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ABSTRACT

A lot of cellular phone products are present and sold in Indonesia. One of the most popular android smartphones today is the Oppo Smartphone. Since its inception in the world of mobile phones, Oppo has been known as a manufacturer that often sells its cellphone products at quite expensive prices but provides comparable quality and is no less quality than well-known manufacturer products so that it can compete in terms of bargaining power and purchasing decisions by new consumers. The purpose of this study was to determine the effect of product quality and promotion variables simultaneously and partially on purchasing decisions for Oppo smartphones by first semester students at STIE Tenggarong. The most dominant influence of variables on purchasing decisions in this study. The sample in this study were 30 people. The analytical tool used is multiple regression and testing the research hypothesis using the F test and t test. Simultaneously it shows that product quality and promotion have a significant influence on purchasing decisions on Oppo Smartphone purchases by the first semester students at STIE Tenggarong. Partially it shows that product quality and promotion have a positive and significant effect on purchasing decisions with a value of f 6960> f table 2.70. The most dominant variable in this study is product quality with t count 5,335> t table 1,628 while the promotion variable has t count 3,401> t table 1,628.
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PENDAHULUAN
Kemajuan tekhnologi Informasi berbanding lurus dengan tingkat kemajuan suatu bangsa/daerah, kemajuan tekhnologi di era 4.0 menjadi tolak ukur yang mutlak pada sebuah kemajuan. Banyak negara saling berlomba untuk meningkatkan kemampuannya dengan saling menciptakan sebuah piranti yang mampu memudahkan kehidupan manusia di Negara atau daerahnya.
Seiring dengan pesatnya teknologi di Indonesia, banyak muncul industri-industri dan perusahaan-perusahaan teknologi komunikasi. Perkembangan teknologi komunikasi ini sangat pesat memberikan pengaruh bagi perusahaan telekomonikasi di Indonesia, salah satu perkembangan teknologi komunikasi adalah perkembngan teknologi telekomunikasi selular. Mobilitas serta meningkatnya kebutuhan masyarakat dalam berkomunikasi di mana saja dan kapan saja menjadikan faktor pendorong munculnya teknologi berbasis selular.
Banyaknya merk telepon yang beredar dipasaran seperti Samsung, Apple dan lain-lain. Sehingga persaingan di pasar tersebut menjadi sangat ketat. Kondisi seperti ini membuat pabrikan Smartphone bersaing untuk menguasai segmen pasar. Berikut ini adalah gambaran penjualan gawai china sepanjang tahun 2019.
Penjualan Smartphone sepanjang tahun 2019 menunjukkan bahwa penjualan Smartphone Oppo memiliki rangking ke 3 dimana Oppo bersaing dengan Smartphone Vivo tetapi cukup kalah jauh dibanding Huawei, artinya Oppo termasuk salah Smartphone yang penjualannya cukup bersaing dipasar Indonesia. Oppo adalah sebuah perusahaan asal Dongguan, Guangdong, Tiongkok. Fokus oppo adalah pada memperkenalkan kualitas fotografi dengan teknologi mutakhir, Sebagai produsen China, Oppo membuktikan bahwa kualitas ponselnya tak kalah dengan ponsel yang dibuat oleh pabrikan ternama. Terbukti, walaupun ia masih terhitung pendatang baru, tetapi produk Oppo  bisa bersaing dengan produk ponsel ternama lainnya. 
Rumusan Masalah 
Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Apakah kualitas barang dan promosi secara simultan berpengaruh signifikanm terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa semester satu di STIE Tenggarong ?
2. Apakah Kualitas barang (X1) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa semester satu di STIE Tenggarong?
3. Apakah promosi (X2) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa semester satu di STIE Tenggarong ?
4. Diantara kedua variabel penelitian ini, variabel manakah yang berpengaruh dominan terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa semester satu di STIE Tenggarong?
Tujuan Penelitian
Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengkaji dan menganalisis:
1. Pengaruh variabel kualitas barang dan promosi secara simultan terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa semester satu di STIE Tenggarong?
2. Pengaruh variabel Kualitas barang secara parsial terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa semester satu di STIE Tenggarong?
3. Pengaruh variabel promosi secara parsial terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa semester satu di STIE Tenggarong ?
4. Pengaruh variable dominan terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo pada mahasiswa semester satu di STIE Tenggarong?

TINJAUAN PUSTAKA
Pemasaran
Pemasaran adalah proses sosial yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain (Kotler 1997 : 8). Sedangkan Menurut Swastha dan Irawan (2005:5) pemasaran merupakan satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang dilakukan oleh para pengusaha dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan mendapatkan laba. Basu Swasta (2001:8) juga menambahkan bahwa pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditunjukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang, jasa, ide kepada pasar sasaran agar dapat mencapai tujuan organisasi. Sehingga pemasaran dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah proses pencarian atas apa yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen, menyediakan barang atau jasa untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan tersebut dan mengkomunikasikan nilai barang atau jasa serta penciptaan hubungan dengan pelanggan sehingga dapat menciptakan kepuasan bagi pelanggan dan memberikan laba bagi perusahaan yang bersangkutan.
Konsep Pemasaran
Sebuah perusahaan yang memiliki orientasi pada konsumen, kegiatan pemasaran akan dimulai dan diakhiri pada konsumen. Artinya dimulai dari menetukan apa yang diinginkan konsumen dan diakhiri dengan kepuasan konsumen. Pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat
mutlak bagi kelangsungan hidup perusahaan seperti yang tercermin dalam
konsep pemasaran yang dikemukakan oleh Dharmmesta dan Irawan (2000:10) bahwa konsep pemasaran adalah suatu falsafah bisnis yang menyatakan bahwa kepuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan social bagi kelangsungan hidup perusahaan Sedangkan, dari sudut pandang manajerial pemasaran sering digambarkan sebagai „seni menjual produk‟, tetapi penjualan bukan merupakan bagian paling penting dari pemasaran (Kotler dan Keller, 2008). 
Bauran Pemasaran
Pemasaran mempunyai fungsi yang amat penting dalam mencapai keberhasilan perusahaan. Dalam mencapai keberhasilan pemasaran, setiap perusahaan perlu menyusun strategi pemasaran yang efektif dengan mengkombinasikan elemen – elemen dalam bauran pemasaran. Dalam bauran pemasaran (marketing mix) terdapat variabel–variabel yang saling mendukung satu dengan yang lainnya yang kemudian oleh perusahaan digabungkan untuk memperoleh tanggapan–tanggapan yang diinginkan didalam pasar sasaran. Dengan perangkat tersebut perusahaan dapat mempengaruhi permintaan akan produknya.
Tingkatan yang menggabungkan elemen penting pemasaran benda atau jasa, seperti keunggulan produk, penetapan harga, pengemasan produk, periklanan, persediaan barang, distribusi, dan anggraan pemasaran, dalam usaha memasarkan sebuah produk atau jasa merupakan gambaran jelas mengenai bauran pemasaran. Pada tingkatan tersebut terdapat perincian mengenai product, price, place, dan promotion, atau yang lebih sering dikenal sebagai 4P in marketing. Penggunaan konsep marketing mix sudah dianggap sebagai sebuah keharusan. Karena itu, tidak jarang orang memandang pemasaran hanya sebatas marketing mix.
a. Produk (Product)
Sebuah benda atau pelayanan yang ditawarkan untuk memenuhi kebutuhan dan kepuasan konsumen, baik itu kebutuhan primer atau kebutuhan sekunder.15
b. Harga (Price)
Harga dapat diartikan sebagai ekspresi dari sebuah nilai, dimana nilai tersebut menyangkut kegunaan dan kualitas produk, citra yang terbentuk melalui iklan dan promosi, ketersediaan produk melalui jaringan distribusi dan layanan yang menyertainya.
c. Distribusi/ Lokasi (Place)
Place diartikan sebagai distribusi. Distribusi adalah bagaimana produk dapat sampai pada pengguna akhir, yang dalam hal ini adalah pelanggan dengan biaya yang seminimal mungkin tanpa mengurangi kepuasan pelanggan dan apa pengaruhnya pada keseimbangan keuangan perusahaan. Place juga dapat diartikan sebagai pemilihan tempat atau lokasi usaha. 
d. Promosi (Promotion)
Untuk membangun merek, yang diperlukan adalah PR, sedangkan iklan pada sisi lain berfungsi untuk mempertahankan eksistensi merek. Setiap hari kita selalu bertemu dengan yang namanya iklan, baik yang tersedia di media cetak maupun elektronik.
Kualitas Produk
Menurut Kotler (2005:49) kualitas produk adalah keseluruhan ciri serta dari suatu produk atau pelayanan pada kemampuan untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan/ tersirat. 
Promosi
Tjiptono (2001 : 219) menjelaskan bahwa promosi adalah 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, Sementara Sistaningrum (2002 : 98) mengungkapkan arti promosi adalah suatu upaya atau kegiatan perusahaan dalam mempengaruhi ”konsumen aktual” maupun ”konsumen potensial” agar mereka mau melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan. 
Tujuan utama promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi, dan membujuk serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang pemasaran dan bauran pemasaran. Dengan memperhatikan hal diatas maka dibutuhkan persiapan ataupun sarana promosi agar apa yang diinginkan perusahaan dapat memenuhi sasaran dan efisien. 
Pengelompokan Promosi
Promosi yang dilakukan oleh penjual dapat dikelompokkan berdasar tujuan yang ingin dicapai. Pengelompokan tersebut adalah sebagai berikut:
1. Customer promotion, yaitu promosi yang bertujuan untuk mendorong atau merangsang pelanggan untuk membeli.
2. Trade promotion, yaitu promosi penjualan yang bertujuan untuk merangsang atau mendorong pedagang grosir, pengecer, eksportir dan importir untuk memperdagangkan barang / jasa dari sponsor.
3. Sales-force promotion, yaitu promosi penjualan yang bertujuan untuk memotivasi armada penjualan.
4. Business promotion, yaitu promosi penjualan yang bertujuan untuk memperoleh pelanggan baru, mempertahankan kontrak hubungan dengan pelanggan, memperkenalkan produk baru, menjual lebih banyak.
Keputusan Pembelian
Menurut Kotler (2005), keputusan pembelian adalah suatu tahap dimana konsumen telah memiliki pilihan dan siap untuk melakukan pembelian atau pertukaran antara uang dan janji untuk membayar denganhak kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa. 
Berdasarkan dengan pendapat tersebut diatas dapat peneliti sipulkan bahwa keputusan pembelian merupakan tahapan dimana tahap-tahap tersebut harus dilalui oleh seorang konsumen sehingga berakhir kepada keputusan konsumen untuk meiliki barang atau produk tersebut.  
Indikator Pengambilan Keputusan 
Ada tiga indikator dalam menentukan keputusan pembelian menurut Kotler (2012), yaitu:
1. Kemantapan pada sebuah produk 
Pada saat melakukan pembalian, konsumen memilih salah satu dari beberapa alternatif. Pilihan yang ada didasarkan pada mutu, kualitas dan factor lain yang memberikan kemantapan bagi konsumen untuk membeli produk yang dibutuhkan. Kualitas produk yang baik akan membangun semangat konsumen sehingga menjadi penunjang kepuasan konsumen.
2. Kebiasaan dalam membeli produk 
Kebiasaan adalah pengulangan sesuatu secara terus-menerus dalam melakukan pembelian produk yang sama. Ketika konsumen telah melakukan keputusan pembelian dan mereka merasa produk sudah melekat dibenaknya bahkan manfaat produk sudah dirasakan. Konsumen akan merasa tidak nyaman jika membeli produk lain.
3. Kecepatan dalam membeli sebuah produk 
Konsumen sering mengambil sebuah keputusan dengan menggunakan aturan (heuristik) pilihan yang sederhana. Heuristik adalah sebuah proses proses yang dilakukan seseorang dalam mengambil sebuah keputusan secara cepat, menggunakan sebuah pedoman umum dalam sebagian informasi saja.
Kerangka Konsepsional
Keputusan pembelian yang diungkapkan Kotler dan Keller (2012: 170) : mengatakan keputusan pembelian merupakan tahap evaluasi, konsumen dari preferensi di antara merek di setiap pilihan dan mungkin juga dari niat untuk membeli merek yang paling disukai.	
Dari beberapa teori yang peneliti jadikan sebagai bahan dasar pengambilan variabel tersebut yang memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen, selain itu didukung oleh beberapa penelitian yang pernah dilakukan beberapa peneliti terdahulu hasil penelitiannya diperoleh hasil variable tersebut yakni promosi dan kepercayaan memiliki pengaruh yang nyata atau signifikan terhadap keputusan pmbelian konsumen.
Hipotesis
Hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Diduga bahwa kualitas produk dan promosi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo di STIE Tenggarong.
2 Diduga bahwa kualitas produk (X1) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo di STIE Tenggarong.
3 Diduga bahwa promosi (X2) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo di STIE Tenggarong
4 Diduga bahwa variabel kualitas produk (X1) berpengaruh dominan terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo di STIE Tenggarong

TEKNIK PENGUMPULAN DATA, POPULASI & SAMPEL, SERTA ALAT ANALISIS
Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kuantitatif. Menurut Tanzeh (2011: 10) Pendekatan kuantitatif bertujuan untuk menguji teori, membangun fakta, menunjukkan hubungan antar variabel, memberikan deskripsi statistik, menaksir dan meramalkan hasilnya. Desain penelitian yang menggunakan pendekatan kuantitatif harus terstruktur, baku, formal dan dirancang sematang mungkin sebelumnya. Desain bersifat spesifik dan detsil karena desain merupakan suatu rancangan penelitian yang akan dilaksanakan sebenarnya. Ini artinya bahwa dalam penelitian, peneliti tidak mengubah, menambah, atau mengadakan manipulasi terhadap objek atau wilayah penelitian. Dan jenis dari penelitian diskriptif yang peneliti gunakan adalah penelitian korelasi sebab akibat dimana peneliti bermaksud untuk mengetahui pengaruh variabel kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian.
Tempat dan Waktu Penelitian
Tempat penelitian ini dilaksanakan pada Mahasiswa-mahasiswa STIE Tenggarong pada semester satu, alasan mengapa peneliti mengambil penelitian pada lokasi tersebut adalah karena mahasiswa adalah sebagai sasaran promosi yang menjanjikan bagi para sales untuk menjual produknya. Waktu penelitian dilaksanakan kurang lebih 3 minggu yakni dimulai pada bulan xxxx 2020.
Populasi dan Sampel 
Populasi menurut Arikunto (2010:173) adalah keseluruhan subyek penelitian. Apabila seseorang ingin meneliti semua elemen yang ada dalam wilayah penelitian, maka penelitiannya merupakan penelitian populasi. Populasi yang dipilih adalah pegawai dan mahasiswa yang menggunakan Smartphone Oppo di lingkungan STIE Tenggarong.
Populasi pada penelitian ini adalah konsumen yang menggunakan Smartphone Oppo  yang berjumlah 30 orang.
Perincian Data Yang Diperlukan 
Untuk menunjang analisis dan pembahasan ini, maka diperlukan data-data sebagai berikut:
1. Data berupa rekapitulasi jawaban responden atas pertanyaan kuisioner yang dibagikan kepada responden kepada konsumen pengguna Smartphone Oppo di STIE Tenggarong 
2. Data berupa profil singkat mengenai Smartphone Oppo
Teknik Pengumpulan Data 
Untuk mengumpulkan data yang akurat sehingga tujuan penelitian ini dapat tercapai, maka penulis menggunakan cara atau tehnik sebagai berikut :
1. Observasi, yaitu pengumpulan data dengan cara mengadakan pengamatan langsung ke obyek penelitian, yang sebelumnya sudah disiapkan terhadap data yang diperlukan dalam penelitian ini.
2. Angket atau kuisioner yaitu daftar pertanyaan yang telah disusun sedemikian rupa kemudian disebarkan kepada responden yang telah ditentukan dengan tehnik skoring
Uji Validitas dan Uji Reliabilitas 
Sebelum dilakukan penganalisisan terlebih dahulu setiap butir pertanyaan dilakukan analisis validitas dan reliabilitas. Analisis validitas dan reliabilitas instrumen dimaksudkan untuk menguji sejauhmana tingkat kehandalan butir-butir pertanyaan yang digunakan dalam penyusunan angkat guna menjaring jawaban responden. Dengan kata lain sejauh mana alat pengukur yang dibuat, berupa angket, mengukur apa yang ingin diukur. Alat ukur yang dapat digunakan dalam menguji validitas suatu kuisioner adalah angka hasil korelasi antara skor pertanyaan dan skor keseluruhan pertanyaan responden terhadap informasi dalam kuisioner.
Alat nalisis dan Pengujian Hipotesis
Alat Analisis 
Analisis regresi linier berganda menurut Suharyadi dan Purwanto(2004:508)adalah regresi linier untuk menganalisis besarnya hubungan dan pengaruh variabel independen yang jumlahnya lebih dari dua 
Adapun persamaan model regresi berganda tersebut menurut Suharyadi dan Purwanto (2011:210) adalah
Y = a+ b1X1+ b2X2…..
Keterangan:
Y	:  keputusan pembelian
a 	:  konstanta
bk 	:  koefisien variabel bebas independen
X1	:  kualitas barang
X2	: promosi
Uji Hipotesis
Uji F 
	Uji F digunakan untuk menguji pengaruh variabel bebas secara bersama-sama terhadap variabel terikat. 
Adapun langkah-langkah uji F atau uji simultan adalah:
Perumusan Hipotesis
Ho : Diduga variabel kualitas barang (X1) dan promosi (X2) secara bersama-sama tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo
H1: Diduga variabel kualitas barang (X1) dan promosi (X2) secara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo
Kriteria penolakan atau penerimaan
Ho diterima jika :
a. Fhitung ≤ F tabel maka Ho diterima danHa ditolak ini berarti tidak terdapat pengaruh simultan oleh variable X dan Y.
b. Fhitung≥ F table maka Ho ditolak dan Ha diterima hal ini berarti terdapat pengaruh yang simultan terhadap variable X dan Y.
Uji T
Menurut Suharyadi dan Purwanto (2011:228) uji signifikan parsial (uji t) atau individu digunakan untuk menguji apakah suatu variabel bebas berpengaruh atau tidak terhadap variable terikat. Dengan syarat :
Ho: Diterima jika t hitung  t tabel 
Ha: Diterima jika t hitung ≥ t tabel
Koefisien Determinasi (R2)
Menurut Ghozali (2011: 97) Koefisien determinasi (R2 ) pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variable dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi-variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variable-variabel independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
	Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: (1) pengaruh kualitas produk dan promosi secara simultan terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo, (2) pengaruh kualitas produk secara parsial terhadap keputusan pembelian smartphone Oppo, (3) pengaruh promosi secara parsial terhadap keputusan pembelian smartphone Oppo, dan (4) variabel yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian Smartphone Oppo. Pada bab ini akan menyajikan hasil penelitian yang meliputi: karakteristik responden, analisis deskriptif, pengkategorian variabel penelitian, pengujian prasyarat analisis, pengujian hipotesis, dan pembahasan. 
Hasil Analisis
Hasil Penelitian Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer dalam penelitian ini diperoleh dengan cara menyebar kuesioner kepada konsumen smartphone Oppo terkait variabel kualitas produk, promosi dan keputusan pembelian. Sampel dalam penelitian ini yaitu konsumen yang menggunakan smartphone Oppo atau yang pernah membeli smartphone Oppo pada Mahasiswa di STIE Tenggarong yang berjumlah 30 responden. 
Uji Parsial (Uji t)
Uji t dilakukan sebagai langkah pengujian terhadap hipotesis secara parsial yaitu untuk melihat pengaruh dari masing-masing variabel yang terdapat dalam penelitian ini, pengujian dilakukan pada perhitungan sebagai berikut dengan nilai t-tabel 1.659:

Tabel 4.10
Coefficientsa
	Variabel
	T
	sig

	(Constant)
	-1.455
	.149

	Kualitas Produk
	5.335
	.046

	Promosi
	3.401
	.029


Secara matematis dari model hasil uji t diatas dapat dinyatakan sebagai
berikut:
a. Variabel Kualitas Produk (X1) berpengaruh berpengaruh signifikan dengan nilai yang diperoleh t hitung 5.335 > t tabel 1.659 dengan taraf signifikansi 0.046 < 0.05, sehingga hipotesis kedua yang diajukan di terima karena terbukti kebenarannya.
b. Variabel Promosi (X2) berpengaruh berpengaruh signifikan dengan nilai yang diperoleh t 3.401 > t tabel 1.659 dengan taraf signifikansi 0.029 < 0.05, sehingga hipotesis ketiga yang diajukan di terima karena terbukti kebenarannya.
Tabel 4.11
Model Summary
	Variabel
	Kualitas Produk
	Promosi
	Keputusan Pembelian
	sig
	N

	Keputusan Pembelian
	1.000
	,457
	,457
	,000
	30

	Kualitas Produk
	,527
	1.000
	,527
	
	

	Promosi
	,426
	,527
	,367
	
	



a. Besarnya hubungan antara variabel keputusan pembelian dengan kualitas produk yang dihitung dengan koefisien korelasi adalah sebesar 0,527 atau 52,7% yang berarti terdapat hubungan korelasi parsial yang sedang antara kedua variable ini karena terletak diantara 0,400 sampai dengan 0,599.
b. Besarnya hubungan antara variabel keputusan pembelian dengan promosi yang dihitung dengan koefisien korelasi adalah sebesar 0,426 atau 42,6% yang
berarti terdapat hubungan korelasi parsial yang sedang antara kedua variabel
ini karena terletak diantara 0,400 sampai dengan 0,599.
Jadi dapat disimpulkan bahwa hipotesis keempat yang diajukan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh yang paling dominan terhadap keputusan pembelian diterima karena terbukti kebenarannya.
Pembahasan
Pembahasan merupakan penjabaran lebih detail mengenai analisis-analisis yang akan dihubungkan dengan teori-teori serta penelitian terdahulu yang digunakan sebagai dasar penelitian ini, adapun pembahasan yang dapat peneliti jelaskan dengan berdasarkan kerangka konsep penelitian adalah sebagai berikut:
R2  = 0.226

Promosi (X2)
5.335 > 1.659
0.05 > 0.029

Kualitas Produk (X1)
6.960 >1.659
0.05 > 0.046



Keputusan Pembelian (Y)




R square =  .265atau 27.9



Gambar 4.2 Kerangka Hasil Pemikiran

Berdasarkan degan tujuan penelitian yakni untuk mengetahui serta mengkajipengaruh dari masing-masing variabel baik secara simultan maupun parsial, maka hasil yang diperoleh dapat peneliti bahas sebagai berikut :
1. Variabel kualitas produk dan promosi secara simultan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone Oppo oleh Mahasiswa semester satu STIE Tenggarong
Dari hasil penelitian secara keseluruhan atau untuk melihat pengaruh darikedua variabel penelitian ini yakni kualitas produk dan promosi secara bersama-sama atau simultan berdasarkan perhitungan SPSS yang diperoleh sebesar 6.960 dengan tarafsignifikansi sebesar 0,05% dan taraf standar kesalahan dalam pengambilan data sebesar 5% atau 0,05 memungkinkan untuk mendapatkan nilai F tabel sebesar 2.70, hasil penelitian f hitung 6.960 > f tabel 2.70 dengan taraf signifikansi 0,00 < 0,05 maka dapat peneliti simpulkan secara simultan atau bersama-sama ketiga variabel ini memiliki pengaruh yang signifikan, jadi hipotesis pertama yang diajukan bahwa secara bersama-sama kedua variabel ini memiliki pengaruh yang signifikan diterima karena terbukti kebenarannya. Artinya dalam penelitian ini keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh kualitas produk dan promosi secara bersama-sama dan memiliki pengaruh secara nyata pada pembelian smartphone Oppo oleh Mahasiswa semester satu STIE Tenggarong. Dapat dikatakan Oppo berhasil dalam menarik keputusan konsumen untuk menggunakan produk mereka yang sesuai dengan kualitas produk dan promosi.Hal ini sejalan dengan pendapat yang dikemukakan oleh (Dharmmesta dan Handoko, 2000 : 124). Unsur bauran pemasaran tersebut saling berhubungan dan berpengaruh satu sama lain, sehingga harus diupayakan untuk menghasilkan suatu kebijakan pemasaran yang mengarah kepada layanan efektif dan kepuasan konsumen. Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Asih Purwanto (2008) dengan judul penelitian Pengaruh Kualitas Produk, Promosi dan Desain terhadap Keputusan Pembelian Kendaraan Bermotor Yamaha Mio. 
1. Variabel Kualitas Produk secara parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone Oppo oleh Mahasiswa semester satu STIE Tenggarong 
Hasil penelitian untuk nilai t hitung pada variabel Kualitas Produk berdasarkan hasil perhitungan SPSS yakni sebesar 5.335 dengan taraf signifikansi sebesar 5% dengan taraf standar kesalahan dalam pengambilan data sebsar 0,05 atau 5% memungkinkan untuk mendapatkan nilai t tabel sebesar 5.335. Oleh karena nilai t hitung sebesar 5.335 > t tabel 1.628 signifikasi 0.046 < 0.05, hasil penelitian untuk variabel kualitas produk (X1) dengan hipotesis kedua yang diajukan bahwa kualitas produk berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan pembelian diterima karena terbukti kebenarannya. Artinya kualitas produk secara sendiri-sendiri mampu memberikan pengaruh yang baik terhadap keputusan pembelian konsumen pada smartphone Oppo oleh Mahasiswa semester satu STIE Tenggarong. Berdasarkan hal tersebut smartphone Oppo saat ini berhasil mengelola kualitas produk yang kompetitif serta mengelola produk dengan baik di pasaran, dengan berbagaimacam fitur yang mudah diakses, kesesuaian operasi yang mendukung pekerjaan dan keinginan pengguna telepon pintar, kualitas bahan material yang bagus sehingga dikatakan berhasil dalam menarik minat konsumen sehingga menghasilkan keputusan konsumen dalam berbelanja produk yang ditawarkan. 
3. Variabel Promosi secara parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Oppo oleh Mahasiswa semester satu STIE Tenggarong
Hasil penelitian untuk nilai t hitung pada variabel Promosi berdasarkan hasil perhitungan SPSS yakni sebesar 3.401 dengan taraf signifikansi sebesar 5% dengan taraf standar kesalahan dalam pengambilan data sebsar 0,05 atau 5% memungkinkan untuk mendapatkan nilai t tabel sebesar 3.401. Oleh karena nilai t hitung sebesar 3.401 > t tabel 1.628 signifikansi 0.029 < 0.05, hasil penelitian untuk variabel Promosi (X2) dengan hipotesis kedua yang diajukan bahwa promosi berpengaruh secara parsial dan signifikan terhadap keputusan pembelian diterima karena terbukti kebenarannya. Artinya promosi secara sendiri-sendiri mampu memberikan pengaruh yang baik terhadap keputusan pembelian konsumen pada Mahasiswa semester satu STIE Tenggarong. dengan berbagai macam cara yang dilakukan mulai dari menampilkan dan memberikan harga yang baik dan rasional kepada konsumen sehingga konsumen memiliki penyampaian yang baik, menggunakan media promosi yang bersifat pintu ke pintu hingga menggunakan sosial media sehingga dikatakan berhasil dalam menarik minat konsumen sehingga menghasilkan keputusan konsumen dalam berbelanja produk yang ditawarkan Berdasarkan hal tersebut smartphone Oppo saat ini berhasil. Swastha dan Irawan (2001 : 349) menjelaskan bahwa promosi adalah satu elemen bauran pemasaran yang diupayakan perusahaan melalui kegiatan periklanan, promosi penjualan, personal selling, atau publisitas.
5. Variabel Kualitas Produk memiliki pengaruh paling berpengaruh terhadap keputusan Pembelian Smartphone Oppo Oleh Mahasiswa semester satu STIE Tenggarong
Untuk membahas mengenai variabel yang paling dominan dalam penelitian ini secara keseluruhan variable kualitas produk memang memiliki nilai yang paling tinggi dari pada nilai yang diperoleh variabel promosi, hal ini menunjukkan bahwa kualitas produk memang memiliki peran penting didalam penjualan yang membuat konsumen tertarik untuk membeli. Nilai yang diperoleh variabel kualitas produk sebesar 5.335 lebih tinggi dibanding dengan variabel promosi sebesar 3.401. Jadi hipotesis keempat yang diajukan bahwa variable kualitas produk memiliki pengaruh yang paling dominan terhadap keputusan pembelian diterima karena terbukti kebenarannya. Artinya diantara kedua variabel dalam penelitian ini yakni kualitas produk dan promosi yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian oleh Mahasiswa semester satu STIE Tenggarong adalah variabel kualitas produk karena kualias yang  sama bahkan sedikit unggl dari merk-merk telepon pintar lain dapat mempengaruhi konsumen lainnya, dalam hal ini dapat dikatakan Smartphone Oppo berhasil dalam mengelola kualitas produk tersebut sehingga memiliki penilaian yang lebih tinggi di banding promosi sehingga dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
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