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ABSTRAK 
This study aims to determine and analyze the effect of promotion and product quality on purchasing 

decisions at PT. Palmanco Inti Sawit. The formulation of the problem in the study was " The effect of 

promotion and product quality on purchasing decisions at PT. Palmanco Inti Sawit ". This research 
was conducted using descriptive analysis methods and statistical methods. The data used in this study 

are primary data and secondary data. The results of the study based on the partial t-test showed that 

promotion had an effect on purchasing decisions and product quality had an effect on purchasing 

decisions. By comparing the F count of 3.372 with the value of F table = 3.14, it means that the 
effectiveness of promotion and product has a significant effect on purchasing decisions. The 

coefficient of determination (adjusted R²) is 0.067. explained promotion and product quality, while the 

rest, namely 33 %%, purchasing decisions are explained by other variables such as price, location, 
etc. 
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PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

PT. Palmanco inti sawit adalah perusahaan 

yang bergerak di bidang minyak goreng 

medan, Sumatera Utara. Perusahaan ini 

memiliki visi misi untuk memenuhi 

permintaan pasar yang menginginkan 

minyak yang sehat dan berkualitas. 

Palmanco menjual minyak goreng yang 

berasal dari kelapa sawit. Saat ini penjual 

minyak goreng sudah memiliki banyak 

jenis seperti dari kelapa sawit, minyak 

zaitun, minyak wijen, jagung dan lain 

sebagainya. Inilah yang menyebabkan 

persaingan di antara sesama penjual 

minyak goreng memiliki persaingan yang 

semakin ketat. 

Persaingan yang semakin pesat dan 

kompetitif dalam mempertahankan 

konsumen untuk menarik konsumen yang 

baru mendorong PT. Palmanco Inti Sawit 

sebagai perusahaan yang memasarkan 

produk minyak goring palmanco untuk 

bersaing dengan minyak goring kemasan 

sejenis yang ada dipasaran, perusahaan 

perlu memiliki bauran pemasaran yang 

berbeda dari para pesaingnya, baik dari 

segi produk dan kualitas, harga distribusi, 

karena bauran pemasaran merupakan alat 

fundemantal yang dibuat untuk mencapai 

tujuan perusahaan dengan keunggulan 

bersaing untuk melayani proses sasaran. 

B. Rumusan Masalah  

Adapun rumusan masalah pada penelitian 

ini adalah : 

1. Bagaiamana pengaruh 

promositerhadap keputusan 

membeli minyak goreng pada 

PT. Palmanco Inti Sawit. 

2. Bagaimana pengaruh kualitas 

produk terhadap keputusan 

membeli minyak goreng pada 

PT. Palmanco Inti Sawit 

3. Bagaimana pengaruh 

promosidan kualitas produk 

terhadap keputusan membeli 

minyak goreng pada PT. 

Palmanco Inti Sawit 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, 

maka tujuan penelitian adalah : 

1. Untuk mengetahui pengaruh 

promositerhadap keputusan 

membeli minyak goreng pada 

PT. Palmanco Inti Sawit. 

2. Untuk mengetahui pengaruh 

kualitas produk terhadap 

keputusan membeli minyak 

goreng pada PT. Palmanco Inti 

Sawit. 

4. Untuk mengetahui promosidan 

kualitas produk terhadap 

keputusan membeliminyak 

goreng pada PT. Palmanco Inti 

Sawit. 

D. Manfaat Penelitian 

1.1.1 Manfaat Toeritis 

a. Memperluas wawasan 

mengenai promosidan kaulitas 

produk minyak goreng pada 

PT. Palmanco Inti Sawit. 

b. Mengetahui respon konsumen 

terhadap promosidan kualitas 

produk oleh PT. Palmanco Inti 

Sawit 

c. Mengetahui faktor yang 

mempengaruh keputusan 

pembelian konsumen pada PT. 

Palmanco Inti Sawit. 
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1.1.2 Manfaat Praktis 

1. Bagi akademik, diharapkan 

hasil penelitian ini dapat 

menjadi bahan rujukan ilmia 

bagi para peneliti yang akan 

datang untuk jenis penelitian 

khususnya bidang manajemen 

Pemasaran. 

2. Bagi perusahaan dijadikan 

sebagai bahan masukan dan 

pertimbangan pada PT. 

Palmanco Inti Sawit 

menambah informasi dalam 

meningkatkan strategi 

pemasaran kualitas produk 

terhadap keputusan membeli 

minyak goreng sehingga 

mampu bersaing dalam 

industri yang semakin ketat. 

LANDASAN TEORI 

A. Promosi 

Menurut Nandan Limaakrisna dan 

Togi Parulian Purba (2017 :73)  promosi 

sering diartikan sebagai komunikasi 

membujuk, dan strategi komunikasi 

meliputi suatu kebiasaan mencampur/ 

membaurkan advertising, personal selling, 

promosi penjualan, public Relation dan 

Pemasaran Langsung. Pekerjaan untuk 

komunikator untuk menyakinkan tentang 

penawaran. 

B. Kualitas Produk 

Kotler dan Armstrong (2015:253) 

mendefinisikan kualitas produk sebagai 

berikut: “Product quality is the 

characteristics of a product or service that 

bear on its ability to satisfy stated or 

implied customer needs”.  

 

C. Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler & Armstrong 

(2016:177) mendefinisikan keputusan 

pembelian sebagai berikut: Consumer 

behavior is the study of how individual, 

groups, and organizations select, buy, use, 

and dispose of goods, services, ideas, or 

experiences to satisfy their needs and 

wants. yang artinya Keputusan pembelian 

merupakan bagian dari perilaku konsumen 

perilaku konsumen yaitu studi tentang 

bagaimana individu, kelompok dan 

organisasi memilih membeli, 

menggunakan dan bagaimana barang, jasa 

idea tau pengalaman untuk memuaskan 

kebutuhan dan keinginan mereka. 

HIPOTESIS 

Adapun yang menjadi hipotesis penelitian 

ini adalah : 

H1 :  Promosi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian minyak 

goreng pada PT. Palmanco Inti 

Sawit 

H2: Kualitas produk berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian 

minyak goreng pada PT. Palmanco 

Inti Sawit 

H3 : Promosidan kualitas produk secara 

simultan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian minyak 

goreng pada PT. Palmanco Inti 

Sawit. 

METODOLOGI PENELITIAN  

A. Lokasi dan Waktu Penelitian 

  Penelitian ini dilakukan pada PT. 

Palmanco inti sawit, yang beralmat Jl. 

Berjaya no. 8-9 Komplek Cemara Asri, 

Desa Sampali Deli Serdang, Sumatera 

Utara. Kegiatan penelitian ini dimulai 

sejak bulan Januari sampai dengan Juni 

2020. 
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B. Populasi 

 Menurut Sugiyono (2012:199) 

populasi merupakan gabungan dari seluruh 

elemen yang berbentuk peristiwa, hal atau 

orang yang memiliki karakteristik yang 

serupa yang menjadi pusat penelitian oleh 

peneliti untuk dipelajari dan kemudian 

ditarik kesimpulannya. Penentuan jumlah 

populasi dalam penelitian ini adalah  

konsumen  yang membeli PT. Palmanco 

Inti Sawit Selama 6 bulan Terakhir 

Sebanyak 200 orang. 

C. Sampel 

 .Menurut Nurmayan dan Christina 

Veronica (2015:101) sempel adalah bagian 

dari populasi, sampel berisi beberapa 

anggota yang dipilih dari populasi.  

𝑛 =
𝑁

1 + 𝑁(𝑒)2
 

Dimana : 

n :  Jumlah sampel 

N :  Jumlah populasi 

e :  Persentase kelongaran 

ketelitian karena kesalahan 

pengambilan sampel yang 

masih ditolerir atau 

dingingkan (10%) 

Dengan populasi (N) sebanyak 200 orang 

dan tingkat Kesalahan (e) sebesar 10% 

maka besarnya sample (n) adalah : 

𝑛 =
200

1 + 200(0,10)2
 

𝑛 =
200

3
= 66,66 

Maka Jumlah sampel dibulatkan menjadi 

67 orang 

 

D. Defenisi Operasional  

Tabel: 3.1 Defenisi Operasional dan Pengukuran Variabel 

Variabel Defenisi Indikator 
SkalaPenguk

uran 

 (X1) 

Promosi 

Menurut Nandan 

Limaakrisna dan Togi Parulian 

Purba( 2017 : 73)  promosi sering 

diartikan sebagai komunikasi 

membujuk, dan strategi 

komunikasi meliputi suatu 

kebiasaan mencampur/ 

membaurkan advertising, 

personal selling, promosi 

penjualan, public Relation dan 

Pemasaran Langsung. Pekerjaan 

untuk komunikator untuk 

menyakinkan tentang penawaran. 

 

1. Periklanan, merupakan 

bentuk promosi yang 

dilakukan dalam bentuk 

tayangan, atau gambaran, 

atau kata-kata yang 

tertuang dalam brosur, 

spanduk, koran, majalah, 

dan lain-lain. 

2. Penjualan personal, 

merupakan bentuk promosi 

dengan melakukan 

kegiatan penjualan 

langsung secara personal 

dan pribadi dengan 

konsumen. 

3. Promosi penjualan, 

merupakan bentuk promosi 

Skala 

Likert 
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yang ditunjukkan untuk 

meningkatkan penjualan 

secara langsung melalui 

kegiatan potongan harga 

dan pemberian hadia baik 

langsung maupun tidak 

langsung maupun secara 

undian. 

 

(X2) 

Kualitas 

Produk 

Kualitas produk 

merupakan kemampuan suatu 

produk dalam memenuhi 

keinginan konsumen. Keinginan 

konsumen tersebut diantaranya 

daya tahan produk, keandalan 

produk, kemudahan pemakaian, 

serta atribut bernilai lainnya yang 

bebas dari kekurangan dan 

kerusakan. 

 

1. Dimensi performance 

atau kinerja produk 

2. Dimensi reliability atau 

keterandalan produk 

3. Dimensi feature atau fitur 

produk 

4. Dimensi durability atau 

daya tahan 

5. Dimensi conformance 

atau kesesuaian 

6. Dimensi service ability 

atau kemampuan 

diperbaiki 

7. Dimensi aesthetic atau 

keindahan tampilan 

produk 

8. Dimensi perceived 

quality atau kualitas 

yang dirasakan 

 

 

Skala 

Likert 

 (Y) 

Keputusan 

Pembelian 

Menyatakan bahwa keputusan 

pembelian adalah tahap proses 

keputusan dimana konsumen 

secara actual melakukan 

pembelian produk 

1. Tujuan dalam membeli 

sebuah produk 

2. Kemantapan pada sebuah 

produk 

3. Memberikan rekomendasi 

kepada orang lain 

4. Melakukan pembelian 

ulang 

Skala 

Likert 
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E. Jenis dan Sumber Data 

Dalam penelitian dengan 

menggunakan jenis data kualitatif 

dan kuantitatif yang jabarkan pada 

penggunaan skala Likert dengan 

menggunakan beberapa kriteria. 

Jenis data kualitatif dapat dijelaskan 

dengan beberapa kata-kata yang 

dijadikan sebagai pilihan jawaban 

yang diberikan responden. 

F. Teknik Pengumpulan Data 

 Metode yang digunakan untuk 

mengumpulkan data pada penelitianini 

adalah kuesioner, peneliti membuat 

beberapa pernyataan kepada responden 

yang dijadikan sampel yang sekaligus 

objek penelitian. 

G. Metode Penelitian 

1. Regresi Linier Berganda 

 Analisis statistik regresi linier 

berganda digunakan untuk mengetahui 

pengaruh variabel bebas terhadap variabel 

terikat. 

Rumus Regresi Berganda  adalah :  

 

 Keterangan : 

 Y  : Keputusan Pembelian 

 X1 : Promosi 

 X2 : Kualitas Produk 

 a : Konstanta 

 b : Koefisien 

 e : Variabel lain yang tidak 

diteliti 

2. Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik dilakukan dengan 

tujuan apakah hasil estimasi regresi 

terbebas dari bias yang mengakibatkan 

data tidak valid sehingga regresi tidak 

dapat digunakan untuk uji hipotesis dan 

penarikan kesimpulan. Uji asumsi klasik 

digunakan untuk memastikan bahwa data 

terdistribusi normal. 

3.Uji Normalitas 

  Untuk memastikan terdistribusi 

normal atau tidak sebuah penelitian 

digunakan uji normalitas. Pada penelitian 

ini uji normalitas dilakukan dengan One 

Sample Kolmogrov Smirnov pada taraf 

signifikansi 0,05. Menurut Priyatno 

(2016:26) terdistribusi normal jika 

signifikansi lebih besar dari 0,05 atau 5%. 

4.Uji Heteroskedastisitas 

 Uji heteroskedastisitas bertujuan 

untuk mengetahui apakah ketidaksamaan 

varians dari residu untuk semua 

pengamatan dalam model regresi. 

Persyaratan yang harus dipenuhi dalam 

model regresi linier adalah gejala 

heteroskedastisitas yang dilakukan melalui 

pengamatan grafik scatterplot model 

dengan pola titik yang menyebar diatas 

dan dibawah sumbu Y. 

5.Uji Multikolinieritas 

 Uji Multikolinieritas bertujuan 

untuk menguji regresi linier pada korelasi 

antar variabel bebas. Model regresi linier 

yang baik jika tidak ada korelasi pada 

variabel independen. Jika diantara variabel 

bebas saling berkorelasi maka variabel ini 

tidak ortogonal yaitu korelasi variabel 

bebas adalah nol. Dalam penelitian ini ada 

tidaknya multikolinieritas ditunjukkan 

nilai Variance Inflaction Factor (VIF) 

tidak lebih dari 10  dan nilai tolerance 

mendekati 1.   

6.Uji – t (Uji Signifikan Parameter 

Individu) 

 Uji – t bertujuan melihat secara 

parsial hubungan variabel bebas terhadap 

variabel terikat  yaitu variabel X 

(promosidan kualitas produk) dan Y 

(keputusan pembelian) secara terpisah atau 

parsial. 

 

 

 

𝑌 = 𝑎 + 𝑏1𝑋1 + 𝑏2𝑋2 + 𝑒 
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7.Uji – F (Uji Signifikan Parameter 

Simultan) 

 Uji – F bertujuan melihat secara 

bersama (simultan) hubungan variabel 

bebas terhadap variabel terikat  yaitu 

variabel X1 (promosi) dan X2 (kualitas 

produk) sama-sama mempengaruhiY 

(keputusanPembelian) Uji F dilakukan 

dengan membandingkan probabilitas (p 

value) dengan taraf signifikan 10%. 

 

8.Uji Determinas 

 Uji detrminasi bertujuan 

menentukan persentase total variasi pada 

variabel terikat yang diterangkan oleh 

variabel bebas. Analisis dengan 

menggunakan Adjusted R Square. 

Koefisien determinan (
2R )  mengukur 

seberapa jauh kemampuan model 

menerangkan variasi variabel independen. 

Nilai koefisien determinan dapat dilihat 

pada R square. Nilai  R square dikatakan 

baik jika diatas 0,5 karena nilai R Square 

berkisar antara 0 dan 1.  

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN   

1.UjiValiditas 

Uji validitas dilakukan untuk 

mengetahui setiap  kuesioner mampu 

mengungkapkan dengan pasti sesuai 

penelitian. Dalam penelitian ini pengujian 

instrument validitas digunakan adalah 

pengujian validitas kontruksi, pengujian 

validitas dapat dilakukan dengan analisis 

konfirmatori yaitu membandingkan r 

hitung dengan r tabel. Dalam menentukan 

valid tidaknya pernyataan digunakan 

derajat kebebasan (df) = n – k = 67 – 2 =65 

untuk  melihat  r tabel Jika r hitung lebih 

besar dari tabel maka butir pernyataan 

dikatakan valid. 

  

2.Uji  Reliabilitas  

Tabel 4.5 : UjiRealibilitas 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,750 16 

 Sumber :Hasil SPPS V22 

Padatabel 4.5 hasil yang dilakukan 

bahwa nilai Cronbach Alpha adalah 0,750 

lebih besar dari 0,60 dapat disimpulkan 

bahwa semua variabel telah reabel dan 

dapat diandalkan. 

 

 

3.Uji Normalitas  

Gambar4.2 : Normal P-P Plot 

 

Sumber : Hasil SPSS V22 

Grafik normal probability plot dapat 

dijelaskan bahwa semua titik- titik yang 

                                                                                                  berada pada sekitar garis diagonal yang 

menunjukkan bahwa regresi memenuhi 

asumsi normalitas. 

http://u.lipi.go.id/1487664422
http://e-journal.sari-mutiara.ac.id/index.php/JMM
http://e-journal.sari-mutiara.ac.id/


Jurnal Mutiara Manajemen | Volume 5 Nomor 2,2020 | Hal 70-80 

2579-759X (media online) | http://u.lipi.go.id/1487664422 

© 2020 Jurnal Mutiara Manajemen. This is an open access article under the CC BY-SA license 

Website: http://e-journal.sari-mutiara.ac.id/index.php/JMM 

http://e-journal.sari-mutiara.ac.id 

 

 

 
77 

 

4.Uji  Multikolinearitas 

Tabel 4.5 : Uji Multikolinieritas 

 

Model T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

Tolera

nce VIF 

1 (Constant) 1,189 ,239   

PROMOSI 1,800 ,077 ,576 1,736 

KUALITAS 

PRODUK 
,250 ,804 ,576 1,736 

Pada tabel 4.5di atas Dengan 

menggunakan olahan SPSS diperoleh nilai 

VIF untuk promosi dan kualitas produk 

adalah 1,738 kurang  dari 10. Untuk nilai 

toleransi promosi dan kualitas produk yang 

lebih dari 0,1, menunjukkan  tidak terdapat 

multikolinieritas /kolerasi antar variabel 

bebas. 

Sumber : Hasil SPSS V22 

5.Uji  Heteroskedastisitas 

Gambar 4.3 :Heteroskedastisitas 

Scatter Plot 

 

Sumber : Hasil SPSS V22 

Dengan menggunakan pengujian 

heteroskedastisitas diketahui bahwa titik-

titiktidak membentuk pola tertentu dimana 

titik-titik menyebar di atas dan dibawah 

angka 0 pada sumbu Y sehingga tidak 

terjadi heteroskedastisitas. 

6.Regresi Linier Berganda 

Tabel 4.6 : Regresi Linier 

Berganda 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error 

Tolera

nce VIF 

1 (Constant) 25,420 21,386   

PROMOSI 3,773 2,096 ,576 1,736 

KUALITAS 

PRODUK 
,248 ,995 ,576 1,736 

Sumber :Hasil SPSS V22 

Padatabel 4.6 Persamaan regresi 

linier berganda adalah Y = 25,420 + 3,773 

X₁ + 0,248 X₂ dimana Y adalah 

Keputusan Pembelian,  dan X₁ adalah 

Promosi, serta X₂ =  Kualitas Produk  jika 

nilai konstanta 25,420,berarti konsumen 

akan melakukan

keputusan pembelian walaupun tanpa 

promosi dan kualitas produk. Untuk nilai 

koefisien regresi promosi (X₁) sebesar 

3,773 berartipromosi naik satu satuan dan 

variabel lainnya tetap yang menimbulkan 

keputusan pembelianakan naik sebesar 

37,73%. Untuk nilai koefisien regresi 

kualitas produk (X₂) sebesar 0,248 

berartikualitas produk naik satu satuan dan 

variabel lainnya tetap maka keputusan 

pembelian  akan naik sebesar 24,8%. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://u.lipi.go.id/1487664422
http://e-journal.sari-mutiara.ac.id/index.php/JMM
http://e-journal.sari-mutiara.ac.id/


Jurnal Mutiara Manajemen | Volume 5 Nomor 2,2020 | Hal 70-80 

2579-759X (media online) | http://u.lipi.go.id/1487664422 

© 2020 Jurnal Mutiara Manajemen. This is an open access article under the CC BY-SA license 

Website: http://e-journal.sari-mutiara.ac.id/index.php/JMM 

http://e-journal.sari-mutiara.ac.id 

 

 

 
78 

 

7.Uji Signifikan Parameter Individual 

(Uji-t) 

Tabel 4.7 : UjiParamenter 

Individual (Uji- t) 

 

PadaTabel 4.7 dengan melakukan 

pengujian untuk promosi diperoleh bahwa  

t hitung = 1,800lebih besar dari  nilai t 

tabel sebesar 1,667 dan  tingkat signifikan 

0,077 lebih kecil dari signifikansi yang 

ditetapkan 0,05 maka keputusan Ha 

diterima dan Ho ditolak dengan demikian 

hipotesis Ha diterima dengan demikian 

promosi berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Untuk kualitas produk 

diperoleh t hitung 0,250 dengan  nilai t 

tabel sebesar 1,667 dengan signifikansi 

0,804  maka menerima Ho dan menolak 

Ha dengan demikian tidakada pengaruh 

kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian. 

 

 

 

 

4.5.3 Signifikan Parameter Simultan 

(Uji-F) 

Dari hasil penelitian Paramenter 

Simultan (uji F) dari hasil perhitungan 

yang diperoleh pada tabel 4.8 berikut ini : 

Tabel  : 4.8 Uji Simultan Uji F 

(Anova) 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares Df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regres

sion 
2569,690 2 

1284,84

5 
3,372 ,041b 

Residua

l 

24384,10

1 
64 381,002   

Total 26953,79

1 
66    

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

b. Predictors: (Constant), KUALITAS PRODUK, PROMOSI 

Sumber :Hasil SPSS V22 

Pada tabel 4.8 Pengambilan 

keputusan uji F sebagai berikut diperoleh 

F hitung sebesar 3,372 dengan nilai F tabel 

= 3,14 dan nilai signifikansi sebesar 0,041. 

Hal ini berarti bahwa secara bersama-sama 

promosi dan kualitas produk mempunyai 

pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan menginap atau Ha diterima dan 

Ho ditolak.  

 

 

 

 

 

 

Model 

Unstand

ardized 

Coefficie

nts 

Stand

ardize

d 

Coeffi

cients 

t 

Si

g. 

Collineari

ty 

Statistics 

B 

Std. 

Erro

r Beta 

Tole

ranc

e VIF 

1 (Constant

) 

25

,4

20 

21,3

86 
 

1,

18

9 

,2

39 
  

PROMOS

I 

3,

77

3 

2,09

6 
,282 

1,

80

0 

,0

77 
,576 

1,7

36 

KUALITA

S 

PRODUK 

,2

48 
,995 ,039 

,2

50 

,8

04 
,576 

1,7

36 
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9.Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Tabel 4.9 : Koefisien Determinasi 

(R²) 

Dari tabel 4.9 diatas Hasil 

perhitungan dengan menggunakan 

program SPSS V22 dapat diketahui bahwa 

koefisien determinasi (adjusted R²) yang 

diperoleh sebesar 0,067. dijelaskan 

promosi dan kualitas produk sedangkan 

sisanya yaitu 33%% keputusan pembelian 

dijelaskan oleh variabel-variabel lainnya 

misalnya harga, lokasi dll. 

KESIMPULAN DAN SARAN  

A.Simpulan 

Kesimpulan dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut :  

1. Promosi mempunyai pengaruh 

terhadap keputusan pembelian 

yang ditunjukkan oleh nilai t 

hitung lebih besar daripada t 

tabel 

2. Kualitas produk tidak 

memberikan pengaruh yang 

ditunjukkan oleh nilai t hitung 

lebih kecil daripada t tabel. 

3. Promosi dan kualitas produk 

memberikan pengaruh terhadap 

keputusan pembelian yang 

ditunjukkan oleh f hitung lebih 

besar daripada f tabel. 

B.Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang 

diuraikan di atas, maka disarankan : 

1. Perusahaan PT. Palmanco Inti 

Sawit untuk mencapai tujuan 

yang telah ditetapkan maka 

menjaga kualitas produk agar 

keputusan membeli daripada 

konsumen dapat ditingkatkan. 

2. Dalam mencapai tujuan 

diperlukan kebijakan-

kebijakan lainnya yang dapat 

mempengaruhi keputusan 

membeli seperti harga yang 

sangat berperan dalam 

menentukan kemampuan 

membeli konsumen agar tidak 

beralih pada produk lainnya. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares Df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regres

sion 

2569,69

0 
2 

1284,84

5 

3,37

2 

,041
b 

Residu

al 

24384,1

01 
64 381,002   

Total 26953,7

91 
66    

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

b. Predictors: (Constant), KUALITAS PRODUK, 

PROMOSI 
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