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ABSTRACT  

Purchasing decision is a process in which consumers decide to buy 
a product or service after considering the needs, information, and 
available options. This study aims to test and analyze the influence 
of online promotion, product quality and brand image on 
purchasing decisions of Jims Honey products, the type of research 
used is quantitative. This study uses purposive sampling technique, 
with 100 Jims Honey consumer respondents who have purchased 
products at Jims Honey. The type of data used is primary data 
obtained directly from questionnaires distributed via Google from. 
The analysis tool uses multiple linear regression. 
The results of the study show that online promotion has a positive 
and significant effect on purchasing decisions with a t value of 
3.157 and a significance value of 0.002, because the significance 
value of 0.002 <0.05. Which means H1 is accepted, product quality 
has a positive and significant effect on purchasing decisions with a 
t value of 2.141 and a significance value of 0.007, because the 
significance value of 0.007 <0.05. which means H2 is accepted and 
brand image has a positive and significant effect on purchasing 
decisions with a t value of 3.805 and a significance value of 0.675, 
because the significance value of 0.000 <0.05. Which means H3 is 
accepted. 
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PENDAHULUAN 
Latar Belakang 

Jims Honey merupakan perusahaan dagang dengan menawarkan produk fashion lokal 

untuk aktivitas sehari-hari yang berdiri sejak tahun 2014. Jims Honey didirikan dengan visi 

memberdayakan wanita diseluruh dunia untuk mengekspresikan diri secara bebas melaui 

mode. Produk yang diawali dengan dompet lalu pada tahun 2015 merambah ke produk tas dan 

ditahun 2017 memunculkan jam tangan sebagai salah satu dari produk andalan dengan nama 

perusahaan sebagai merek sendiri yang merupakan brand lokal asal Indonesia serta memiliki 

image kualitas bagus, model fashion kekinian dan harga yang cukup murah(Ulfakhatun & 

Sunarjo, 2023)  

Di era digital saat ini, perkembangan teknologi dan internet telah mengubah cara 

perusahaan memasarkan produk mereka. Konsumen semakin banyak mengandalkan platform 

online untuk mencari informasi dan melakukan pembelian. Hal ini mendorong perusahaan 

untuk meningkatkan strategi pemasaran digital guna menarik perhatian dan meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen Salah satu strategi yang banyak digunakan adalah Promosi 

Online, yang mencakup berbagai bentuk promosi digital seperti iklan di media sosial, diskon 

online, serta kampanye influencer marketing. (Lestari, R.2019). 

Tren fashion di Indonesia terus berkembang seiring dengan perubahan gaya hidup, 

perkembangan teknologi, dan pengaruh budaya global. Saat ini, industri fashion di Indonesia 

tidak hanya dipengaruhi oleh tren internasional, tetapi juga oleh faktor lokal seperti budaya, 

religi, serta preferensi masyarakat yang semakin beragam. Beberapa tren yang mendominasi 

antara lain fashion berkelanjutan (sustainable fashion), modest fashion, serta perkembangan 

fashion berbasis digital melalui e-commerce dan media social seperti 

Shope,Tiktokshop,Instagram dll. (Nurul Arsita, 2021) 

Keputusan pembelian merupakan aspek krusial dalam dunia bisnis karena menentukan 

keberhasilan suatu produk atau layanan di pasar, Pemahaman mengenai faktor-faktor yang 

memengaruhi keputusan pembelian sangat penting bagi perusahaan untuk menyusun strategi 

pemasaran yang efektif dan meningkatkan daya saing. Berbagai elemen, seperti, kualitas 

produk, merek, promosi, serta pengaruh digitalisasi melalui e-commerce dan media sosial, 

semakin berperan dalam membentuk preferensi konsumen. Seiring dengan berkembangnya 

teknologi dan perubahan perilaku konsumen, penelitian mengenai keputusan pembelian 

menjadi semakin relevan untuk membantu perusahaan menyesuaikan diri dengan kebutuhan 

pasar yang dinamis. Selain itu, pemahaman yang lebih dalam mengenai pola keputusan 

pembelian juga dapat mendukung inovasi produk serta meningkatkan kepuasan dan loyalitas 

pelanggan. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor yang 

memengaruhi keputusan pembelian guna memberikan wawasan bagi perusahaan dalam 

mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif dan berkelanjutan. (Nabil & 

Dwiridotjahjono, 2024) 

Menurut Salsabillah & Wardani, (2023) faktor pertama yang perlu dilakukan oleh pelaku 

usaha agar mecapai tujuannya adalah dengan melakukan strategi promosi menggunakan media 
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sosial. Media sosial online memainkan peran penting dalam pasar konsumen saat ini. Promosi 

online dapat diterima dengan mudah karena perkembangan teknologi yang sangat pesat 

dibidang social media sehingga cara promosi tersebut dapat disebarkan keseluruh lapisan 

masyarakat. 

Kualitas produk juga merupakan salah satu hal penting yang ditelaah oleh calon pembeli 

saat akan membeli sesuatu, baik berupa barang maupun berupa jasa. Maka dari hal tersebut 

perusahaan harus mempersiapkan kualitas produk yang bernilai mutu tinggi, agar produk 

tersebut menjadi produk yang popular dibandingkan dengan kualitas produk pesaing. Jika hal 

tersebut sudah dimiliki oleh perusahaan, kualitas produk sudah sesuai dengan kebutuhan yang 

dibutuhkan dan juga diharapkan oleh calon pembeli saat memutuskan pembelian suatu barang 

yang akan dibelinya. Dalam meningkatkan kualitas produk yang bernilai mutu (Sari & 

Prihartono,2021). Kombinasi antara kualitas produk yang unggul dan brand image yang positif 

menjadi strategi penting bagi perusahaan untuk meningkatkan daya saing dan menarik lebih 

banyak pelanggan. 

Citra merek  merupakan persepsi konsumen terhadap suatu merek yang terbentuk dari 

pengalaman, ekspektasi, dan asosiasi yang melekat pada merek tersebut. Dalam penelitian 

yang dilakukan oleh  Khuong dan Tran (2018), dijelaskan bahwa elemen kemasan produk, 

seperti warna, desain, bentuk, dan informasi yang disajikan, memiliki pengaruh besar terhadap 

brand image serta niat beli konsumen. Citra merek sendiri terdiri dari tiga elemen utama, yaitu 

citra kognitif yang berkaitan dengan pemahaman rasional konsumen terhadap kualitas dan 

karakteristik produk, citra afektif yang mencerminkan emosi atau perasaan yang dikaitkan 

dengan merek, serta citra konatif yang berhubungan dengan kecenderungan perilaku 

konsumen terhadap merek, seperti loyalitas atau rekomendasi kepada orang lain. 

Dalam penelitian ini, terdapat fenomena riil yang terjadi Fenomena pertama adanya 

seorang konsumen yang datang untuk membeli satu barang, tetapi karena melihat promo 

diskon menarik atau barang yang disarankan oleh toko Jims Honey, akhirnya membeli lebih dari 

yang direncanakan. fenomena tersebut dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian. Kemudian 

fenomena kedua yang terjadi pada konsumen Jims Honey adalah konsumen sering membuat 

keputusan pembelian berdasarkan persepsi mereka terhadap kualitas produk. Jika mereka 

menganggap produk berkualitas tinggi, mereka lebih cenderung untuk membelinya meskipun 

harga lebih tinggi dibandingkan dengan produk serupa yang dianggap kualitasnya lebih rendah. 

Fenomena ini tentunya dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian. Fenomena selanjutnya 

yang terjadi pada konsumen Jims Honey adalah konsumen cenderung lebih percaya pada merek 

yang memiliki citra positif. Citra merek yang kuat menciptakan kepercayaan, yang kemudian 

mempengaruhi keputusan pembelian. Merek yang dikenal memiliki kualitas tinggi, reputasi 

baik, atau layanan pelanggan yang unggul lebih cenderung dipilih. Fenomena tersebut dapat 

mempengaruhi Keputusan Pembelian. 

Berdasarkan Fenomena Rill dan Research Gap diatas, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Promosi Online, Kualitas produk,Dan Citra Merek 

Terhadap Keputusan Pembelian Produk Jims Honey” 
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MATERI DAN METODE PENELITIAN 

Materi 
Dalam memahami suatu permasalahan, maka diperlukan suatu pedoman. Pedoman 

yang digunakan pada penelitian ini berupa kajian teori secara ilmiah. Pada bagian ini akan 

diuraikan beberapa teori dan konsep yang    bekaitan dengan variabel-variabel yang digunakan 

dalam penelitian. Penelitian ini menggunakan perilaku konsumen sebagai grand theory yang 

digunakan untuk menganalisis permasalahan. 

Menurut Amirullah (2021). perilaku konsumen sejumlah perbuatan nyata pembeli yang 

terpengaruh dengan aspek psikologis & aspek luar yang menuntun mereka untuk menentukan 

barang yang diinginkannya. Sedangkan menurut Sumarwan (2003) definisi perilaku konsumen 

sebagai segala reaksi dan proses psikis yang mempengaruhi respon sebelum membeli, ketika 

pembelian, mengonsumsi, menggunakan barang & jasa serta kegiatan mengevaluasi.  Sunyoto 

(2013) & Tunggal (2002)  menyatakan bahwa perilaku konsumen ialah sebuah aksi dalam 

memperoleh, mengonsumsi serta memakai barang & jasa, juga cara pengambilan keputusan 

yang mendahului tingkah laku tersebut. 

Perilaku konsumen merupakan suatu tindakan yang dilakukan oleh konsumen yang 

dimulai dengan merasakan adanya kebutuhan dan keinginan, kemudian berusaha medapatkan 

produk yang konsumen inginkan, mengonsumsi atau menggunakan produk atau jasa tersebut, 

dan berakhir dengan tindakan-tindakan pasca pembelian, yaitu perasaan puas atau tidak puas. 

Dengan begitu teori perilaku konsumen merupakan cakupan dari berbagai pendekatan dan 

teori yang menjelaskan mengapa dan bagaimana konsumen membuat keputusan pembelian. 

PENGARUH PROMOSI ONLINE TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN  

Menurut  Menurut Sugianto (2021) upaya lain yang perlu dilakukan oleh pelaku usaha 

agar mecapai tujuannya adalah dengan melakukan strategi promosi menggunakan media 

sosial. Media sosial online memainkan peran penting dalam pasar konsumen saat ini. Promosi 

online dapat diterima dengan mudah karena perkembangan teknologi yang sangat pesat 

dibidang sosial media sehingga cara promosi tersebut dapat disebarkan ke seluruh lapisan 

Masyarakat. 

Menurut Salsabillah & Wardani, (2023) membahas strategi pemasaran digital yang 

memanfaatkan internet sebagai media utama dalam promosi bisnis. Konsep dasar promosi 

online, termasuk perbedaannya dengan promosi konvensional serta manfaat yang dapat 

diperoleh, seperti jangkauan yang lebih luas dan biaya yang lebih efisien. Selain itu, dibahas 

pula berbagai media yang dapat digunakan dalam promosi digital, seperti website, blog, email 

marketing, serta pemanfaatan media sosial untuk membangun brand awareness dan 

meningkatkan interaksi dengan pelanggan 

Dari beberapa penelitian terdahulu dapat dikembangkan hipotesis pertama sebagai 

berikut :  

H 1 = Promosi Online berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
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PENGARUH KUALITAS PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

Kualitas Produk merupakan karakteristik dari suatu produk atau pelayanan pada 

kemampuan untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat. Kualitas produk 

merupakan jaminan mutu dari produk yang dihasilkan oleh perusahaan. produk yaitu segala 

sesuatu yang bisa ditawarkan ke pasar untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan (Fajar et 

al., 2022). Jika kualitas produk tidak sesuai dengan keinginan konsumen, maka bisa dipastikan 

konsumen tersebut akan beralih mencari produsen baru yang dapat memenuhi kebutuhannya 

dengan mempromosikan produk dengan kualitas yang sesuai keinginan konsumen, dan 

perusahaan akan kehilangan kepercayaan dari konsumen mereka. 

Dari Beberapa penelitian terdahulu dapat dikembangkan hipotesis kedua sebagai 
berikut : 
H 2 = Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

 
PENGARUH CITRA MEREK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 
 Salsabillah & Wardani, (2023) salah satu faktor yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian adalah Citra merek. Merek merupakan suatu yang penting bagi konsumen karena 

sebuah merek mampu memberikan citra terhadap produk dan penggunanya. Merek-merek 

produk yang sudah lama akan menjadi sebuah citra, bahkan simbol status dari produk tersebut 

sehingga mampu meningkatkan citra pemakaiannya. Memiliki citra merek yang kuat 

merupakan suatu keharusan bagi setiap perusahaan, karena citra merek merupakan asset 

perusahaan yang sangat berharga. Penting bagi perusahaan untuk meningkatkan citra 

mereknya, citra merek yang baik dapat menghasilkan nilai emosional dari konsumen. 

Menurut Ayu Sunarjo et al, (2023). Citra Merek merupakan gambaran atau kesan yang 

ditimbulkan oleh suatu merek dalam benak konsumen, Agar terciptanya citra merek yang 

positif inilah perlu dilakukan secara terus menerus sehingga merek produk tersebut selalu 

diingat dan konsumen akan membeli produk merek itu. Hal ini didukung dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Edrin & Fhatiyah, (2022) menyimpulkan bahwa citra merek memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Namun berbeda pada 

penelitian Nugroho & Sarah, (2021) yang menyimpulkan bahwa citra merek tidak memiliki 

pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Konsumen ketika menentukan pilihan 

untuk membeli suatu produk tentu tidak hanya mempertimbangkan citra merek, banyak faktor-

faktor lain seperti harga, kualitas maupun etika bisnis yang dilakukan oleh pelaku usaha. 

Dari beberapa penelitian terdahulu dapat dikembangkan hipotesis ketiga sebagai 
berikut : 
H 3 = Citra Merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
 

Motode Penelitian 
 

Penelitian ini menggunakan metode kuanitatif, dengan rancangan menggunakan 
pendekatan kausal. Untuk analisis, menggunakan SPSS Versi 20. Penelitian ini juga 
menggunakan metode purposive sampling, yang melibatkan sampling dari populasi  konsumen 
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Jims Honey. Penelitian ini akan mengeksplorasi pengaruh promosi online, kualitas produk, dan 
citra merek terhadap keputusan pembelian produk Jims Honey. 
 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Gambaran Umum Responden 

Gambaran yang digunakan dalam penelitian ini dikenal yakni sebagai data penelitian 

yang bertujuan guna mengkaji pengaruh promosi online,kualitas produk dan citra merek 

terhadap keputusan pembelian pada produk Jims Honey. 

Diskripsi data dimaksudkan guna untuk mengetahui karakteristik responden yang 

menjadi objek penelitian dalam mengolah sebuah data. Responden dari penelitian ini adalah 

konsumen yang pernah membeli produk Jims Honey. Di dalam melakukan penelitian ini penulis 

telah mengumpulkan data sampel kuesioner dari para responden sebanyak 100 orang. 

Pengumpulan data dilakukan dengan menyebarkan kuesioner melalui media online dengan 

mengisi kuesioner pada link goggle from sebagai berikut 

https://forms.gle/La1nLzmXHNTJgPHDA  

Data dalam pengambilan kuesioner ini dikumpulkan selama priode Mei 2025, yaitu 

dimulai dari tanggal 14 Mei 2025 dan berakhir pada 16 Juni dengan total durasi pengumpulan 

data ini kurang lebih selama 1 bulan pengumpulan data dilakukan secara intensif setiap hari 

dalam jangka waktu tersebut guna untuk memastikan kelengkapan dan akurasi informasi yang 

diperoleh pada priode pengumpulan data ini dipilih untuk meminimalkan kemungkinan adanya 

perubahan signifikan dalam variabel yang diteliti, sehingga hasil yang diperoleh lebih akurat dan 

dapat diandalkan. 

Dilihat dari karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin. menunjukkan bahwa dari 

100 responden yang berjenis kelamin perempuan sebanyak 90 orang atau (90%) dan yang 

berjenis kelamin laki-laki 10 orang atau (10%). Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar 

pelanggan di Jims Honey Mayoritas adalah  perempuan. 

Dilihat dari karakteristik responden berdasarkan usia. menunjukan bahwa mayoritas 

responden yang membeli produk Jims Honey berusia 17-25 tahun sebanyak 81 Hal ini 

dipengaruhi karena pada usia ini konsumen juga tergolong kedalam usia yang produktif. 

Dilihat dari karakeristik responden berdasarkan pekerjaan. menunjukan bahwa 

mayoritas responden yang pernah membeli produk Jims Honey yaitu pelajar dan mahasiswa 

sebanyak 47%, Dikarenakan mahasiswa memiliki daya beli yang tinggi dan lebih memikirkan 

penampilan mereka  sehingga banyak mahasiswa yang membeli  produk fashion terutama Jims 

Honey . 

Dilihat dari karakteristik berdasarkan staus berapa kali membeli menunjukan bahwa 

mayoritas responden yang telah melakukan pembelian produk Jims Honey yakni 2x sebanyak 

51 orang dan  Responden yang telah membeli produk Jims Honey sebanyak  lebih dari 2x  49% 

orang. 

 
Analisis Hasil 

 
1. Uji Instrumen 

https://forms.gle/La1nLzmXHNTJgPHDA
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1.1. Uji Validitas 
Berdasarkan uji validitas menunjukkan masing-masing pada setiap indicator pertanyaan 

penelitian yang digunakan memiliki r-hitung > r- tabel  0, 1966. Kesimpulan Semua indicator 
variabel X1, X2, X3, dan Y adalah valid, yang berarti mereka lulus uji validitas. 
1.2. Uji Reliabilitas 

Berdasarkan uji reliabilitas dapat diketahui bahwa semua nilai variabel promosi online 
X1 (0,812), kualitas produk X2 (0,791), citra merek X3 (0,830), dan keputusan pembelian Y 
(0,765). lebih besar dari 0,6, sehingga dapat dinyatakan reliabel. Hal ini dapat diartikan 
semua nilai variabel dalam penelitian ini dapat diandalkan dan dipercaya karena 
memberikan hasil yang konsisten walaupun digunakan berkali-kali. 

 
2. Uji Asumsi Klasik 

2.1. Uji Normalitas 
Berdasarkan uji normalitas dapat diketahui bahwa hasil uji normalitas menunjukkan 

nilai signifikasi sebesar 0.314, data tersebut terdistribusi normal karena nilai Sig > alpha ( 
nilai alpha = 0,05). 
2.2. Uji Multikolinearitas 

Berdasarkan uji multikolinearitas dapat diketahui bahwa Variance Inflation Factor (VIF) 
Variabel X1 sebesar 1.733 dan Tolerance sebesar 577 VIF Variabel X2 sebesar 2.438 dan 
Tolerance sebesar 0,410. VIF Variabel X3 sebesar 2.566 dan Tolerance sebesar 390. 
Penjelasan diatas menunjukkan bahwa semua variabel independen yang digunakan dalam 
penelitian ini tidak ditemukan adanya korelasi. Jika nilai Tolerance > 0,10 atau nilai VIF < 10 
maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas pada model regresi. 
2.3. Uji Heteroskedastisitas 

Berdasarkan uji heteroskedastisitas tersebut menunjukkan bahwa semua variabel 
signifikan X1 (0,531), X2(0,248), dan X3(0,334). Secara statistic mempengaruhi variabel 
independent ABS_RES. Hal tersebut dikarenakan nilai probablitas signifikaninya diatas 0,05. 
3. Uji Kelayakan Model 

Berdasarkan uji kelayakan model menunjukkan bahwa nilai F sig sebesar 0,00 lebih 
kecil dari 0,05. Nilai signifikansi yang didapatkan adalah 0,00 yang mana lebih kecil dari 0,05. 
Sehingga dapat disimpulakn bahwa model regresi dapat digunakan untuk menganalisis 
pengaruh variabel promosi online(X1), kualitas produk (X2), dan citra merek (X3) terhadap 
keputusan pembelian (Y). sehingga model penelitian ini layak untuk diteliti. 
4. Analisis Regresi Linier Berganda 

Tujuan dari analisis regresi linier berganda adalah untuk mengetahui besarnya 
variabel independen yaitu perilaku kerja inovatif (X1), kepribadian (X2), dan religiusitas (X3) 
terhadap variabel dependen yaitu produktivitas kerja (Y), sebagaimana dijelaskan dalam 
persamaan. 

 
Tabel 2 Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 
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1 

(Constant

) 
2.097 1.461 

 
1.435 .154 

X1 .248 .079 .258 3.157 .002 

X2 .263 .096 .265 2.741 .007 

X3 .377 .099 .378 3.805 .000 

a. Dependent Variable: Y 
 Sumber : Data primer yang diolah pada 2025. 
 
Dari Tabel 2 tersebut, model regresi berganda antara variabel independent (X) terhadap 
dependen (Y) dapat diformulasikan dalam bentuk persamaan berikut ini : 

Y = 2,097 0,248(X1) +0,263(X2) 0,377(X3) 

 

 

 

 

 

5. Uji Signifikan (Uji t) 
Tabel 3 Ringkasan Pengujian Hipotesis 

Hipotesis t-
hitun

g 

Nilai 
Sig. 

Hasil 
Penelitian 

Kesimpulan 

Promosi 
online 
berpengaruh 
positif dan 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 

3,157 0,002 Promosi 
online 
berpengaruh 
positif dan 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 

Diterima 

Kualitas 
produk positif 
dan signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 

2,741 0,007 Kualitas 
produk 
positif dan 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 

Diterima 

Citra merek 
berpengaruh 
positif dan 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 

3,805 0,000 Citra merek 
berpengaruh 
positif dan 
signifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian 

Diterima. 

 Sumber : Data primer yang diolah pada 2025. 
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PEMBAHASAN 

Pengaruh Promosi Online Terhadap Keputusan Pembelian 
Berdasarkan hasil analisis, pengaruh variabel Promosi Online (X1) terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Konsumen Jims Honey dapat disimpulkan sebagai berikut : nilai uji t sebesar 
3.157 dan nilai signifikansi sebesar 0,002,dikarenakan nilai signifikansi 0,002 <  0,05. Maka 
hipotesis pertama diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Promosi Online 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Pada Konsumen Jims Honey 
 
Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Kualitas produk merupakan salah satu hal penting yang ditelaah oleh calon pembeli saat 

akan membeli sesuatu, baik berupa barang maupun berupa jasa. Maka dari hal tersebut 

perusahaan harus mempersiapkan kualitas produk yang bernilai mutu tinggi, agar produk 

tersebut menjadi produk yang popular dibandingkan dengan kualitas produk pesaing. Jika hal 

tersebut sudah dimiliki oleh perusahaan, kualitas produk sudah sesuai dengan kebutuhan yang 

dibutuhkan dan juga diharapkan oleh calon pembeli saat memutuskan pembelian suatu barang 

yang akan dibelinya 

Berdasarkan hasil analisis, pengaruh variabel Kualitas Produk (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian Pada  dapat disimpulkan sebagai berikut : nilai uji t sebesar 2.141 dan nilai 

signifikansi sebesar 0,007, dikarenakan nilai signifikansi 0,007 <  0,05. Maka hipotesis pertama 

diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Kepribadian berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap  Keputusan Pembelian Pada Konsumen Jims Honey 

 
Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil analisis, pengaruh variabel Citra Merek (X3) terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Konsumen Jims Honey Baru dapat disimpulkan sebagai berikut : nilai uji t 

sebesar 3.805 dan nilai signifikansi sebesar 0,675, dikarenakan nilai signifikansi 0,675 <  0,05. 

Maka hipotesis pertama diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Citra Merek 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Pada Konsumen Jims Honey 

dikarenakan nilai signifikansi nilai uji t sebesar 3.805 dan nilai signifikansi sebesar 0,00, 

 
KESIMPULAN 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis pengaruh Promosi Online (X1), 

Kualitas Produk (X2), dan Citra Merek (X3), Terhadap Keputusan Pembelian (Y) Produk Jims 

Honey. Berdasarkan pengolahan data dan hasil data yang mengacu pada rumusan masalah dan 

tujuan penelitian pada bab sebelumnya, maka dapat dirumuskan beberapa kesimpulan sebagai  

berikut : 

1. Variabel Promosi Online (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik dan efektif strategi promosi online 

yang dilakukan, maka semakin besar pula kemungkinan konsumen untuk mengambil 

keputusan dalam melakukan pembelian. Promosi online yang menarik, informatif, dan 

mudah diakses mampu meningkatkan minat konsumen serta memperkuat keyakinan 
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mereka terhadap produk yang ditawarkan. Temuan ini menggarisbawahi pentingnya peran 

promosi digital dalam mendorong perilaku konsumen di era teknologi saat ini. 

2. Variabel Kualitas Produk (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. Hal ini membuktikan bahwa variabel Kualitas Produk semakin tinggi kualitas 

produk yang ditawarkan, maka semakin besar pula kemungkinan konsumen untuk 

memutuskan melakukan pembelian. Kualitas produk yang baik, seperti daya tahan, 

keandalan, tampilan, serta kesesuaian dengan harapan konsumen, menjadi faktor penting 

dalam membentuk persepsi positif dan mendorong terjadinya keputusan pembelian.  

3. Variabel Citra Merek (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Citra Merek. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin kuat dan positif citra merek yang dimiliki suatu produk di 

mata konsumen, maka semakin besar pula pengaruhnya terhadap keputusan pembelian. 

Citra merek yang baik menciptakan kepercayaan, loyalitas, serta persepsi positif terhadap 

kualitas dan nilai produk, sehingga mendorong konsumen untuk memilih dan membeli 

produk tersebut. Temuan ini menegaskan pentingnya strategi pembentukan dan 

penguatan citra merek dalam upaya meningkatkan daya saing dan menarik minat beli 

konsumen. 
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