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Abstract 
 

The purpose of this study was to determine the effect of Promotion and Product 

Quality partially and simultaneously on Purchasing Decisions at Levi's in 

Gandaria City Mall. The research method used is a quantitative descriptive 

method. The sampling technique used is a probability sampling technique in the 

form of simple random sampling. The results of the study showed that Promotion 

has a positive and significant effect partially, this is evidenced by the calculated t 

value> t table (7.128> 1.984). This is also reinforced by the p value <Sig.0.05 or 

(0.000 <0.05), a correlation value of 0.586 meaning that the two variables have 

a moderate level of relationship. The coefficient of determination is 34.4%. 

Product Quality also has a positive and significant effect partially, as evidenced 

by the calculated t value> t table or (11.631> 1.984). This is also reinforced by 

the p value <Sig 0.05 or (0.000 <0.05), the correlation value of 0.763 means that 

the two variables have a fairly strong relationship. The coefficient of 

determination value is 58.2%. Promotion and Product Quality simultaneously 

have a significant effect on Purchasing Decisions as evidenced by the calculated 

F value> F table or (72.945> 3.09), this is also reinforced by the p value <Sig 

0.05 or (0.000 <0.05). The correlation value of 0.777 means that the independent 

variable with the dependent variable has a fairly strong relationship. The 

coefficient of determination or contribution of influence simultaneously is 60.3%, 

while the remaining 39.7% is influenced by other factors 
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Abstrak 

 

Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui pengaruh Promosi dan Kualitas Produk secara parsial 

dan simultan terhadap Keputusan Pembelian pada Levi’s di Gandaria City Mall. Metode penelitian 

yang digunakan adalah metode deskriptif kuantitatf. Teknik Sampling yang digunakan yaitu teknik 

probability sampling berupa simple random sampling. Hasil penelitian menunjukan bahwa Promosi 

berpengaruh positif dan signifikan secara parsial hal ini dibuktikan dengan nilai t hitung > t tabel 

(7,128 > 1,984) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai p value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05), nilai 

korelasi sebesar 0,586 artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan yang sedang. Nilai 

koefisien determinasi sebesar 34.4%. Kualitas Produk juga berpengaruh positif dan signifikan 

secara parsial dibuktikan dengan nilai nilai t hitung > t tabel atau (11.631 > 1,984). Hal tersebut 

juga diperkuat dengan nilai p value < Sig 0,05 atau (0,000 < 0,05), nilai korelasi sebesar 0,763 

artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan yang cukup kuat. Nilai koefisien determinasi 

sebesar 58.2%. Promosi dan Kualitas Produk secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian dibuktikan dengan nilai F hitung > F tabel atau (72.945 > 3.09), hal ini juga 

diperkuat dengan p value < Sig 0,05 atau (0,000 < 0,05). Nilai korelasi sebesar 0.777 artinya variabel 

bebas dengan variable terikat memiliki tingkat hubungan yang cukup kuat. Nilai koefisien 
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determinasi atau kontribusi pengaruh secara simultan sebesar 60,3%, sedangkan sisanya sebesar 

39,7% dipengaruhi faktor lain 
 

Kata Kunci : Promosi, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian 

  

PENDAHULUAN 

Dalam melakukan keputusan pembelian konsumen tentu dipengaruhi oleh berbagai hal, salah 

satunya adalah dengan cara mencari informasi dan salah satu sumber informasi utama adalah 

komersial dalam berbagai bentuk. Tingginya keputusan pembelian konsumen terhadap produk yang 

ditawarkan perusahaan merupakan harapan dari setiap perusahaan, sehingga perusahaan harus 

melakukan strategi penjualan yang tepat meliputi promosi, serta kualitas produk. Semakin berusaha 

memuaskan pelanggannya dengan memberikan yang terbaik mulai dengan kualitas produk yang 

bagus serta sepadan dengan harga yang terjangkau, melibatkan promosi yang menarik sehingga bisa 

menjadi acuan calon konsumen memutuskan pembelian. Namun Situasi pasar di Levi‟s Strauss and 

Co terus mengalami pergerakan harga dan transaksi penjualan untuk berbagai jenis produk yang 

menurun. 

Jumlah penjualan produk Levi's di Gandaria City selama periode Januari – Desember 2023 

menunjukkan bagaimana faktor-faktor promosi dan kualitas produk dapat mempengaruhi keputusan 

konsumen dalam memilih dan membeli produk tersebut. Berikut ini jumlah penjualan produk Levi’s 

di Gandaria City Periode Januari – Desember 2023: 

 
Berdasarkan pada tabel di atas, terdapat data penjualan Levi’s dari bulan Januari hingga 

Desember tahun 2023. Melihat data tersebut bahwa penjualan Levi’s mengalami penurunan, hal 

tersebut diakibatkan pada tahun 2023 mengalami penurunan traffic pada mall, dan perputaran 

barang yang sangat lambat. 

Berdasarkan pengamatan peneliti sebelum melakukan pembelian, konsumen akan mencari 

informasi mengenai produk yang akan dibeli. Informasi ini bisa bersumber dari kelompok referensi. 

Jakarta adalah kawasan terbesar nomer 1 dalam penjualan celana Jeans Levi’s. Namun walaupun 

jumlah penduduk Indonesia tergolong besar, kemampuan menyerap aneka produk busana, 

khususnya celana Jeans sangat bergantung pada kondisi perekonomian dan daya beli masyarakat. 

Maka dari itu, di bawah ini ditampilkan pra-survey dari keputusan pembelian di Levi’s Gandaria 

City Mall : 
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Dari tabel hasil pra-survey terhadap 20 konsumen yang diambil secara random diperoleh 

jawaban mayoritas tidak, ini membuktikan bahwa faktor persaingan menjadi salah satu penyebab 

utama rendahnya keputusan pembelian konsumen Levi’s di Gandaria City Mall. Gandaria City 

merupakan pusat perbelanjaan yang memiliki banyak pilihan merek fashion, baik dari kategori 

premium maupun merek yang lebih terjangkau. Dengan banyaknya alternatif, konsumen memiliki 

kebebasan untuk membandingkan harga, kualitas, dan penawaran sebelum memutuskan untuk 

membeli. 

Salah satu faktor yang mempengaruhi daya saing adalah keberadaan merek lain yang 

menawarkan produk sejenis dengan harga yang lebih kompetitif. Beberapa merek jeans seperti 

Wrangler, Lee, Uniqlo, atau bahkan merek lokal mungkin menawarkan produk dengan kualitas 

yang hampir setara tetapi dengan harga yang lebih rendah. Jika Levi’s tidak memberikan nilai 

tambah yang signifikan, konsumen bisa lebih memilih alternatif yang lebih ekonomis 

Keputusan konsumen membeli produk Levi’s sangat beragam, bisa karena faktor gaya hidup 

atau faktor ikut sertanya pengguna produk Levi’s dalam kelompok referensi. Terkait dengan hal 

tersebut maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian tersebut. Objek penelitian ini adalah 

pengunjung ataupun pembeli produk Levi’s di Gandaria City Mall 
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Dari data konsumen tersebut dapat dilihat bahwa terjadi penurunan yang signifikan pada 

Levi’s Gandaria City Mall. Konsumen pada tahun 2023 sebanyak 78.878 konsumen dan tidak 

mencapai target ditentukan. Biasanya hal ini disebabkan karena kebiasaan membeli konsumen 

Terjadi penurun jumlah konsumen yang datang. hal ini disebabkan juga oleh faktor-faktor 

seperti faktor kebiasaan membeli dan faktor rekomendasi, faktor kebiasaan membeli konsumen 

yang terbiasa belanja di Levi’s Gandaria City Mall tapi mulai merasa kurang puas. Karena produk 

tidak sesuai harapan atau pelayanan yang kurang oke, sehingga mereka bisa saja mencari alternatif 

belanja di tempat lain. Konsumen juga sering menemukan pilihan produk yang lebih lengkap di 

tempat lain, misalnya jika seorang konsumen ingin membeli celana atau pakaian, seperti model 

serta size yang tidak tersedia di toko. Konsumen perlu pergi ke toko Levi’s besar atau toko khusus 

yang menyediakan berbagai pilihan model tersebut. Situasi seperti ini bisa membuat konsumen 

merasa terbatas ketika berbelanja di Levi’s, dan akhirnya mereka lebih memilih pergi ke tempat 

lain yang menyediakan variasi model dan size yang yang lebih lengkap. Hal ini bisa menjadi alasan 

keputusan pembelian menurun, karena jika produk di tempat lain lebih lengkap, ini berakibat 

konsumen tidak minat untuk berkunjung kembali 

Selain itu, strategi promosi dari pesaing juga dapat berpengaruh. Merek lain mungkin lebih 

agresif dalam memberikan diskon, cashback, atau promo seperti "buy one get one," yang membuat 

produk mereka lebih menarik di mata konsumen. Jika Levi’s tidak memiliki strategi promosi yang 

sebanding, konsumen cenderung beralih ke merek yang memberikan lebih banyak keuntungan. 

Oleh karena itu, penting bagi bisnis untuk merencanakan dan mengevaluasi efektivitas promosi 

secara berkala. Di bawah ini ditampilkan data pra-survey terhadap promosi di Levi’s Gandaria City 

Mall: 
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Hasil pra-survey terhadap 20 konsumen yang diambil secara acak menunjukkan bahwa 

mayoritas responden menyatakan "tidak," yang mengindikasikan bahwa promosi Levi’s di 

Gandaria City Mall masih kurang efektif. Temuan ini semakin memperkuat alasan peneliti untuk 

menelusuri lebih dalam mengenai pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Mengacu pada indikator promosi periklanan atau advertising dominan menjawab tidak ini 

dikarenakan pesan yang tidak jelas atau tidak menarik, pada katalog maupun media sosial yang 

dilakukan oleh Levi’s. Jika iklan tidak menyampaikan pesan dengan jelas atau tidak menawarkan 

nilai yang menarik bagi konsumen, mereka tidak akan merasa terdorong untuk membeli produk 

tersebut. Misalnya, jika tidak ada penjelasan mengenai jenis produk atau promosi yang menarik, 

konsumen bisa kehilangan minat untuk membeli. Berikut platform periklanan di media sosial yang 

dilakukan oleh Levi’s Gandaria City Mall ; 

 
Selanjutnya indikator penjualan perseorangan atau personal selling, hal ini terjadi karena 

Karakteristik Produk. Produk Levi’s merupakan pakaian jadi, yang umumnya tidak memerlukan 

pendekatan personal selling seperti barang dengan proses pembelian yang lebih kompleks, misalnya 

barang elektronik atau produk keuangan. Konsumen Levi’s cenderung sudah tahu apa yang mereka 

cari tanpa perlu banyak interaksi dengan tenaga penjual 

Indikator Promosi Penjualan atau Sales Promotion, hal ini terjadi karena kurangnya variasi 

dan daya tarik promosi di Levi’s Gandaria City Mall yang berarti bahwa penawaran yang ada tidak 

cukup menarik untuk mendorong konsumen melakukan pembelian impulsif. Jika promosi yang 

ditawarkan tidak memberikan diskon yang signifikan atau relevan dengan produk yang diinginkan 

konsumen, mereka tidak merasa terdorong untuk membeli. Misalnya, jika hanya ada sedikit produk 

yang dipromosikan dan tidak banyak pilihan yang menarik, konsumen akan merasa kurang tertarik 

untuk melakukan pembelian tambahan. Selain itu, jika promosi tidak menonjol atau terlihat 

membosankan, seperti hanya menggunakan diskon biasa tanpa inovasi, konsumen  akan 

mengabaikannya 

Indikator Hubungan Masyarakat atau Public Relations. Hal ini terjadi karena Brand Image 

yang Sudah Kuat. Levi’s tidak terlalu mengandalkan public relations (PR) karena brand image 

mereka sudah sangat kuat dan sudah dikenal luas. Dengan reputasi yang sudah dibangun selama 

lebih dari 150 tahun, mereka tidak perlu lagi melakukan Public Relations untuk membangun 

kesadaran merek seperti brand baru yang masih membutuhkan publikasi intensif. Konsumen sudah 

tahu dan percaya pada kualitas produk Levi’s tanpa perlu kampanye Public Relations yang 

berlebihan. Mereka juga jarang menghadapi masalah besar yang membutuhkan intervensi Public 

Relations. Oleh karena itu,. Levi’s juga lebih memprioritaskan inovasi produk dan keberlanjutan, 

seperti program Water<Less, dibandingkan dengan memaksimalkan strategi Public Relations yang 

mengandalkan pemberitaan media 

Di bawah ini ditamplkan grafik jumlah penjualan kompetitor brand sejenis di Gandaria City 

Mall Periode Oktober 2023 – Februari 2024 : 
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Berdasarkan pada Grafik 1.2 di atas, terdapat data penjualan Brand Nudie dari bulan Agustus 

- Desember 2023 melihat data tersebut bahwa penjualan mengalami kenaikan dan achivement. Hal 

ini dipengaruhi oleh promosi pada bulan desember, sedangkan produk Levi’s mengalami penurunan 

penjualan dilihat dari jenis promosi yang sama dengan competitor. Maka dari itu, di bawah ini 

ditampilkan data pra-survey terhadap kualitas produk di Levi’s Gandaria City Mall : 

 
Dari tabel hasil pra-survey terhadap 20 konsumen yang diambil secara random diperoleh 

jawaban mayoritas tidak, ini membuktikan bahwa kualitas produk yang diberikan oleh Levi’s di 

Gandaria City Mall masih kurang, karena Levi’s mengalami perubahan strategi bisnis yang 

signifikan dalam beberapa dekade terakhir. Awalnya, merek ini dikenal sebagai produsen denim 

berkualitas tinggi dengan fokus pada ketahanan dan keawetan produk. Namun, seiring perubahan 

tren mode dan pola konsumsi, Levi’s mulai menyesuaikan pendekatan bisnisnya agar lebih relevan 

dengan pasar yang lebih luas. Salah satu perubahan besar adalah pergeseran fokus dari kualitas 

bahan mentah dan konstruksi produk ke aspek fashion dan tren. Levi’s kini lebih sering merilis 

berbagai model dan potongan jeans yang mengikuti gaya modern, seperti skinny jeans dan stretch 

denim, daripada mempertahankan model klasik berbahan tebal yang lebih tahan lama. Hal ini 

bertujuan untuk menarik konsumen muda yang lebih memperhatikan gaya dan kenyamanan 

dibandingkan daya tahan 

Berikut data perbandingan Levi’s dengan kompetitor, yang menunjukkan bagaimana 

perubahan strategi bisnis Levi’s mempengaruhi persepsi konsumen terhadap kualitas dan daya 

tahan produk mereka. Data ini memperlihatkan perbedaan dalam bahan, teknik produksi, serta 

harga yang ditawarkan, yang membuat konsumen membandingkan Levi’s dengan merek lain yang 

mempertahankan standar produksi tradisional 
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Berdasarkan pada tabel 1.4 di atas dapat disimpulkan bahwa produk pada Levi’s Strauss and 

Co dan kompetitor hampir sama dari segi bahan tetapi berbeda dengan keunggulan bahan seperti 

beberapa kandungan strech (karet) pada jeans, semakin tinggi kandungan stretch semakin rentan 

pula bahan mengalami kerusakan seperti terjadi kesobekan pada jeans ketika sering dicuci sehingga 

beberapa konsumen mengeluh dengan kandungan stretch (karet) pada jeans tersebut. Kemudian 

dilihat dari keunggulan mereka bahwa kompetitor memiliki strategi Free Repair Nudie Jeans 

diharapkan dapat meningkatkan kesadaran mengenai konsep keberlanjutan/sustainability yang 

berkembang di Indonesia. 

 

METODE PENELITIAN 

1. Teknik Analisis Data 

a. Uji Validitas  

Menurut Sugiyono (2019:121) hasil penelitian yang valid apabila terdapat kesamaan 

antara data yang terkumpul dengan data yang sesungguhnya terjadi pada obyek yang 

diteliti. Instrumen yang valid berarti alat ukur yang di gunakan untuk mendapatkan data 

(mengukur) itu valid 

b. Uji Reliabilitas 

Realibilitas adalah indeks yang menunjukan sejauh mana alat pengukuran dapat dipercaya 

atau diandalkan 
 

2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas pada model regresi digunakan untuk menguji apakah nilai residul yang 

dihasilkan dari regresi terdistribusi secara normal atau tidak 

b. Uji Multikolinearitas 

Uji Multikoloniearitas ini bertujuan menguji apakah pada model regresi ditemukan adanya 

kolerasi antar variabel independen 
c. Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi di gunakan untuk mengetahui ada atau tidaknya penyimpangan asumsi 

klasik autokorelasi yaitu korelasi yang terjadi antara residual pada satu pengamatan dengan 

pengamatan lain pada model regresi 
d. Uji Heteroskedastisitas 

Menurut Ghozali (2018:139) berpendapat “Uji heteroskedasitas digunakan untuk 

mengetahui apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari suatu residual 

pengamatan ke pengamatan lain”. 
3. Uji Regresi Linier 

Menurut Sugiyono (2019:277) berpendapat “analisis regresi linear digunakan untuk melakukan 

prediksi bagaimana perubahan nilai variabel dependen bila nilai variabel independen 

dinaikan/diturunkan”. Model hubungan ini disusun dalam fungsi atau persamaan regresi ganda 

4. Uji Korelasi  
Analisis koefisien korelasi dimaksudkan untuk mengetahui tingkat hubungan antara variabel 

independen dengan variabel dependen baik secara parsial maupun simultan 
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5. Analisis Koefisien Determinasi  
Analisis koefisien determinasi dimasksudkan untuk mengetahui besarnya pengaruh variable 

independen terhadap variable dependen baik secara parsial maupun simultan 
6. Uji Hipotesis 

Penguji hipotesis dimaksudkan untuk menentukan apakah suatu hipotesis sebaiknya diterima 

atau ditolak. Menurut Sugiyono (2019:213) berpendapat “Hipotesis merupakan jawaban 

sementara terhadap rumusan masalah penelitian, oleh karena itu rumusan masalah penelitian 

biasanya disusun dalam bentuk kalimat pertanyaan”. Dengan demikian hipotesis penelitian 

dapat diartikan sebagai jawaban yang bersifat sementara terhadap masalah penelitian, sampai 

terbukti melalui data yang terkumpul dan harus diuji secara empiris. Maka penguji hipotesis 

dilakukan melalui. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Teknik Analisis Data 

a. Uji Validitas  

 
Berdasarkan data tabel di atas, variabel Promosi (X1) diperoleh nilai r hitung > r tabel 

(0.196), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu 

kuesioner yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian 

 
Berdasarkan data tabel di atas, variabel Kualitas Produk (X2) diperoleh nilai r hitung > r 

tabel (0.196), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu 

kuesioner yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian 
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Berdasarkan data tabel di atas, variabel Keputusan Pembelian (Y) diperoleh nilai r hitung 

> r tabel (0.196), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk 

itu kuesioner yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian 

 

b. Uji Reliabilitas 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, menunjukkan bawa variabel Promosi (X1) 

diperoleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0.876, Kualitas Produk (X2) sebesar 0.792 dan 

Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0.809. Dengan demikian seluruh variabel dinyatakan 

reliabel, hal itu dibuktikan dengan masing- masing variabel memiliki nilai Chronbath 

Alpha lebih besar dari 0,600 
2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai signifikansi (0.061 > 

0,050). Dengan demikian maka asumsi distribusi persamaan pada uji ini adalah normal 
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Uji normalitas juga dilakukan dengan menggunakan grafik probability plot dimana 

residual variabel dapat dideteksi dengan melihat penyebaran titik-titik residual mengikuti 

arah garis diagonal, dan hal itu sesuai dengan hasil diagram penyebaran yang diolah 

dengan SPSS Versi 26 seperti pada gambar dibawah ini : 

 
Pada gambar di atas dapat dilihat bahwa grafik normal probability plot menunjukkan pola 

grafik yang normal. Hal ini terlihat dari titik yang menyebar disekitar garis diagonal dan 

penyebarannya mengikuti garis diagonal. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa model 

regresi memenuhi asumsi normalitas. 
b. Uji Multikolinearitas  

 
Berdasarkan hasil pengujian multikolinieritas pada tabel di atas diperoleh nila tolerance 

variabel promosi sebesar 0,615 dan kualitas produk sebesar 0,615, dimana kedua nilai 

tersebut kurang dari 1. dan nilai Variance Inflation Factor (VIF) variabel promosi sebesar 

1.626 serta kualitas produk sebesar 1.626 dimana nilai tersebut kurang dari 10. Dengan 

demikian model regresi ini tidak ada gangguan multikolinearitas. 

c. Uji Autokorelasi  

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, model regresi ini tidak ada autokorelasi, 

hal ini dibuktikan dengan nilai Durbin-Watson sebesar 1.659 yang berada diantara interval 
1,550 - 2,460 

d. Uji Heteroskedastisitas 
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Pengujian heteroskedastisitas dimaksudkan untuk menguji apakah dalam sebuah model 

regresi terjadi ketidaksamaan varias residual. Salah satu cara untuk mendeteksi ada 

tidaknya heteroskedastisitas adalah dengan uji Glejser dimana hasil uji ini dapat dilihat 

apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari suatu residual pengamatan 

ke pengamatan lain 

 
Berdasarkan hasil gambar di atas. titik-titik pada grafik, scatterplot tidak mempunyai pola 

penyebaran yang jelas atau tidak membentuk pola-pola tertentu, dengan demikian tidak 

terdapat gangguan heteroskedastisitas pada model regresi sehingga model regresi ini layak 

dipakai. 

3. Uji Regresi Linier 

 
Berdasarkan dari hasil analisis perhitungan regresi pada tabel di atas, maka dapat diperoleh 

persamaan regresi Y = 6.445 + 0.161 X1 + 1.011 X2. Dari persamaan di atas maka dapat 

disimpulkan sebagai berikut: 

a. Nilai konstanta sebesar 6.445 diartikan bahwa jika variabel promosi (X1) dan kualitas 

produk (X2) tidak dipertimbangkan maka keputusan pembelian (Y) hanya akan bernilai 

sebesar 6.445 poin 

b. Nilai promosi (X1) 0.161 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada 

variabel kualitas produk (X2), maka setiap perubahan 1 unit pada variabel promosi (X1) 

akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada keputusan pembelian (Y) sebesar 0.161 

poin 

c. Nilai kualitas produk (X2) 1.011 diartikan apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan 

pada variabel promosi (X1), maka setiap perubahan 1 unit pada variabel kualitas produk 

(X2) akan mengakibatkan terjadinya perubahan pada keputusan pembelian konsumen (Y) 

sebesar 1.011 poin 

4. Uji Korelasi  
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Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien Korelasi sebesar 0.586 

artinya antara variabel promosi dan keputusan pembelian memiliki tingkat hubungan yang 

sedang 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien Korelasi sebesar 0.763 

artinya antara variabel kualitas produk dan keputusan pembelian memiliki tingkat hubungan 

yang kuat. 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien korelasi sebesar 

0.777 artinya variabel promosi dan kualitas produk mempunyai tingkat hubungan yang kuat 

terhadap keputusan pembelian 

5. Analisis Koefisien Determinasi  

 
Berdasarkan tabel tersebut dapat  dilihat bahwa nilai Rsquare sebesar 0.344 artinya Promosi 

(X1) memberikan kontribusi pengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) sebesar 34,4%, 

sedangkan sisanya sebesar 65.6% disebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini. 

 
Berdasarkan tabel tersebut dapat  dilihat bahwa nilai Rsquare sebesar 0.582 artinya kualitas 

produk (X2) memberikan kontribusi pengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) sebesar 

58.2%, sedangkan sisanya sebesar 41.8% disebabkan oleh variabel lain yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. 
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Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai Rsquare sebesar  .603 artinya promosi (X1) 

dan kualitas produk (X2) memberikan kontribusi pengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) 

sebesar 60.3%, sedangkan sisanya sebesar 39.7% disebabkan oleh variabel lain yang tidak 

diteliti dalam penelitian ini. 

6. Uji Hipotesis 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai t hitung > t tabel (7,128 > 

1,984) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai p value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan 

demikian maka Ho ditolak dan H1 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang 

signifikan antara promosi terhadap keputusan pembelian di Levi’s Gandaria City Mall 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai t hitung > t tabel atau 

(11.631 > 1,984). Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai p value < Sig 0,05 atau (0,000 < 

0,05). Dengan demikian maka Ho ditolak dan H2 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat 

pengaruh yang signifikan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian di Levi’s 

Gandaria City Mall. 

 

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai F hitung > F tabel atau 

(72.945 > 3.09), hal ini juga diperkuat dengan p value < Sig 0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan 

demikian maka Ho ditolak dan H3 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh 

yang signifikan secara simultan antara promosi dan kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian di Levi’s Gandaria City Mall. 
 

KESIMPULAN 

Berdasarkan uraian pada bab-bab sebelumnya, dan dari hasil analisis serta pembahasan 

mengenai pengaruh promosi dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian, maka diperoleh 

kesimpulan sebagai berikut 
1. Terdapat pengaruh signifikan Promosi terhadap Keputusan Pembelian dibuktikan dengan nilai 

persamaan regresi Y = 12.730 + 0.513 X1, nilai korelasi sebesar 0,586 artinya kedua variabel 

memiliki tingkat hubungan yang sedang. Nilai koefisien determinasi sebesar 34.4%, dan uji 
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hipotesis diperoleh t hitung > t tabel atau (7,128 > 1,984). Dengan demikian H0 ditolak dan H1 

diterima artinya terdapat pengaruh signifikan promosi terhadap keputusan pembelian di Levi’s 

Gandaria City Mall 

2. Terdapat pengaruh signifikan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian dibuktikan 

dengan nilai persamaan regresi Y = 9.695 + 1.188 X2, nilai korelasi sebesar 0,763 artinya kedua 

variabel memiliki tingkat hubungan yang cukup kuat. Nilai koefisien determinasi sebesar 

58.2%, dan uji hipotesis diperoleh t hitung > t tabel atau (11.631 > 1,984). Dengan demikian 

Ho ditolak dan H2 diterima artinya terdapat pengaruh signifikan kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian di Levi’s Gandaria City Mall 

3. Terdapat pengaruh signifikan Promosi dan Kualitas Produk secara simultan n terhadap 

Keputusan Pembelian dibuktikan dengan nilai persamaan regresi Y = 6.445 + 0.161 X1 + 1.011 

X2. Nilai korelasi sebesar 0.777 artinya variabel bebas dengan variable terikat memiliki tingkat 

hubungan yang cukup kuat. Nilai koefisien determinasi atau kontribusi pengaruh secara 

simultan sebesar 60,3%, sedangkan sisanya sebesar 39,7% dipengaruhi faktor lain. Uji 

hipotesis diperoleh nilai F hitung > F tabel atau (72.945 > 3.09). Dengan demikian Ho ditolak 

dan H3 diterima. Artinya terdapat pengaruh signifikan secara simultan promosi dan kualitas 

produk terhadap keputusan pembelian di Levi’s Gandaria City Mall. 
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