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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Kualitas Produk dan Promosi 
Terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Alfa Scorpii Sibolga. Metode penelitian yang 
digunakan adalah metode penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Sampel 
dalam penelitian ini adalah konsumen yang ada pada PT. Alfa Scorpii Sibolga dengan 
penyebaran kuesioner berjumlah 36 (Tiga puluh enam) responden. Jenis data yang 
digunakan dalam penelitian ini, yaitu data kuantitatif dan sumber data penelitian ini 
adalah menggunakan sumber data primer. Berdasarkan persamaan regresi yang 
diperoleh yaitu Y = 2,485 + 0,270X1 + 0,651X2, menunjukkan terjadi pengaruh pada 
Keputusan Pembelian ditentukan Kualitas Produk dan Promosi. Dari uji t diketahui nilai 
t hitung Kualitas Produk sebesar 2.932 lebih besar dari t tabel sebesar 2,03452 dan nilai 
signifikansi sebesar 0,006 lebih kecil nilai α, 0,05, berarti Ha diterima dan Ho ditolak. 
Maka hipotesis yang menyatakan Kualitas Produk berpengaruh Positif dan Signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Alfa Scorpii Sibolga terbukti dan dapat 
diterima kebenarannya, Selanjutnya dari uji t diketahui nilai t hitung promosi sebesar 
6.920 lebih besar dari t tabel sebesar 2,03452 dan nilai signifikansi dalam sebesar 0,001 
lebih kecil nilai α, 0,05, berarti Ha diterima dan Ho ditolak. Maka hipotesis yang 
menyatakan Promosi berpengaruh Positif dan Signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian pada PT. Alfa Scorpii Sibolga terbukti dan dapat diterima kebenarannya. 
Dari uji F diketahui Nilai F hitung sebesar 56.926 lebih besar dari nilai F tabel sebesar 
3,28 dan nilai signifikansi sebesar 0,001 lebih kecil dari nilai α, 0,05 berarti Ha diterima 
dan Ho ditolak. Maka hipotesis yang menyatakan Kualitas Produk dan Promosi 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Alfa Scorpii 
Sibolga, terbukti dan dapat diterima kebenarannya. 
Kata kunci : Kualitas Produk; Promosi; Keputusan Pembelian. 
 

Abstract 
This study aims to determine the Influence of Product Quality and Promotion on Purchase 
Decisions at PT. Alpha Scorpii Sibolga. The research method used is a quantitative 
research method with a descriptive approach. The sample in this study is consumers at PT. 
Alfa Scorpii Sibolga with the distribution of questionnaires totaling 36 (Thirty-six) 
respondents. The type of data used in this study, namely quantitative data and the source 
of data for this study is using primary data sources. Based on the regression equation 
obtained, which is Y = 2.485 + 0.270X1 + 0.651X2, it shows that there is an influence on the 
Purchase Decision determined by Product Quality and Promotion. From the t test, it is 
known that the t-value of Product Quality calculation of 2.932 is greater than the t-table 
of 2.03452 and the significance value of 0.006 is smaller than the value of α, 0.05, meaning 
that Ha is accepted and Ho is rejected. So the hypothesis that states that Product Quality 
has a Positive and Significant Effect on Purchase Decisions at PT. Alpha Scorpii Sibolga is 
proven and can be accepted as true, Furthermore, from the t test, it is known that the t 
value of the promotion calculation of 6,920 is greater than the t of the table of 2.03452 
and the significance value in 0.001 is smaller than the value of α, 0.05, meaning that Ha is 
accepted and Ho is rejected. So the hypothesis that the Promotion has a Positive and 
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Significant effect on the Purchase Decision at PT. The Sibolga Scorpii Alpha is proven and 
acceptable. From the F test, it is known that the calculated F value of 56.926 is greater 
than the F value of the table of 3.28 and the significance value of 0.001 is smaller than the 
value of α, 0.05 means that Ha is accepted and Ho is rejected. So the hypothesis that states 
Product Quality and Promotion has a positive and significant effect on Purchase Decisions 
at PT. Alpha Scorpii Sibolga, proven and acceptable for its truth. 
Keywords : Product Quality; Promotion; Purchase Decision. 
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PENDAHULUAN 

Salah satu keunggulan dalam persaingan sebuah produk adalah kualitas 

produk yang dapat memenuhi keinginan konsumen. Apabila produk yang 

dipasarkan oleh perusahaan tidak memiliki kualitas yang baik yang sesuai dengan 

spesifikasi yang di inginkan oleh konsumen maka produk akan ditolak oleh 

konsumen. Konsumen memilih suatu produk tersebut karena benar-benar ingin 

merasakan nilai dan manfaat dari produk tersebut. Akan tetapi, konsumen juga 

dipengaruhi oleh adanya kesempatan memiliki produk tersebut dengan harga yang 

terjangkau sehingga akan lebih ekonomis. Hal ini yang harus dipertimbangkan bagi 

perusahaan untuk menciptakan produk yang berkualitas. Selain kualitas produk 

yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian, promosi juga dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Promosi digunakan untuk 

mendukung berbagai strategi pemasaran lainnya.  

Promosi akan mempercepat penyampaian strategi pemasaran kepada 

konsumen. Tanpa promosi maka strategi yang di buat oleh perusahaan akan sulit 

sampai kepada 3 konsumen, kemudian strategi discount, jenis-jenis atau tipe-tipe 

produk tidak akan dapat diketahui oleh konsumen tanpa adanya kegiatan promosi. 

Begitu juga halnya dengan PT. Alfa Scorpii Sibolga sebagai salah satu perusahaan 

mitra dari Yamaha yang bergerak di bidang pemasaran dan pendistribusian sepeda 

motor dan service sepeda motor merek Yamaha yang ada di Kota Sibolga. Yamaha 

memilih PT. Alfa Scorpii Sibolga sebagai mitra kerjanya dikarenakan PT. Alfa Scorpii 

Sibolga memiliki jaringan distribusi dan pemasaran yang luas di Indonesia sehingga 

memungkinkan bagi Yamaha untuk menjangkau lebih banyak konsumen melalui 

infrasuktur dan jaringan yang telah dibangun oleh PT. Alfa Scorpii Sibolga. Dalam 

menjalankan bisnisnya PT. Alfa Scorpii Sibolga dapat bersaing dengan perusahaan 

sejenis yang ada di Kota Sibolga dalam memasarkan produknya dengan 

menerapkan strategi pemasaran yang baik seperti memasarkan produk yang 

berkualitas serta dapat melakukan berbagai kegiatan promosi kepada konsumen 

yang ada. Dari hasil observasi awal yang penulis lakukan pada beberapa konsumen 

dari PT. Alfa Scorpii Sibolga menyatakan bahwa kualitas produk yang dipasarkan 

oleh PT. Alfa Scorpii Sibolga jika dilihat dari bentuk, gaya, kekuatan atau ketahanan 

dapat dikatakan sudah cukup baik dan penampilannya cukup elegan begitu juga jika 
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dilihat dari segi promosi sudah dilakukan dengan baik, seperti melakukan promosi 

secara langsung dengan melakukan servis gratis dan juga dengan membagikan 

brosur, begitu juga promosi secara tidak langsung dengan mempergunakan media 

cetak dan 4 media elektronik, sehingga konsumen merasa puas. Jika konsumen 

merasa puas akan kualitas produk dan promosi tersebut diharapkan konsumen 

dapat melakukan pembelian ulang serta akan menceritakan penggalaman tersebut 

kepada orang lain, maka produk sepeda motor dari Yamaha semakin positif di mata 

masyarakat dan konsumen pada khususnya sehingga PT. Alfa Scorpii Sibolga dapat 

mempertahankan konsumen ditengah semakin ketatnya persaingan yang ada.  

Berikut adalah data jumlBerikut adalah data jumlah konsumen yang 

melakukan pembelian di  

PT. Alfa Scorpii Sibolga selama 3 (tiga) bulan terakhir :  

Tabel 1. Jumlah Penjualan Sepeda Motor Yamaha Pada PT. Alfa Scorpii 

Sibolga  

dari Bulan Maret s/d April 2024 

 

Dapat dilihat dari data di atas jumlah penjualan pada PT. Alfa Scorpii Sibolga 

memiliki data yang tidak stabil. Pada bulan Maret 2024 jumlah sepeda motor yang 

terjual sebanyak 122 dan pada bulan April 2024 mengalami penurunan jumlah 

penjualan ssebesar 3,28% atau sebanyak 4 unit dan pada Mei 2024 mengalami 

peningkatan jumlah penjualan sepeda motor Yamaha sebesar 1,69% atau sebanyak 

2 unit.  Berdasarkan uraian diatas, penulis bermaksud melakukan penelitian dengan 

judul Pengaruh Kualitas Produk dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian pada 

PT. Alfa Scorpii Sibolga. 

 

TINJAUAN LITERATUR 

Menurut Kotler dan Keller (2014:143) kualitas produk adalah 

“Kemampuan suatu barang untuk memberikan hasil atau kinerja yang sesuai 

bahkan melebihi dari apa yang diinginkan pelanggan”. Sedangkan menurut 
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Lupiyoadi (2018:158) menyatakan bahwa “Konsumen akan merasa puas bila hasil 

evaluasi mereka menunjukkan bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas 

“.Menurut Tjiptono. (2016 : 219) promosi adalah : Pada hakekatnya merupakan 

suatu komunikasi pemasaran, artinya “Aktifitas pemasaran yang berusaha 

menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan atau mengingatkan pasar 

sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan 

loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. 

Menurut Kotler dan Keller (2014:272) indikator-indikator promosi 

diantaranya adalah :  

1. Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan 

dalam suatu waktu elalaui media promosi penjualan  

2. Kualitas promosi adalah tolak ukur seberapa baik promosi penjualan 

dilakukan.  

3. Kuantitas promosi adalah nilai atau jumlah promosi penjualan yang 

diberikan pada konsumen.  

4. Waktu promosi adalah lamanya promosi yang dilakukan oleh perusahaan. 

5. Ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi merupakan faktor yang 

diperlukan untuk mencapai target yang diinginkan perusahaan 

Menurut Sumarwan (2014:26), Keputusan pembelian adalah : Suatu 

keputusan konsumen ebagai pemilikan tindakan dari dua atau lebih pilihan 

alternatif mengenai proses, cara, perbuatan membeli, dengan mempertimbangkan 

faktor lain tentang apa yang dibeli, waktu membeli, dimana membelinya serta cara 

pembayarannya.Keputusan pembelian tidak terpisahkan dari bagaimana sifat 

seorang konsumen (consumer behavior) sehingga masing-masing konsumen 

memiliki kebiasaan yang berbeda dalam melakukan pembelian, Kotler & Gary 

(2016:188) mengemukakan keputusan pembelian memiliki indikator sebagai 

berikut:  

1. Pilihan produk Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli 

sebuah produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan yang lain. 

Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada 

orang-orang yang berminat membeli sebuah produk serta alternatif yang 

mereka pertimbangkan.  



 

124 

 

2. Pilihan merek Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek 

mana yang dibeli setiap merek memiliki perbedaan tersendiri. Dalam hal 

ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah 

merek.  

3. Pilihan penyalur Konsumen harus mengambil keputusan tentang 

penyalur mana yang akan dikunjungi. Setiap konsumen berbeda beda 

dalam hal menentukan penyalur bisa dikarenakan faktor lokasi yang 

dekat, harga yang murah, persediaan barang yang lengkap, kenyamanan 

dalam belanja, keluasan tempat dan lain lain.  

4. Waktu pembelian Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu 

pembelian bisa berbeda-beda misalnya ada yang membeli setiap hari, 

satu minggu sekali, dua minggu sekali dan lain sebagainya.  

5. Jumlah pembelian Konsumen dapat mengambil keputusan tentang 

seberapa banyak produk yang akan dibelanjakan pada suatu saat. 

Pembelian yang dilakukan mungkin lebih dari satu. Dalam hal ini 

perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan 

keinginan yang berbeda-beda.  

6. Metode pembayaran. Konsumen dapat mengambil keputusan tentang 

metode pembayaran yang akan dilakukan dalam pengambilan keputusan 

menggunakan produk atau jasa. Saat ini 21 keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh tidak hanya oleh aspek lingkungan dan keluarga, 

keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh teknologi yang digunakan 

dalam transaksi pembelian. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan metode 

penelitian deskriptif dan erifikatif dengan pendekatan kuantitatif. Menurut 

Sugiyono (2017:8), metode kuantitatif yaitu “Metode kuantitatif dapat diartikan 

sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan 

untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpuan data bersifat 

kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan”. 



 

125 

 

Populasi dan Sampel 

Untuk populasi pada penelitian ini adalah konsumen yang ada pada PT. Alfa 

Scorpii Sibolga sebanyak 360 orang. Menurut Sugiyono (2017:131) menyatakan 

sampel adalah “Sebagian atau wakil populasi yang diteliti”. Sedangkan Arikunto 

(2016:120) mengatakan bahwa “Untuk sekedar ancar-ancar maka pabila subjek 

kurang dari 100, lebih baik diambil semuanya dan apabila jumlahnya lebih banyak 

maka diambil sekedar 10-15% atau 20- 25%”. Sebagaimana dari pendapat di atas, 

dan dikarenakan jumlah opulasinya lebih dari 100 orang, maka penulis mengambil 

sebanyak 10% dari jumlah populasi 360 orang yaitu 36 orang dan dijadikan sebagai 

sampel dalam penelitian ini. 

Sumber dan Jenis Data 

Sumber data pada penelitian digunakan adalah data primer. Data primer 

dimaksud dikumpulkan secara khusus oleh seorang peneliti dari sumber aslinya 

dengan menggunakan kuesioner, yaitu teknik pengumpulan data dengan cara 

memberikan lembaran pertanyaan kepada setiap responden untuk dijawab secara 

tertulis. Metode ini merupakan cara untuk memperoleh data primer yang digunakan 

peneliti sebagai bahan dasar analisis dimana pembuatan daftar pertanyaan 

didasarkan atas indikator yang butir-butir pertanyaan dibuat sedemikian rupa 

untuk memudahkan responden untuk mengisi jawaban yang tersedia dalam bentuk 

pilihan dimana setiap butir pertanyaan berisi pilihan jawaban yang disesuaikan 

dengan kriteria variabel. Studi Lapangan dilakukan dengan cara mengumpulkan 

data langsung dari lokasi penelitian yang dilakukan dengan cara penyebaran 

kuesioner yaitu merupakan teknik pengumpulan data dengan mengajukan 

instrumen pertanyaan/ pernyataan secara tertulis kepada responden yang harus 

dijawab oleh responden secara tertulis pula. 

Variabel Penelitian 

Variabel merupakan konsep yang mempunyai bermacam-macam nilai, 

dimana jenis variabel penelitian ada 2 yaitu variabel bebas (independent variabel) 

dan variabel terikat (dependent variable) 29  

1. Variabel Bebas : Kualitas produk (Variabel X1), dan Promosi (Variabel X2) 

sebagai variabel bebas (independent varable) adalah yang diduga 

mempengaruhi varabel terikat (dependent variabel).  
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2. Variabel Terikat : Keputusan Pembelian (Variabel Y) sebagai variabel 

terikat (dependent varable) adalah variabel yang diduga dipengaruhi 

oleh variabel bebas (independent variable) 

 

HASIL PENELITIAN 

Deskriptif Karakteristik Responden 

Dari hasil penyebaran kuesioner, analisis data responden yang merupakan 

konsumen pada PT. Alfa Scorfii Sibolga digolongkan menurut usia adalah sebagai 

berikut : 

Tabel 2. Data Responden berdasarkan Usia 

 

Dari Table di atas, konsumen dengan rentang usia sampai dengan 30 tahun 

sebanyak 39% dan rentang usia 31 s/d 40 tahun sebanyak 31%, rentang usia 41 s/d 

50 tahun sebanyak 22% serta rentang usia lebih dari 50 tahun sebanyak 8%. 

Sedangkan berdasarkan jenis kelamin karakterstik responden dapat dilihat dari 

tabel berikut :  

Tabel 3. Data Responden Berdasarkan Jenis Kelami 

 

Dari data Tabel 3 di atas, dapat dilihat bahwa responden laki laki relatif 

banyak dari responden perempuan yaitu 58% berbanding 42% 

Karakteristik responden berdasarkan jenjang pendidikan  

Berdasarkan jenjang pendidikan karakterstik responden dapat dilihat dari tabel 

berikut :  
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Tabel 4. Data Responden Berdasarkan Jenjang Pendidikan

 

Dari data Tabel 4. di atas, dapat dilihat 64% responden merupakan tamatan 

SMA, 17% responden merupakan tamatan SD, 14% responden merupakan tamatan 

S1 dan 5% responden merupakan tamatan SMP. 

Hasil Uji Validitas 

Dari hasil aplikasi SPSS, diperoleh bahwa hasil uji validitas adalah sebagai 

berikut : 

Tabel 5. Hasil Uji Validitas 
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Hasil uji reliabilitas kuesioner variabel kualitas produk, Promosi dan 

keputusan pembelian dapat dilihat pada Tabel 5 : 

Tabel 6. Hasil Uji Reliabilitas Variabel Kualitas Produk, Promosi dan 

Keputusan Pembelian 

 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas instrumen penelitian pada Tabel 6, 

diketahui bahwa nilai Cronbach’s Alpha masing-masing item pada variabel kualitas 

produk, Promosi dan keputusan pembelian lebih besar dari 0,800, dengan demikian 

seluruh item butir pernyataan dalam kuesioner dinyatakan reliabilitas sangat baik. 

Regresi Linier Berganda  

Untuk mengetahui pengaruh antara variabel X dan Y, dapat dilakukan 

dengan perhitungan regresi linier sederhana sebagai berikut :  Y = α + 

β1X1+β2X2+ Ɛ 

Tabel 7. Hasil Uji Regresi Linier Berganda dan Uji t (Uji Hipotesis) 
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Dari Tabel 4.19 Output SPSS di atas dapat diperoleh persamaan regresi 

sebagai berikut :               Y = 2,485 + 0,270X1 + 0,651X2, hal ini menunjukkan bahwa 

terjadi pengaruh pada variabel terikat (Keputusan Pembelian) yang ditentukan oleh 

variabel kualitas produk (X1) dan variabel promosi (X2) sebagai berikut :  

1. Apabila Kualitas Produk (X1) sebesar 0 dan Promosi (X2) sebesar 0 maka, 

Keputusan Pembelian (Y) akan sebesar 2,485 Satuan.  

2. Apabila Kualitas Produk (X1) ditingkatkan sebesar 1 satuan sedangkan 

Promosi (X2) sebesar 0 maka Keputusan pembelian (Y) akan meningkat 

sebesar 2,755 Satuan  

3. Apabila Kualitas produk (X1) sebesar O sedangkan Promosi (X2) 

ditingkatkan sebesar 1 satuan maka, Keputusan Pembelian (Y) dan 

meningkat sebesar 3,136 Satuan.  

4. Apabila Kualitas Produks (X1) ditingkatkan sebesar 1 satuan dan 

promosi (X2) ditingkatkan sebesar 1 satuan maka Keputusan Pembelian 

(Y) akan meningkat sebesar 3.406 satuan. 

 

Uji t (Uji Parsial) 

Untuk menguji apakah koefisien regresi yang diperoleh signifikan atau tidak, 

perlu dilakukan pengujian hipotesis dengan menggunakan program SPSS. Dari 

Tabel 7 di atas, nilai thitung dibandingkan dengan nilai ttabel. Hasil perbandingan 

nilai thitung untuk variabel kualitas produk ternyata lebih besar dari nilai ttabel 

atau 2.932 > 2.03452. Karena nilai thitung lebih besar dari nilai ttabel, maka dapat 

dikatakan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

PT. Alfa Scorpii Sibolga. Angka signifikansi dalam Tabel 7 sebesar 0,006 lebih kecil 

nilai α, 0,05 (5%), maka dapat disimpulkan bahwa pengaruh kualitas produk 

tersebut signifikan. Berdasarkan pada Tabel 7 di atas dapat di lihat hasil 

perbandingan nilai thitung untuk variabel promosi ternyata lebih besar dari nilai 

ttabel atau 6.920 > 2,03452. Karena nilai thitung lebih besar dari nilai ttabel, maka 

dapat dikatakan bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

PT. Alfa Scorpii Sibolga. Angka 74 signifikansi dalam Tabel 7 sebesar 0,001 lebih 

kecil nilai α, 0,05 (5%), maka dapat disimpulkan bahwa pengaruh promosi tersebut 

signifikan 



 

130 

 

Uji F (Uji Anova)  

Pembuktian ada tidaknya pengaruh kualitas produk dan promosi secara 

simultan terhadap keputusan pembelian pada PT. Alfa Scorpii Sibolga, dapat 

diketahui berdasarkan tabel 8. 

Tabel 8. Hasil Uji Anova 

 

Dari Tabel F untuk dk = 3 dan df = 33, diperoleh F-tabel sebesar 3,28. Dan 

melihat output pengolahan data pada Tabel 8 di atas, nilai Fhitung sebesar 56.926 

dan ini tersebut lebih besar dibanding dengan Ftabel sebesar 3,28. Kemudian nilai 

signifikansi dalam Tabel 8 yakni sebesar 0,001 lebih kecil dari nilai α, 0,05 (5%), 

maka dapat dikatakan bahwa kualitas produk dan promosi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada PT. Alfa Scorpii Sibolga, Angka signifikansi dalam Tabel 

8 sebesar 0,001 lebih kecil nilai α, 0,05 (5%), maka dapat disimpulkan bahwa 

pengaruh produk dan promosi tersebut signifikan.  

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan uraian permasalahan yang ada, teori-teori yang ditinjau 

sebelumnya dan metodologi penelitian yang digunakan serta hasil penelitian 

tentang pengaruh kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian 

pada PT. Alfa Scorpii Sibolga, maka dapat disimpulkan sebagai berikut:  

1. Hasil pengujian instrumen yang dilakukan menunjukkan nilai corrected item 

total correlation diatas nilai r kritis 0,30, yang berarti semua butir 

pernyataan variabel dinyatakan valid sehingga memenuhi syarat sebagai alat 

ukur variabel Kualitas produk, Promosi dan Keputusan pembelian pada PT. 

Alfa Scorpii Sibolga.  

2. Hasil pengujian reliabilitas menunjukkan nilai Cronbach Alpha yang 

diperoleh di atas 0,6, sehingga semua alat ukur yang digunakan dinyatakan 
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realiabel dan memenuhi syarat sebagai alat ukur variabel Kualitas produk 

dan Promosi serta Keputusan pembelian pada PT. Alfa Scorpii Sibolga.  

3. Persamaan regresi yang diperoleh Y = 2,485 + 0,270X1 + 0,651X2, hal ini 

menunjukkan bahwa terjadi pengaruh pada variabel terikat (keputusan 

pembelian) yang ditentukan oleh variabel bebas kualitas produk (X1) 

dengan koefisien regresi sebesar 0,270 dan sebesar 0,651 oleh variabel 

promosi (X2). Berdasarkan persamaan regresi tersebut, dapat dikatakan 

bahwa apabila ditambahkan satu satuan variabel X (Kualitas produk) akan 

menambah peningkatan variabel Y (Keputusan pembelian) sebesar koefisien 

regresi 0,270 dengan catatan varibel promosi dan variabel lainnya yang tidak 

dilakukan penelitian dibuat tetap. Demikian juga apabila variabel kualitas 

produk dan variabel lainnya dibuat tetap, sedangkan variabel promosi 

ditambah sebesar satu satuan, maka akan meningkatkan variabel keputusan 

pembelian sebesar 0,651. 

4. Berdasarkan uji t (uji hipotesis) yang dilakukan dengan membandingkan 

antara nilai thitung dengan ttabel didapat bahwa nilai thitung lebih besar 

dari ttabel yaitu 2.932 > 2,03452 untuk variabel kualitas produk dengan nilai 

signifikan sebesar 0,006 dan 6.920 > 2,03452 untuk variabel promosi dengan 

nilai signifikan sebesar 0,001, maka dengan demikian hipotesis pertama 

yang menyatakan Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan pembelian pada PT. Alfa Scorpii Sibolga dan hipotesis 

yang kedua promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

pembelian pada PT. Alfa Scorpii Sibolga, terbukti dan dapat diterima 

kebenaran. 

5. Berdasarkan uji F yang dilakukan dengan membandingkan antara antara 

nilai Fhitung dengan Ftabel hasil ini dapat dilihat dari nilai F-hitung = 56.926 

sedangkan nilai F-tabel = 3.18 dan. Karena Fhitung > Ftabel dengan signifikan 

0,001 < 0,05, maka dengan demikian hipotesis ketiga yang menyatakan 

Kualitas produk dan Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan pembelian pada PT. Alfa Scorpii Sibolga, terbukti dan dapat 

diterima 
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