2. 

This is an open access article under the CC BY-SA license. Copyright © 2024 by Author. Published by Yayasan 
Pendidikan Mulia Buana (YPMB) 

 

1. PENDAHULUAN 

Perkembangan zaman yang sangat pesat membawa berbagai perubahan dalam kehidupan 
masyarakat, termasuk dalam gaya hidup dan kebiasaan yang berkaitan dengan aktivitas sosial. Perubahan 
ini terjadi tidak hanya dalam hal pekerjaan dan teknologi, tetapi juga dalam hal konsumsi dan hiburan. 
Terutama bagi generasi Z, yang sangat akrab dengan istilah "hangout". Kegiatan hangout ini sudah menjadi 
bagian dari gaya hidup mereka, baik di rumah maupun di luar rumah, seperti pergi ke kedai roti atau kafe. 
Aktivitas mengunjungi kafe atau kedai roti ini bukan hanya sekadar untuk menikmati makanan atau 
minuman, tetapi juga sebagai cara untuk bersantai dan berkumpul dengan teman-teman atau keluarga. 

Di Indonesia, kedai roti dan kafe mulai berkembang pesat dan menjadi bagian penting dalam 
kehidupan sehari-hari masyarakat. Meskipun Indonesia masih tertinggal dibandingkan dengan negara-
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negara lain dalam hal konsumsi roti, kebiasaan mengonsumsi roti sudah menjadi bagian dari gaya hidup 
masyarakat, terlebih lagi di kalangan generasi muda. Berbagai kedai roti dan kafe di Indonesia saat ini 
menyediakan beragam pilihan roti, kopi, dan makanan ringan lainnya. Di sisi lain, fenomena ini 
mencerminkan bagaimana kedai roti dan kafe mulai dianggap sebagai tempat yang nyaman untuk 
bersantai, berbincang, dan menikmati waktu bersama orang terdekat. 

Kehadiran berbagai kedai roti dan kafe di Indonesia, khususnya di wilayah Tangerang Selatan, 
menjadi fenomena yang menarik perhatian. Hal ini tak terlepas dari pertumbuhan ekonomi masyarakat 
yang semakin mengarah pada kehidupan yang lebih modern dan metropolitan. Masyarakat kini semakin 
mengutamakan kenyamanan dalam memilih tempat untuk beraktivitas, salah satunya adalah dalam 
memilih tempat makan dan minum. Permasalahan yang sering muncul terkait dengan keputusan pembelian 
konsumen adalah mengenai kualitas produk, kenyamanan tempat, serta promosi yang ditawarkan. Sebagai 
seorang pemasar, penting untuk memahami dan menganalisis selera konsumen, termasuk kebiasaan dan 
preferensi mereka, agar dapat menarik perhatian dan mempertahankan pelanggan. 

Sebagai contoh, Kedai Roti Ibu Saya di Tangerang Selatan merupakan salah satu bisnis yang 
bergerak di sektor kedai roti dan kafe. Kedai Roti Ibu Saya menyediakan berbagai pilihan roti dan minuman 
yang dapat dinikmati oleh konsumen dengan harga yang relatif terjangkau. Meskipun demikian, bisnis ini 
menghadapi beberapa tantangan dalam hal peningkatan penjualan. Berdasarkan data yang diperoleh dari 
Kedai Roti Ibu Saya, penjualan produk kedai ini menunjukkan fluktuasi yang cukup signifikan dalam 
beberapa tahun terakhir, seperti yang tercatat pada data penjualan dari tahun 2019 hingga 2023. 

Pada tahun 2019, Kedai Roti Ibu Saya berhasil mencatatkan omset penjualan sebesar Rp. 
109.500.000, namun pada tahun 2020, terjadi penurunan yang cukup besar menjadi Rp. 100.904.250, yang 
disebabkan oleh dampak pandemi COVID-19. Setelah itu, penjualan mulai meningkat lagi pada tahun 2021 
hingga 2023, meskipun tidak sepenuhnya stabil. Fluktuasi penjualan yang terjadi ini menunjukkan adanya 
masalah dalam proses keputusan pembelian konsumen. Hal ini kemungkinan disebabkan oleh faktor-faktor 
yang berkaitan dengan kualitas produk dan promosi yang diberikan. 

Menurut Tjiptono (2021), keputusan pembelian adalah salah satu aspek penting dalam perilaku 
konsumen, yang berhubungan dengan proses memilih, membeli, dan memutuskan produk mana yang akan 
dikonsumsi. Proses ini dimulai ketika konsumen menyadari kebutuhan atau masalah yang ingin 
dipecahkan, dan berakhir setelah mereka melakukan pembelian. Oleh karena itu, penting bagi pemasar 
untuk memahami faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian, seperti kualitas produk, harga, 
dan promosi yang ditawarkan. 

Salah satu faktor yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian adalah kualitas produk. 
Kualitas produk sangat menentukan kepuasan konsumen, yang pada gilirannya dapat memengaruhi 
keputusan untuk membeli kembali produk tersebut. Dalam hal ini, Kedai Roti Ibu Saya perlu melakukan 
evaluasi terhadap kualitas produk yang mereka tawarkan. Meskipun roti yang disajikan sudah cukup sesuai 
dengan harapan konsumen dalam hal fungsinya, beberapa aspek lain, seperti daya tahan produk dan 
tampilan produk, masih perlu diperbaiki. Sebagai contoh, kualitas rasa roti yang disajikan terkadang tidak 
konsisten, dengan beberapa produk yang terasa kurang manis atau kurang lembut dibandingkan dengan 
standar yang dijanjikan. Begitu pula dengan daya tahan produk, yang terkadang berubah rasa atau tekstur 
dalam beberapa jam setelah disajikan. 

Selain kualitas produk, promosi juga memiliki peran yang sangat penting dalam meningkatkan 
keputusan pembelian. Promosi yang menarik dapat mempengaruhi konsumen untuk mencoba produk yang 
ditawarkan dan dapat meningkatkan penjualan dalam jangka panjang. Sayangnya, Kedai Roti Ibu Saya 
cenderung kurang aktif dalam melakukan promosi jika dibandingkan dengan pesaing-pesaingnya. 
Berdasarkan pengamatan yang dilakukan, kegiatan promosi yang dilakukan oleh Kedai Roti Ibu Saya lebih 
sedikit dan kurang variatif dibandingkan dengan kompetitor seperti Toko Roti Keibar dan Roti Bakar 88 
Pamulang. Kedua pesaing ini lebih sering menggunakan berbagai media untuk mempromosikan produk 
mereka, seperti media massa, media sosial, brosur, dan diskon. 

Perbandingan promosi yang dilakukan oleh Kedai Roti Ibu Saya dengan pesaing-pesaingnya 
menunjukkan adanya gap yang cukup besar dalam hal strategi promosi. Misalnya, promosi melalui media 
sosial dan e-commerce dilakukan oleh Kedai Roti Ibu Saya, namun mereka tidak memanfaatkan media lain 
seperti koran, brosur, atau diskon yang dapat menarik perhatian lebih banyak konsumen. Sementara itu, 
pesaing-pesaing seperti Toko Roti Keibar dan Roti Bakar 88 Pamulang lebih aktif dalam menggunakan 
berbagai jenis promosi untuk menarik minat konsumen. Oleh karena itu, Kedai Roti Ibu Saya perlu 
meningkatkan dan memperbanyak jenis promosi yang mereka lakukan untuk tetap bersaing di pasar yang 
semakin kompetitif. 

Selain itu, perbandingan kualitas produk juga menunjukkan bahwa Kedai Roti Ibu Saya perlu 
meningkatkan kualitas rasa dan tekstur produk mereka agar dapat bersaing dengan kompetitor. Sebagai 
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contoh, Roti Bakar 88 Pamulang memiliki kualitas rasa dan tekstur yang lebih baik, dengan roti yang lebih 
lembut dan renyah. Selain itu, Toko Roti Keibar juga memiliki kualitas rasa yang lebih manis dan tekstur 
yang lebih lembut, yang membuat produk mereka lebih diminati oleh konsumen. 

Untuk meningkatkan daya saing dan memperbaiki keputusan pembelian konsumen, Kedai Roti Ibu 
Saya perlu melakukan beberapa perbaikan. Pertama, mereka harus fokus pada peningkatan kualitas 
produk, terutama dalam hal rasa, tekstur, daya tahan, dan tampilan produk. Kedua, mereka perlu 
meningkatkan kegiatan promosi mereka dengan menggunakan berbagai media untuk memperkenalkan 
produk mereka kepada konsumen dan menarik lebih banyak perhatian. Ketiga, perusahaan harus lebih 
memperhatikan aspek-aspek lain yang berhubungan dengan kenyamanan konsumen, seperti kebersihan 
tempat dan pelayanan yang baik. 

Dengan memperhatikan faktor-faktor tersebut, Kedai Roti Ibu Saya dapat meningkatkan kualitas 
produk dan layanan mereka, serta meningkatkan keputusan pembelian konsumen yang pada akhirnya 
dapat meningkatkan penjualan dan profitabilitas perusahaan. Penelitian ini juga dapat membuka wawasan 
bagi pemilik bisnis kedai roti lainnya dalam memahami pentingnya kualitas produk dan promosi dalam 
memengaruhi keputusan pembelian. Gap yang ditemukan dalam penelitian ini terletak pada kurangnya 
penelitian yang mengkaji secara mendalam mengenai pengaruh kualitas produk dan promosi terhadap 
keputusan pembelian di sektor kedai roti dan kafe, terutama di daerah Tangerang Selatan. 

  

2. TINJAUAN PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 
Kualitas Produk 

Menurut Tjiptono (2017:231) bahwa kualitas produk adalah suatu faktor penting yang 
mempengaruhi keputusan setiap pelanggan dalam membeli sebuah produk. Semakin baik kualitas produk 
tersebut, maka akan semakin meningkat minat konsumen yang ingin membeli produk tersebut. Kualitas 
produk menurut Andriani, Setyanto, & Kusuma (2017:156) adalah salah satu yang mempengaruhi presepsi 
konsumen terkait rancangan produk atau proses. Sedangkan menurut Kotler & Armstrong dalam 
Anggraeni, Evanita, & Sofya (2018) kualitas adalah karakter sebuah produk maupun jasa yang dapat 
mempengaruhi kemampuan sebuah produk untuk memuaskan kebutuhan. Kualitas berdampak langsung 
terhadap kinerja produk, hal ini membuat kualitas memiliki hubungan erat terhadap kepuasan pelanggan. 
 
Promosi 

Menurut Syahputra & Herman (2020:16) promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran 
pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk jasa. Kegiatan 
promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara peusahaan dan konsumen, melainkan juga 
sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa sesuai 
dengan keinginan dan kebutuhannya. Hal ini dilakukan dengan menggunakan alat-alat promosi. Adapun 
definisi promosi menurut Arianty et al. (2019) yaitu "Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran 
pemasaran yang sangat penting dilaksakan oleh perusahaan dalam memasarkan produk". Kegiatan 
promosi bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi antara perusahaan dengan konsumen, melainkan 
juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan Produk 
sesuai dengan kebutuhan dan keinginan nya. Promosi merupakan proses mengkomunikasikan variabel 
bauran pemasaran (marketing mix) yang sangat penting untuk dilakukan oleh perusahaan dalam 
memasarkan produk (Nasution & Putri, 2019). 

 
Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan pemikiran dimana individu mengevaluasi berbagai pilihan dan 
memutuskan pilihan pada suatu produk dari sekian banyak pilihan. Menurut Tjiptono dalam Apriliani, 
Tikawati, & Fadhilah (2021:11) Mengatakan bahwa "Keputusan Pembelian merupakan salah satu bagian 
dari perilaku konsumen. Perilaku konsumen merupakan tindakan yang secara langsung terlibat dalam 
usaha memperoleh, menentukan produk dan jasa,serta proses pengambilan keputusan yang mendahului 
dan mengikuti tindakan tersebut". Menurut Kotler dalam Arianto (2018) berpendapat bahwa, "Keputusan 
pembelian adalah proses keputusan yang terdiri dari lima tahap yang dilakukan oleh seorang konsumen 
sebelum mencapai pada keputusan pembelian dan selanjutnya pasca pembelian." Dari pengertian diatas, 
penulis menyimpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan suatu aktivitas tahap yang terjadi kepada 
konsumen untuk menentukan pilihan serta selanjutnya akan melakukan pembelian produk baik barang 
maupun jasa yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. 
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Gambar 1 Kerangka Berpikir 

Hipotesis 
H1: Terdapat pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada pada kedai roti ibu saya di 

kota tangerang Selatan 
H2: Terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada kedai roti ibu saya di kota tangerang 

Selatan 
H3: Terdapat pengaruh kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian pada kedai roti ibu 

saya di kota tangerang Selatan 
 
 
3. METODE 

Dalam penelitian survey ini, peneliti melakukan penelitian langsung pada Kedai Roti Ibu Saya Kota 
Tangerang Selatan untuk memperoleh data yang berhubungan dengan penelitian ini. Data yang diperoleh 
akan dianalisis menggunakan uji statistik agar ditemukan fakta dari masing-masing variabel yang diteliti 
serta diketahui pengaruhnya antara variabel bebas dengan variabel terikat. Populasi dalam penelitian ini 
adalah seluruh konsumen sisi Kedai Roti Ibu Saya Kota Tangerang Selatan. Dalam penelitian ini, peneliti 
menggunakan rumus Rao Purba, menurut sujarweni (2015) Rao Purba adalah apabila populasi dalam suatu 
penelitian jumlahnya tidak diketahui dengan pasti. Berdasarkan hasil perhitungan rumus tersebut, maka 
jumlah sampel yang digunakan sebanyak 96 orang. Sampel dibulatkan menjadi 100 orang untuk 
mengantisipasi kuesioner yang tidak dapat digunakan dalam penelitian atau pengolahan data. Adapun skala 
pengukuran yang digunakan dalam penelitian in adalah skala Likert. Dimana variabel yang diukur 
dijabarkan menjadi indikator variabel. Nilai variabel dengan instrumen yang dinyatakan dalam bentuk 
angka. Dalam penelitian ini uji asumsi klasik yang digunakan adalah meliputi: Uji Normalitas, Uji 
Multikolinearitas, Uji Autokorelasi dan Uji Heteroskedastisitas. Analisis regresi linear berganda merupakan 
suatu teknik statistika yang digunakan untuk mencari persamaan regresi yang bermanfaat untuk meramal 
nilai variabel dependen berdasarkan nilai-nilai variabel independen dan mencari kemungkinan kesalahan 
dan menganalisa hubungan antara satu variabel dependen dengan variabel independen secara bersama-
sama. Menurut Sugiyono (2015) analisis regresi digunakan untuk melakukan prediksi bagaimana 
perubahan nilai variabel dependent bila nilai variabel independent dinaikan atau diturunkan”. Pengujian 
hipotesis terdiri dari dua, yaitu pengujian secara simultan (Uji F) dan pengujian secara parsial (Uji T). 
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4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
Analisis Regresi Linear Sederhana 

Tabel 1. Hasil Pengolahan Regresi Linear Sederhana Variabel Kualitas Produk (X1) 
Coefficientsa 

 
 
Model 

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients  
 

T 

 
 
Sig. 

B Std. Error Beta 

(Constant) 20,002 2,024  9,884 ,000 
Kualitas Produk ,487 ,067 ,599 7,246 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber : Olah SPSS26, 2024 

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel 1, maka diperoleh persamaan regresi Y = 20,002 + 
0,487X1. Dari persamaan diatas, dapat diinterpretasikan sebagai berikut: Nilai konstanta sebesar 20,002 
menunjukan bahwa variabel Kualitas Produk (X1) bernilai nol atau tidak ada perubahan, maka Keputusan 
Pembelian (Y) akan tetap terbentuk sebesar 20,002. Nilai koefisien regresi Kualitas Produk (X1) sebesar 
0,487 menunjukan adanya pengaruh positif yang searah artinya setiap kenaikan Kualitas Produk X1) 
sebesar satu satuan maka Keputusan Pembelian (Y) akan meningkat sebesar 0,487. 

Tabel 2. Hasil Pengolahan Regresi Linear Sederhana Variabel Promosi (X2) 
Coefficientsa 

 
 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
 

t 

 
 

Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 17,665 2,103  8,401 ,000 

Promosi ,663 ,082 ,640 8,080 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Olah SPSS26, 2024 
Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel 2, maka diperoleh persamaan regresi Y = 17,665 + 

0,663X2. Dari persamaan diatas, dapat diinterpretasikan sebagai berikut: Nilai konstanta sebesar 17,665 
menunjukan bahwa variabel Promosi (X2) bernilai nol atau tidak ada perubahan, maka Keputusan 
Pembelian (Y) akan tetap terbentuk sebesar 17,665 Nilai koefisien regresi Kualitas Produk (X1) sebesar 
0,663 menunjukan adanya pengaruh positif yang searah artinya setiap kenaikan Promosi (X2) sebesar satu 
satuan maka Keputusan Pembelian (Y) akan meningkat sebesar 0,663. 
 
Uji Regresi Linear Berganda 

Tabel 3. Hasil Pengolahan Regresi Linear Berganda 
Coefficientsa 

 
 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
 

t 

 
 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 7,808 1,363  5,729 ,000 
Kualitas Produk -,167 ,058 -,403 -2,865 ,005 
Promosi ,044 ,074 ,084 ,598 ,551 

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 
Sumber :Olah SPSS26, 2024 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 3 diatas, terdapat nilai koefisien regresi dengan melihat 

hasil pada tabel coefficients pada kolom unstandardized dalam kolom B. Dalam sub kolom tersebut terdapat 
constant (konstanta) sebesar 7,808 untuk nilai koefisien regresi Kualitas Produk (X1) sebesar -0,167 dan 
nilai koefisien regresi Promosi (X2) sebesar 0,044. berdasarkan pada hasil tersebut, maka dapat dirumuskan 
model persamaan regresi linear berganda dalam penelitian ini. Adapun model regresinya sebagai berikut : 
Y    = 7,808 -0,167X1+0,044X2 
Dari persamaan model regresi di atas, maka dapat di interpretasikan sebagai berikut : 
a. Nilai konstanta sebesar 7,808 diartikan bahwa variabel kualitas produk (X1) dan promosi (X2) memiliki 

nilai nol, maka variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 7,808. 
b. Pada saat variabel kualitas produk (X1) terjadi peningkatan atau penurunan 1 persen, maka variabel 

keputusan pembelian (Y) akan mengalami peningkatan atau penurunan sebesar -0,167 
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c. Pada saat variabel promosi (X2) terjadi peningkatan atau penurunan 1 persen, maka variabel keputusan 
pembelian (Y) akan mengalami peningkatan atau penurunan sebesar 0,044. 

d. Untuk Regresi berganda, angka korelasi kualitas produk (X1) sebesar 7,808 dan angka korelasi promosi 
sebesar -0,167 merupakan hasil yang didapat pada kolom standardized coefficients (Beta). 

 
Uji Koefisien Korelasi 

Tabel 4. Hasil Pengolahan Koefisien Korelasi Variabel Kualitas Produk (X1) Terhadap Variabel 
Keputusan Pembelian (Y) 

 
Correlations 

 Keputusan 
Pembelian 

 
Kualitas Produk 

Keputusan Pembelian Pearson Correlation 1 ,599** 
Sig. (2-tailed)  ,000 
N 96 96 

Kualitas Produk Pearson Correlation ,599** 1 
Sig. (2-tailed) ,000  
N 96 96 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Sumber: Olah SPSS26, 20224 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 4 di atas, diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 0,599 

dimana mengacu pada pedoman nilai interpretasi korelasi tersebut berada pada interval 0,400–0,599 yang 
artinya tingkat hubungan Kualitas Produk (X1) terhadap Keputusan (Y) termasuk pada tingkat hubungan 
sedang. 
Tabel 5. Hasil Pengolahan Koefisien Korelasi Variabel Promosi (X2) Terhadap Variabel Keputusan 

Pembelian (Y) 
Correlations 

 Keputusan 
Pembelian 

 
Promosi 

Keputusan Pembelian Pearson Correlation 1 ,640** 
Sig. (2-tailed)  ,000 
N 96 96 

Promosi Pearson Correlation ,640** 1 
Sig. (2-tailed) ,000  
N 96 96 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Sumber: Olah SPSS26, 2024 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 5 di atas, diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 0,640 

dimana mengacu pada pedoman nilai interpretasi korelasi tersebut berada pada interval 0,600 – 0,799 yang 
artinya tingkat hubungan Promosi (X2) terhadap Keputusan (Y) termasuk pada tingkat hubungan kuat. 

Tabel 6. Hasil Pengolahan Koefisien Korelasi Secara Simultan 
Model Summaryb 

Mode l  
R 

 
R Square 

Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate 

1 ,670a ,449 ,437 5,754 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Oah SPSS26, 2024 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 6 di atas, diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 0,670 

dimana mengacu pada pedoman nilai interpretasi korelasi tersebut berada pada interval 0,600 – 0,799 yang 
artinya tingkat hubungan Kualitas Produk (X1) dan Promosi (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 
termasuk pada tingkat hubungan yang kuat. 
 
Uji Koefisien Determinasi 

Analisis koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui persentase kekuatan peng aruh ant 
ar a v ari abel independen terh ad ap v ari abel dependen b aik secar a parsial m aupun simult an, dalam 
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penelitian ini adalah variabel Kualitas Produk (X1) dan Promosi (X2) Terhad ap Keputusan Pembelian (Y). 
Berikut hasil perhitungan koefisien determinasi yang diolah dengan program SPSS Versi 26 sebagai berikut: 
Tabel  7. Hasil Pengolahan Koefisien Determinasi Variabel Kualitas Produk (X1) Terhadap Variabel 

Keputusan Pembelian (Y) 
Model Summaryb 

 
Model 

 
R 

 
R Square 

Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

 
Durbin-Watson 

1 ,599a ,358 ,352 6,174 1,800 
a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Olah SPSS26, 2924 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai koefisien determinasi sebesar 0,358 

maka dapat disimpulkan bahwa variabel Kualitas Produk (X1) berpengaruh terhadap variabel keputusan 
pembelian (Y) sebesar 35,8% sedangkan sisanya sebesar (100-35,8%) = 64,2% dijelaskan oleh variabel lain 
yang tidak diteliti. 

Tabel 8. Hasil Pengolahan Koefisien Determinasi Variabel Promosi (X2) Terhadap Variabel 
Keputusan Pembelian (Y) 

Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 
Estimate 

Durbin- Watson 

1 ,640a ,410 ,404 5,922 1,911 
a. Predictors: (Constant), Promosi 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber:Olah SPSS26, 2024 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai koefisien determinasi sebesar 0,410 

maka dapat disimpulkan bahwa variabel Promosi (X2) berpengaruh terhadap variabel keputusan 
pembelian (Y) sebesar 4,10% sedangkan sisanya sebesar (100-4,10%) = 95,9% dijelaskan oleh variabel 
lain yang tidak diteliti. 

Tabel 9. Hasil Pengolahan Koefisien Determinasi Secara Simultan 
Model Summaryb 

 
Model 

 
R 

 
R Square 

Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 ,670a ,449 ,437 5,754 
a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas Produk 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber:Olah SPSS26, 2024 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai koefisien determinasi sebesar 0,449 
maka dapat disimpulkan bahwa variabel Kualitas Produk (X1) dan Promosi (X2) berpengaruh terhadap 
variabel Keputusan Pembelian (Y) sebesar 44,9% sedangkan sisanya sebesar (100-44,9%) = 55,1% 
dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti. 
 
Uji Hipotesis 
Uji T (Uji Parsial) 

Tabel 10. Hasil Uji Hipotesis (Uji t) Variabel Kualitas Produk (X1) Terhadap Variabel Keputusan 
Pembelian (Y) 

 
 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
 

t 

 
 
Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 20,002 2,024  9,884 ,000 
Kualitas Produk ,487 ,067 ,599 7,246 ,000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Olah SPSS26, 2024 

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 10 di atas, diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (7,246 > 
1,985) hal ini juga diperkuat dengan nilai signifikasi < 0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian Ho1 
ditolak dan Ha1 diterima, hal ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Kualitas 
Produk (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
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Tabel 11. Hasil Uji Hipotesis (Uji t) Variabel Promosi (X2) Terhadap Variabel Keputusan Pembelian 
(Y) 

Coefficientsa 
 
 
 
Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 
 
 

t 

 
 
 

Sig. 
 

B 
Std. Error  

Beta 
1 (Constant) 17,665 2,103  8,401 ,000 

Promosi ,663 ,082 ,640 8,080 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber: Olah SPSS26, 2024 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 11 di atas, diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (8,080 > 

1,985) hal ini juga diperkuat dengan nilai signifikasi < 0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian Ho2 
ditolak dan Ha2 diterima, hal ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Promosi 
(X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
 
Uji F (Uji Simultan) 

Tabel 12. Hasil Uji F (Uji Simultan) Variabel Kualitas Produk (X1) Dan Variabel Promosi (X2) 
Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 2506,309 2 1253,154 37,847 ,000b 

Residual 3079,316 93 33,111   
Total 5585,625 95    

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

Sumber: Olah SPSS26, 2024 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai F hitung > T tabel atau (37,847 > 

3,94) hal tersebut jug a diperkuat dengan nilai signifikansi < 0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka 
Ho3 ditolak dan Ha3 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifik an secara 
simultan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian. 
 
Pembahasan Hasil Penelitian 
Pengaruh Kualitas Produks (X1) Terhadap Kepuasan Pembelian (Y) 

Pembahasan penelitian ini bertujuan untuk memberikan gambaran akan hasil yang diperoleh dari 
penelitian ini. Berdasarkan hasil analisis di peroleh nilai persamaan regresi Y = 20,002 + 0,487X1, nilai 
koefisien korelasi diperoleh 0,599 artinya kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang sedang. Nilai 
Determinnasi atau kontrubusi pengaruhnya sebesar 0,358 atau sebesar 35,8% sedangkan sisanya sebesar 
64,2% dikarenakan sudah dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti. Uji hipotesis diperoleh nilai t 
hitung > t tabel atau (7,246 > 1,985) . Dengan demikian Ho1 ditolak dan Ha1 diterima, hal ini menunjukan 
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas produk (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
 
Pengaruh Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Pembahasan penelitian ini bertujuan untuk memberikan gambaran akan hasil yang diperoleh dari 
penelitian ini. Berdasarkan hasil analisis di peroleh nilai persamaan regresi Y = 17,665 + 0,663X2, nilai 
koefisien korelasi diperoleh 0,640 artinya kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang kuat. Nilai 
Determinnasi atau kontrubusi pengaruhnya sebesar 0,410 atau sebesar 4,10% sedangkan sisanya sebesar 
95,9% dikarenakan sudah dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti. Uji hipotesis diperoleh nilai t 
hitung > t tabel atau (8,080 > 1,985) . Dengan demikian Ho2 ditolak dan Ha2 diterima, hal ini menunjukan 
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
 
Pengaruh Kualitas Produk (X1) dan Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Pembahasan penelitian ini bertujuan untuk memberikan gambaran akan hasil yang diperoleh dari 
penelitian ini. Berdasarkan hasil pengujian, menunjukkan bahwa kualitas produk (X1) dan promosi (X2) 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan peroleh persamaan regresi Y = 7,808 - 
0,167X1+0,044X2. Nilai koefisien korelasi atau tingkat hubungan antara variabel bebas dengan variabel 
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terikat diperoleh sebesar 0,670 artinya kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang kuat. Nilai 
determinasi atau kontribusi pengaruhnya sebesar 0,449 atau sebesar 44,9% sedangkan sisanya sebesar 
55,1% dikarenakan sudah dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti. Uji hipotesis diperoleh nilai 
Fhitung > Ftabel atau (37,847 > 3,94). Dengan demikian maka Ho3 ditolak dan Ha3 diterima, hal ini 
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara kualitas produk (X1) dan 
promosi (X2) terhadap keputusan pembelian (Y). 

 

5. PENUTUP 

Terdapat pengaruh positif dan signifikan kualitas produk terhadap Keputusan pembelian pada 
Kedai Roti Ibu Saya di Kota Tangerang Selatan. Berdasarkan hasil uji t diperoleh nilai t hitung > t tabel atau 
(7,246 > 1,985), hasil uji regresi linear sederhana dengan nilai Y = 20,002 + 0,487X1 dan hasil uji koefisien 
korelasi variabel Kualitas Produk sebesar 0,599 mengacu pada interval 0,400-0,599 termasuk pada tingkat 
hubungan yang sedang. Hal ini menunjukan bahwa kualitas produk merupakan pertimbangan penting bagi 
konsumen dalam membeli sebuah produk. Karena pemilihan kualitas produk yang baik tidak hanya 
mempengaruhi jumlah penjualan, tetapi juga dapat memengaruhi pengalaman konsumen, dan keseluruhan 
keberhasilan dalam sebuah bisnis. 

Terdapat pengaruh positif dan signifikan promosi terhadap Keputusan pembelian pada Kedai Roti 
Ibu Saya di Kota Tangerang Selatan. Berdasarkan hasil uji t diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (8,080 > 
1,985), uji regresi linear sederhana dengan nilai Y = 17,665 + 0,663X2, dan hasil uji koefisien korelasi 
variabel Promosi sebesar 0,640 mengacu pada interval 0,600-0,799 termasuk pada tingkat hubungan yang 
kuat.  Hal ini menunjukan bahwa promosi mempengaruhi pengalaman belanja konsumen, dan juga dapat 
berkontribusi pada loyalitas pelanggan dalam jangka panjang. Oleh karena itu, penting bagi Perusahaan 
untuk memastikan strategi bagaimana menawarkan produk yang lengkap dan berkualitas guna memenuhi 
berbagai kebutuhan dan harapan konsumen dengan baik. 

Terdapat pengaruh positif dan signifikan kualitas produk dan promosi terhadap Keputusan 
pembelian pada Kedai Roti Ibu Saya di Kota Tangerang Selatan. Berdasarkan hasil uji F diperoleh nilai 
Fhitung > Ftabel atau (37,847 > 3,94), uji regresi linear berganda dengan nilai Y = 7,808 – 0,167X1 + 
0,044X2, dan hasil uji koefisien korelasi variabel Kualitas Produk dan Promosi sebesar 0,670 mengacu pada 
interval 0,600-0,799 termasuk pada tingkat hubungan yang kuat.  Hal ini menunjukan bahwa kualitas 
produk yang baik dan promosi yang lengkap akan mempengaruhi jumlah penjualan konsumen, pengalaman 
konsumen, serta kebutuhan dan harapan kosumen. 
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