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ABSTRACT 

 
The purpose of this paper is to determine the extent of the Effect of Promotion and Price 
on Consumer Purchasing Decisions on Indomaret R Square for model 1 shows the 
number of R Square of 0.455 is the square of the correlation coefficient or 0.675 x 0.675 
= 0.455. R Square is also called the coefficient of determination. This means that the 
magnitude of the effect of Promotion and price on Consumer purchasing decisions is 
45.5%, while the rest (100% - 45.5% = 54.5%) is influenced by other factors. R Square 
ranges from 0 to 1, the greater the number of R Square, the stronger the relationship 
between Promotion and Price with Consumer Purchase Decisions or vice versa. And 
Column R for model 2 shows the correlation coefficient number that is equal to 0.750. 
This means that the influence between Promotion and Price with Consumer Purchasing 
Decisions is quite strong.The R Square column for model 2 shows the R Square figure of 
0.562 is the square of the correlation coefficient or 0.750 x 0.750 = 0.562. R Square is 
also called the coefficient of determination. This means that the magnitude of the 
influence of Promotion and price on Consumer Purchasing Decisions is 56.2%, while the 
rest (100% - 56.2% = 43.8%) is influenced by other factors. R Square ranges from 0 to 1, 
the greater the R Square, the stronger the relationship between Promotion and Price with 
Consumer Purchase Decisions or vice versa.From the hypothesis test that the value of 
research t for Promotion is 5,918 and the value of research t for Price is 4,769. By using 
the normal distribution table t and using a test confidence level (1-α) of 95% with an 
error rate (α) of 5% and degrees of freedom (df) N - 2 = 96 - 2 = 94, we obtain the 
normal distribution value of table t is 1.9855. Therefore, the Promotion and Price 
research is greater than the table (5,918> 1,9855 and 4,769> 1,9855) meaning that the 
condition shows that Ho is rejected at an error rate of 5% and Ha is accepted at a 95% 
confidence level. In the Sig. Column it is known that the Promotion probability value is 
0,000 and the Price probability value is 0,000. Thus the probability of the two variables 
is far below 0.05 so that Ho is rejected and Ha is accepted or the significant regression 
coefficient of Promotion and Price really influences the consumer's buying decision.From 
the Hypotests obtained F count for model 1 is 78,620 with a significant level of 0,000 
where the number 0,000 <0.05 and also F count> F table or 318,979> 3.09, thus Ho is 
rejected and Ha is accepted, meaning that there is a linear relationship between the 
Promotion and Decision variables Consumer Purchases, then the regression model is 
feasible and appropriate to predict Purchase Decisions and the F count for model 2 is 
59,773 with a significant level of 0,000 where the number 0,000 <0.005 and also F 
count> F table or 194,529> 3.09, thus Ho is rejected and Ha accepted, meaning that 
there is a linear relationship between the Price variable with the Consumer Purchase 
Decision, then the regression model is feasible and appropriate to predict Consumer 
Purchase Decisions 
 
Keywords: Promotion, Price, and Consumer Purchasing Decisions. 
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PENDAHULUAN 

Dewasa ini persaingan dunia 

bisnis semakin ketat dengan adanya 

kemajuan   teknologi   dan   

informasi   sehingga   konsumen   

mempunyai informasi yang lengkap 

mengenai alternatif pilihan produk 

yang tersedia di pasar. Para 

produsen atau penjual berusaha 

memenuhi kebutuhan dan 

keinginan. Oleh sebab itu konsumen 

merupakan hal yang utama yang 

harus di perhatikan disamping 

produk yang di sajikan. 

Perkembangan teknologi dan 

industri membawa dampak bagi 

kehidupan manusia terutama dunia 

usaha pada saat ini. Selain itu 

banyaknya usaha yang bermunculan 

baik perusahaan kecil maupun besar 

berdampak pada persaingan yang 

ketat antar perusahaan baik yang 

sejenis maupun yang tidak sejenis. 

Maka oleh sebab itu pemasaran 

merupakan salah satu kegiatan yang 

dilakukan dalam menghadapi 

persaingan, pengembangan usaha 

dan untuk mendapatkan laba, 

sehingga perusahaan dapat 

mengembangkan produknya, 

menetapkan harga, mengadakan 

promosi dan mendistribusikan 

barang dengan efektif. Sering kali 

perusahaan mengalami kesulitan 

untuk memonitor, memahami dan 

menganalisis konsumen secara tepat 

dan benar, mengingat banyaknya 

faktor yang mempengaruhi 

konsumen dan adanya perbedaan 

untuk masing-masing individu. 

Dengan demikian perusahaan 

dituntut untuk dapat memantau 

perubahan-perubahankonsumennya, 

termasuk konsumen untuk 

mendapatkan atau memilih produk. 

Sedangkan disisi 

konsumen,pemilihan produk yang 

sesuai dengan kebutuhan konsumen 

sangat diperlukan informasi tentang 

produk agar produk yang dibeli 

konsumen bisa memenuhi 

kebutuhan konsumen. Didalam 

proses pengambilan keputusan pada 

konsumen, konsumen itu sendiri 

harus memiliki pengetahuan tentang 

produk, seperti: terminologi, atribut 

produk, kesadaran, merk, serta 

kepercayaan tentang produk yang 

kesemuanya itu tergolong penting 

demi kualitas produk itu sendiri 

agar konsumen puas karena 

kebutuhannya bisa terpenuhi. 
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Konsumen merupakan target 

sasaran bagi semua perusahaan yang 

menawarkan barang dan jasa. 

Produk yang ditawarkan perlu 

adanya strategi digunakan secara 

keseimbangan oleh produsen 

dipasar. Persaingan bisnis yang 

semakin tajam antar kompetitor 

yang terlibat langsung dipasar 

merupakan ancaman yang sering 

ditemui oleh perusahaan baik 

produk lokal,nasional dan 

internasional. Pada era pasar bebas 

yang sudah diperlakukan oleh 

banyak negara didunia maka 

perusahaan dihadapkan pada 

tantangan yang lebih berat. 

Perusahaan dituntut lebih kreatif 

untuk memanfaatkan peluang yang 

ada. Salah satu usaha yang dapat 

dilakukan adalah dengan 

mengetahui ,mencari,menganalisa 

apa yang menjadi penyebab dari 

kegagalan peningkatan penjualan. 

Faktor yang mempengaruhi 

peningkatan penjualan sangat 

beragam,baik faktor internal dari 

kegiatan pemasaran perusahaan 

(promosi dan harga) maupun faktor 

internal yang terkait dengan 

keputusan pembelian konsumen 

dalam memilih suatu produk. 

Salah satu persoalan yang 

cukup penting dalam dunia usaha 

adalah bagaimana aspek pamasaran 

yang baik  sehingga  dapat 

mempertahankan kelangsungan 

hidup suatu perusahaan. Aspek 

pemasaran tersebut yaitu cara 

produk dan jasa dapat terjual sampai 

pada pelayanan yang memuaskan 

bagi konsumen. Setiap perusahaan 

memiliki sistem pemasaran yang 

tidak sama. Ada empat kegiatan 

pemasaran (bauran pemasaran) 

meliputi bagaimana menciptakan 

produk, penetapan harga, 

pelaksanaan promosi dan pemilihan 

saluran distribusi. 

Dalam  mencapai  volume  

penjualan  yang  maksimal  suatu 

perusahaan,   promosi  mempunyai   

pengaruh  yang  sangat  kuat.  Jika 

produk yang baik, murah serta 

mudah diperoleh tidak diimbangi 

dengan promosi yang baik maka 

minat untuk membeli produk tidak 

akan maksimal. Keefektifan 

promosi sangat tergantung 

perusahaan memilih bentuk promosi 

yang diperlukan pada produk yang 

dipasarkan. Komunikasi pemasaran 

jasa memiliki beberapa kegiatan 

yang menjadi elemen sangat penting 



135 
Fx. Pudjo W, Sugandha, & Agustinus YB Heriyanto; Pengaruh Promosi dan Harga... 
 

 
 

 
Jurnal Ekonomika, Vol. 12 No. 2, Oktober 2019 - ISSN: 2085-0352 

dalam memasarkan produk adalah 

bauran promosi. Bauran promosi 

(promotion mix) adalah kombinasi 

strategi dari variabel-variabel 

periklanan, personal selling dan 

alat-alat promosi lain yang 

direncanakan agar tercapainya 

tujuan suatu perusahaan. Bauran 

promosi yang umum digunakan 

antara lain periklanan, personal 

selling, promosi penjualan dan 

publisitas. 

Salah satu bentuk promosi 

yang dapat dilakukan perusahaan 

untuk mengenalkan suatu produk 

kepada khalayak adalah melalui 

iklan. Iklan adalah   salah  satu  alat  

bauran  promosi   yang  digunakan   

sebagai  alat pengantar  pesan  

untuk membentuk sikap  konsumen. 

Agar penyampaian pesan iklan bias 

diterima oleh konsumen dengan 

baik maka dibutuhkan media yang 

tepat. Iklan menjadi fungsi strategis 

bagi perusahaan dalam menembus 

pasar yang semakin kompetitif. 

Iklan juga merupakan alat bagi 

perusahaan untuk mengenalkan 

produk baru kepada masyarakat 

umum sebagai konsumen potensial.  

Sebuah iklan cenderung dapat 

menciptakan sikap yang baik 

terhadap suatu produk dengan 

menjelaskan ciri-ciri positif 

sehingga dapat mempengaruhi 

perasaan dan emosi konsumen agar 

bersedia melakukan pembelian atas 

produk tersebut. 

Selain promosi, dasar dari 

pengambilan keputusan pembelian 

adalah pertimbangan atas harga.  

Kenyataannya bahwa saat ini harga 

merupakan salah satu faktor utama 

yang mempengaruhi keputusan 

pembelian yang dilakukan oleh 

konsumen. Harga jual pada 

hakekatnya merupakan tawaran 

kepada para konsumen. Apabila 

konsumen menerima harga tersebut 

maka produk tersebut akan laku, 

sebaliknya bila konsumen 

menolaknya maka diperlukan 

peninjauan kembali harga jualnya. 

Strategi penetapan harga 

merupakan hal yang sangat penting 

untuk menarik perhatian konsumen. 

Harga yang tepat adalah harga yang 

sesuai dengan kualitas produk suatu 

barang dan harga tersebut dapat 

memberikan kepuasan kepada 

konsumen. Para pemasar berusaha 

untuk mencapai sasaran dan tujuan 
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tertentu melalui komponen-

komponen penetapan harga. 

Apabila produk yang 

ditawarkan melalui promosi dengan 

strategi harga sesuai dengan yang 

dikehendaki konsumen, diharapkan 

konsumen melakukan pembelian 

untuk menguji coba produk. Dan 

apabila produk tersebut adalah 

produk yang telah eksis dan dikenal 

luas oleh masyarakat, maka promosi 

dapat dijadikan untuk memelihara 

loyalitas konsumen terhadap produk 

tersebut sehingga konsumen tidak 

berpindah ke merek lain. 

Dalam membuat keputusan 

konsumen tentunya 

mempertimbangkan banyak-banyak 

faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian. dengan 

adanya informasi serta masukan dari 

konsumen mengenai beberapa 

faktor yang mempengaruhi 

keputusan konsumen dalam 

mengambil keputusan, maka 

informasi dan masukan tersebut 

dapat dijadikan pertimbangan bagi 

perusahaan. Setelah perusahaan 

mengetahui apa yang di 

pertimbangkan oleh konsumen 

maka, perusahaan dapat 

memperbarui strategi pemasaran 

yang diterapkan supaya sasaran 

penjualan dapat dicapai. 

Mengingat tingkat 

persaingan yang semakin ketat, 

maka pihak perusahaan harus 

meningkatkan pelayanan, untuk 

membangun hubungan jangka 

panjang dengan pelanggan atau 

calon pelanggan lainnya. Melalui 

promosi perusahaan dapat 

memperkenalkan produk yang 

dihasilkan kepada masyarakat, 

sehingga masyarakat dapat 

mengetahui produk yang telah 

diproduksi. Namun akibat dari 

banyaknya pemain dalam dunia 

bisnis ini, terjadi persaingan yang 

tinggi, untuk dapat menjaga 

posisinya dan bertahan, perusahaan 

harus memahami karakteristik 

konsumen mereka dan memahami 

bagaimana konsumen dalam 

memutuskan pembelian. Sehingga 

dengan mengenali dan memahami 

konsumen dalam proses 

pengambilan keputusan, maka 

perusahaan akan dapat 

mempengaruhinya, sehingga 

konsumen tersebut nantinya akan 

menggunakan produk mereka. 

Berdasarkan latar belakang 

yang telah diungkapkan diatas, maka 



137 
Fx. Pudjo W, Sugandha, & Agustinus YB Heriyanto; Pengaruh Promosi dan Harga... 
 

 
 

 
Jurnal Ekonomika, Vol. 12 No. 2, Oktober 2019 - ISSN: 2085-0352 

penulis mengadakan penelitian 

dengan mengambil judul “Pengaruh 

Promosi dan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Indomaret”. 

Perumusan Masalah : 

1. Seberapa besar pengaruh 

masing-masing variabel 

Promosi dan Harga terhadap 

terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen Indomaret? 

2. Seberapa besar pengaruh scara 

bersama-sama variabel Promosi 

dan Harga terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen 

Indomaret? 

3. Berdasarkan variabel-variabel 

tersebut, variabel mana yang 

paling dominan pengaruhnya 

terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen? 

Tujuan Penelitian : 

1. Untuk menguji pengaruh Promosi 

terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen pada Indomaret. 

2. Untuk menguji pengaruh harga 

terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen padaIndomaret. 

3. Untuk menguji pengaruh promosi 

dan harga terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada 

Indomaret 

 

LANDASAN TEORI  

Promosi 

Promosi merupakan salah satu hal 

penting yang harus diperhatikan 

dalam suatu pemasaran, jika promosi 

diberikan dengan tidak baik pasti 

konsumen tidak tertarik pada produk 

yang dipasarkan tersebut. Berikut ini 

adalah beberapa pengertian promosi 

menurut para ahli. 

Menurut (Sunyoto, Perilaku 

Konsumen (Panduan Riset 

Sederhana untuk Mengenali 

Konsumen) 2013, 207) mengatakan 

bahwa :“Promosi adalah arus 

informasi atau persuasi satu arah 

yang dibuat untuk mengarahkan 

seseorang atau organisasi kepada 

tindakan yang menciptakan 

pertukaran dalam pemasaran” 

Menurut (Sudarmo 2013, 155) 

mengatakan bahwa : “Promosi 

adalah merupakan kegiatan yang 

ditunjukan untuk mempengaruhi 

konsumen agar mereka dapat 

menjadi kenal akan produk yang 

ditawarkan oleh perusahaan kepada 

mereka dan kemudian mereka 

menjadi senang lalu membeli produk 

tersebut.” 
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Menurut (Kotler, Philip and Keller, 

Manajemen Pemasaran Jilid 1 Edisi 

13 2013, 515) mengatakan bahwa 

:“Promosi adalah berbagai cara 

untuk menginformasikan, 

membujuk, dan mengingatkan 

konsumen secara langsung ataupun 

tidak langsung tentang suatu produk 

atau brand yang dijual.” 

Menurut (Daud 2013, 2) mengatakan 

bahwa: “Promosi merupakan salah 

satu variabel dalam bauran 

pemasaran yang sangat penting 

dilaksanakan oleh perusahaan dalam 

memasarkan produk.” 

Harga 

Menurut (Sunyoto 2013, 207) 

mengatakan bahwa :“Harga adalah 

ukuran terhadap besar kecilnya nilai 

kepuasan seseorang terhadap produk 

yang dibelinya, yang dinyatakan 

dalam satuan mata uang atau alat 

tukar.” 

Menurut (Kurniawan 2014, 34) 

mengatakan bahwa :“Harga 

merupakan salah satu penentu 

keberhasilan suatu perusahaan 

karena harga menentukan seberapa 

besar keuntungan yang akan 

diperoleh perusahaan setelah produk 

itu terjual ke konsumen” 

Menurut (Samosir and Prayoga K 

2015, 2) mengatakan bahwa:“Harga 

adalah satu elemen bauran 

pemasaran yang menghasilkan 

pendapatan, elemen lain 

menghasilkan biaya.” 

Menurut (Purwati, Setiawan and 

Rohmawati 2012, 3) mengatakan 

bahwa :“Harga adalah jumlah semua 

nilai yang konsumen tukarkan dalam 

rangka mendapatkan manfaat (dari) 

memiliki atau menggunakan barang 

atau jasa.” 

Keputusan Pembelian 

Menurut (Sunyoto 2015, 79) 

mengatakan bahwa :“Pengambilan 

Keputusan adalah proses kognitif 

yang mempersatukan memori, 

pemikiran, proses informasi dan 

nilai-nilai secara evaluative.” 

Menurut (Griffin and Elbert 2012, 

136) mengatakan bahwa :“Suatu 

keputusan pembelian didasarkan 

pada motif rasional, motif emosional 

atau keduanya. Motif rasional 

melibatkan penilaian logis atas 

atribut produk, kualitas biaya dan 

kegunaan. Motif emosional 

melibatkan factor non objektif 

termasuk keramahan, peniruan orang 

lain dan estetika.” 
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Menurut (Sari, Mandey and Soegoto 

2014, 3) mengatakan bahwa 

:“Keputusan pembelian adalah 

beberapa tahap yang dilakukan oleh 

konsumen sebelum melakukan 

keputusan pembelian suatu produk.” 

Menurut (Marendra 2018, 5) 

mengatakan bahwa :“Keputusaan 

pembelian adalah pemilihan dari dua 

atau lebih alternatif pilihan 

keputusan pembelian, artinya bahwa 

seseorang dapat membuat keputusan, 

harus tersedia beberapa 

alternatifpilihan. Keputusan dalam 

membeli dapat mengarah pada 

bagaimana proses dalam 

pengambilan keputusan tersebut itu 

dilakukan. Keputusan pembelian 

konsumen dipengaruhi oleh 

perilaku.” 

 

Kerangka Pemikiran Konseptual 

Kerangka konseptual tersebut 

dijelaskan pada kerangka pikir 

berikut :

 

 

     H₁ 

      

H₂ 

 

 

 

  H₃ 

 

Hipotesis 

Hipotesa ini masih merupakan 

dugaan sementara dan masih perlu 

diuji kebenarannya. 
 

H1 :Diduga promosi mempunyai 

pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

konsumen 

H2:Diduga harga mempunyai 

pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

konsumen. 

 

H3:Diduga promosi dan harga 

mempunyai pengaruh yang  

signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen. 

 

Promosi 

(X₁) Keputusan Pembelian 
Konsumen  

(Y) 

Harga 

(X₂) 



140 
Jurnal Ekonomika, Vol. 12 No. 2, Oktober 2019 - ISSN: 2085-0352 
 

Fx. Pudjo W, Sugandha, & Agustinus YB Heriyanto; Pengaruh Promosi dan Harga... 

 METODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang digunakan 

penulis adalah metode deskriptif. 

Metode deskriptif adalah suatu 

metode dalam meneliti status 

sekelompok manusia, suatu objek, 

suatu set kondisi, suatu sistem 

pemikiran, ataupun suatu kelas, 

peristiwa pada masa sekarang. 

Tujuan dari penelitian deskriptif ini 

adalah untuk membuat deskripsi, 

gambaran atau lukisan secara 

sistematis, factual dan akurat 

mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta 

hubungan antar fenomena yang 

diselidiki. 

Dalam penelitian ini yang menjadi 

obyek penelitian mencakup promosi 

dan harga yang disebut dengan 

variabel bebas (independent 

variabel), sedangkan variabel tidak 

bebas (dependent variabel) dalam 

penelitian ini adalah keputusan 

pembelian konsumen. 

 

Lokasi Penelitian  

Indomaret Jl. Taman Siswa No. 7A, 

Yogyakarta 55281 

 

Pengukuran Variabel 

Semua variabel yang digunakan 

dalam penelitian digunakan skala 

Likert (rentang nilai 1 sampai dengan 

5)  di mana jawaban responden di 

beri nilai sebagai berikut sangat 

setuju (SS) skor 5, setuju (S) skor 4 

ragu-ragu  skor 3, tidak setuju skor 2 

dan sangat tidak setuju skor 1 

 

 

Populasi dan Sampel 

Populasi merupakan segala sesuatu 

yang meliputi seluruh karakteristik 

yang dimiliki dari oleh obyek 

maupun subyek yang akan diteliti. 

Populasi bersifat menyeluruh, 

dimana jumlah yang ada di dalam 

popuasi tersebut sangatlah banyak 

dan tidak dapat dihitung. 

Menurut (Ferdinand 2014, 171) 

mengatakan bahwa :“Populsi adalah 

gabungan dari seluruh elemen yang 

berbentuk peristiwa, hal atau orang 

yang memiliki karakteristik yang 

serupa yang menjadi pusat perhatian 

seorang peneliti karena itu dipandang 

sebagai sebuah semesta penelitian.” 

Jadi populasi yang diambil dalam 

penelitian ini adalah populasi dari 

seluruh konsumen dan juga 

pelanggan yang ada pada Indomaret 

Jl. Taman Siswa No. 7A, Yogyakarta 

55281. Dimana jumlah dari 

konsumen dan pelanggan tersebut 
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tidakalah terbatas dan tidak dapat 

dihitung jumlahya. 

 

Sampel 

Sampel merupakan beberapan bagian 

kecil dari banyaknya jumlah populasi 

yang ada dalam melakukan sebuah 

penelitian. Agar sampel dapat 

mewakili populasi, maka 

pengambilan sampel harus dilakukan 

dengan tepat. 

Menurut (Sugiyono 2017, 136) 

mengatakan bahwa : 

“Sampel adalah sebagian dari jumlah 

karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut, ataupun bagian 

kecil dari anggota yang diambil 

menurut prosedur tertentu sehingga 

dapat mewakili populasinya.” 

Ukuran sampel yang ada pada 

populasi dalam penelitian ini sangat 

banyak dan tidak dapat diketahui 

jumlahnya secara pasti, oleh sebab 

itu peneliti akan mengambil sampel 

menggunakan rumus yang ditulis 

oleh Lemeshow. 

Rumus : 

Keterangan : 
n : Jumlah sampel minimal  
Zɑ : Nilai standar dari distribusi 
sesuai nilai ɑ = 5% = 1.96 
P : Prevalensi outcome, karena 
data belum didapat maka    dipakai 
50% 
Q : 1-P 
L : Tingkat ketelitian 10% 
Berdasarkan rumus, maka n = (1.96)² 
x 0.5 x 0.5 = 96.04 
 (0.1)² 

Maka diperoleh hasil dari jumlah 

sampel yang dibutuhkan dalam 

penelitian ini adalah sebanyak 96 

responden. 

Operasional Variabel 

Dalam penelitian ini variabel 

bebas/independen adalah promosi 

(X1), dan harga (X2) sedangkan 

variabel terikat/dependen adalah 

keputusan pembelian konsumen(Y)

 

 

Tabel III.1 
Operasionalisasi Variabel Penelitian 

Variabel Sub Variabel Indikator Skala 
Promosi  

(X1) 
1. Periklanan 

 
 

2. Promosi 
penjualan  

1. Media Iklan 
2. Iklan 
3. Penyebaran brosur 
4. Diskon promo 
5. Potongan harga 

Ordinal 

� = ��². �. ��²
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3. Pemasaran 

langsung 

6. Membuka stand 
7. Cara promosi 
8. Informasi 
9. Pemasaran langsung 
10. Pemberian fasilitas 

yang nyaman 
Sumber : (Sunyoto 2012, 192) dalam bukunya “Dasar-dasar Manajemen 
Pemasaran”. 

Harga 
(X2) 

1. Daftar Harga 
 
 
 
 
 
 

2. Harga Bersaing 
3. Diskon 

 
4. Cara Pembayaran 

1. Harga murah 
2. Harga terjangkau 
3. Harga bervariasi 
4. Informasi perubahan 

harga 
5. Kesesuaian harga 
6. Sesuai harapan 
7. Persamaan harga 
8. Diskon  
9. Potongan harga 
10. Transaksi mudah 

Ordinal 

Sumber : (Umar 2013, 65) dalam bukunya “Riset Pemasaran dan Perilaku 
Konsumen”. 
Keputusan 
Pembelian 

(Y) 

1. Evaluasi alternatif 
 
 
 
 

2. Proses 
pengambilan 
keputusan 

3. Keputusan 
membeli 
 

4. Perilaku setelah 
membeli 

1. Kepercayaan 
2. Kemudahan 
3. Harga 
4. Promosi 
5. Informasi yang baik 
6. Kebutuhan 
7. Kualitas pelayanan 
8. Ketersediaan produk 
9. Produk pembanding 

     10. Rasa nyaman 

Ordinal 

Sumber : (Kotler and Amstrong 2012, 166) dalam bukunya “Prinsip-prinsip 
Pemasaran”. 
 

Pengujian Instrumen Penelitian 

Uji Validitas Dan Realibilitas 

Uji Validitas  

Uji validitas merupakan uji 

isntrumen data untuk mengetahui 

seberapa cermat suatu item dalam 

mengukur apa yang ingin diukur. 

Item dapat dikatakan valid jika 

adanya korelasi yang signifikan 

dengan skor totalnya, hal ini 

menunjukan adanya dukungan item 

tersebut dalam mengungkap suatu 

yang ingin diungkap. Item tersebut 

dapat berupa pertanyaan yang 
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ditunjukan kepada responden dengan 

menggunakan kuisioner dengan 

tujuan untuk mengungkap sesuatu. 

Dalam pengujian ini metode analisis 

yang digunakan dalam uji validitas 

item adalah metode korelasi pearson. 

Teknik uji validitas dengan metode 

korelasi pearson yaitu dengan cara 

mengorelasikan skor item dengan 

skor totalnya. Skor total adalah 

penjumlahan seluruh item pada satu 

variabel. Adapun kriteria signifikasi 

pada pengujian ini adalah dengan 

menggunakan tingkat signifikasi, 

jika signifikasi ≤ 0,05 maka item 

valid, tetapi jika signifikasi ≥ 0,05 

maka item tidak valid. 

 

Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas (reliability) 

merupakan kelanjutan dari uji 

validitas, dimana item yang masuk 

pengujian adalah item yang valid 

saja. Uji ini digunakan untuk 

mengetahui konsistensi alat ukur 

yang digunakan menggunakan 

kuisioner. Metode yang sering 

digunakan dalam penelitian adalah 

metode Cronbach Alpha. Adapun 

kriteria dalam pengujian reliabilitas 

adalah reliabilitas kurang dari 0,6 

adalah kurang baik, sedangkan 0,7 

dapat diterima dan diatas 0,8 adalah 

baik atau dinyatakan reliabel. 

 

Pengujian Asumsi Klasik 

Uji Normalitas  

Bertujuan untuk menguji apakah 

dalam model regresi, variabel 

pengganggu atau residual memiliki 

distribusi normal. Penelitian ini 

menggunakan plot probabilitas 

normal (Normal probability plot) 

untuk menguji kenormalitasan jika 

penyebaran data (titik) disekitar 

sumbu diagonal dan mengikuti arah 

garis diagonal, maka model regresi 

memenuhi asumsi Normalitas.  

 

Uji Multikolinearitas  

Uji multikoniearitas bertujuan untuk 

menguji apakah model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar 

variabel bebas (independen). Dalam 

model regresi yang baik seharusnya 

tidak terjadi korelasi diantara 

variabel bebas. Uji Multikolineritas 

dilakukan dengan melihat Tolerance 

dan Variance Inflasion Factor (VIF). 

Apabila nilai tolerance< 0.10 atau 

sama dengan nilai VIF > 10. 

(Ghozali, 2010:91).  
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Uji Autokorelasi  

Ada atau tidaknya autokorelasi ini 

dapat dilakukan dengan 

menggunakan uji statistic Durbin – 

Watson. Adapun dasar pengambilan 

keputusan dalam uji Durbin – 

Watson (Santoso, 2005), sebagai 

berikut, bila angka Durbin – Watson 

berada di bawah -2, berarti 

autokorelasi, bila angka Durbin – 

Watson diantara -2 sampai +2, 

berarti tidak ada autokorelasi.dan bila 

angka Durbin – Watson di atas +2, 

berarti ada autokorelasi negative.  

 

Uji Heterokesdatisitas  

Uji Heterokesdatisitas digunakan 

untuk menguji apakah dalam sebuah 

regresi terdapat kesamaan varians 

dari residu dari satu pengamatan ke 

pengamatan yang lain sama. Cara 

mendeteksi heterokesdatisitas dalam 

penelitian ini dengan melihat pola 

sebaran grafik scatter plot.  Jika ada 

pola tertentu, seperti titik yang ada 

berbentuk suatu pola tertentu yang 

teratur (bergelombang, melebar, 

kemudian menyempit ) maka telah 

terjadi heteroskedestisitas.  

 

Metode Regesi Berganda 

Metode regresi berganda merupakan 

studi mengenai keterangan variabel 

dependen dengan salah sat atau lebih 

variabel idenpenden, dengan tujuan 

untuk mengestimasi rata-rata 

populasi atau nilai rata-rata varibel 

dependen berdasarkan nilai variabel 

independen yang diketahui. 

Data pengamatan biasanya tidak 

hanya disebabkkan oleh suatu 

variabel, melainkan oelh beberapa 

atau bahkan banyak variabel. Untuk 

itu peneliti menggunakan regresi 

linear berganda untuk menganalisis 

hubungan dan pengaruh suatu 

variabel terkait dengan dua tau lebih 

variabel bebas dengan rumus sebagai 

berikut : 

Y = a + b1 X1+ b2 X2 

Dimana : 

Y : Keputusan Pembelian 

Konsumen 

X1 : Promosi 

X2 : Harga 

a : Nilai konstan 

b1, b2: Koefisien regresi 

 

Koefisien Determinasi (R2)  
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Koefisien Determinasi (R2) 

menunjukkan seberapa besar 

kemampuan independent (promosi 

dan harga ) menjelaskan variabel 

dependent (keputusan pembelian 

konsumen) 

Uji t 

Uji t bertujuan untuk mengetahui 

besarnya pengaruh masing-masing 

variabel bebas secara parsial/individu 

terhadap variabel terikatnya (V. 

Wiratna Sujarweni  2015)variabel 

bebas berpengaruh secara parsial 

terhadap variabel terikat secara 

signifikan bila nilai t hitung> t tabel 

 

Uji F 

Uji F digunakan untuk menguji 

apakah variabel bebas dalam 

penelitian ini mempunyai pengaruh 

secara simultan/bersama-sama 

terhadap variabel terikat dengan 

membandingkan  nilaiF hitung> nilai F 

tabel 

 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

Pada penelitian ini penulis 

mengambil beberapa orang atau 

responden untuk dijadikan sampel 

dalam menjawab pernyataan-

pernyataan yang diajukan penulis 

mengenai analisis pengaruh Promosi 

dan Harga terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen pada 

Indomaret dalam bentuk beberapa 

pernyataan atau kuisioner yang 

diajukan kepada 96 orang atau 

responden. 

 

Uji Validitas dan Uji Realibilitas 

1. Uji Validitas  

Pengujian validitas tiap butir 

pertanyaan dalam penelitian ini 

dilakukan denganmengkorelasikan 

skor tiap butir dengan skor 

total.Dengan membandingkan nilai r 

hitung dengan r tabel. Jika r hitung> r 

tabelmaka indikator dinyatakan valid.

 

Tabel 1. Uji Validitas Variabel Promosi ,Harga , dan Keputusan Pembelian 
Konsumen 

Butir Pertanyaan r tabel r  hitungan Keterangan 
X1.1 0,2006 .698 Valid 
X1.2 0,2006 .615 Valid 
X1.3 0,2006 .641 Valid 
X1.4 0,2006 .688 Valid 
X1.5 0,2006 .634 Valid 
X1.6 0,2006 .581 Valid 
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X1.7 0,2006 .407 Valid 
X1,8 0,2006 .623 Valid 
X1.9 0,2006 .597 Valid 
X1.10 0,2006 .562 Valid 
X2.1 0,2006 .483 Valid 
X2.2 0,2006 .443 Valid 
X2.3 0,2006 .313 Valid 
X2.4 0,2006 .486 Valid 
X2.5 0,2006 .605 Valid 
X2.6 0,2006 .498 Valid 
X2.7 0,2006 .553 Valid 
X2,8 0,2006 .541 Valid 
X2.9 0,2006 .518 Valid 
X2.10 0,2006 .493 Valid 
Y.1 0,2006 .776 Valid 
Y.2 0,2006 .768 Valid 
Y.3 0,2006 .526 Valid 
Y.4 0,2006 .804 Valid 
Y.5 0,2006 .739 Valid 
Y.6 0,2006 .753 Valid 
Y.7 0,2006 .735 Valid 
Y,8 0,2006 .751 Valid 
Y.9 0,2006 .647 Valid 
Y.10 0,2006 .670 Valid 

Sumber : Data diolah 

Tabel 1. menunjukkan bahwa setiap 

item pertanyaan Promosi,Harga dan 

Keputusan pembelian Konsumen 

semuanya valid karena nilai r hitung> 

r tabel 

 

2. Uji Realibilitas 

Uji realibilitas dilakukan untuk 

menilai konsistensi dari instrument 

penelitian. Instrument dapat 

dikatakan realibel jika nilai 

Cronbach’s Alpha >nilai α = 0,70. 

Tabel 2disimpulkan semua 

pernyataan yang digunakan dalam 

variabel ini adalah reliabel.

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas 
            Variabel          Cronbach's Alpha              Keterangan 
Promosi 0.911 Reliabel 
Harga .0.857 Reliabel 
Keputusan pembelian 
Konsumen 

 0.941 Reliabel 

Sumber : Data diolah 

Pengujian Uji Asumsi Klasik 

a. Hasil Uji Normalitas Data 

Uji Normalitas data adalah 

merupakan gambal visual yang 
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menunjukkan jauh dekatnya titik-

titik pada gambar tersebut dengan 

garis diagonal, jika data yang 

berasal dari distribusi normal, 

maka nilai-nilai sebaran data yang 

tercermin dalam titik-titik pada 

ouput akan terletak di sekitar garis 

diagonal, sebaliknya jika data 

berasal dari distribusi yang tidak 

normal maka titik-titik tersebut 

tersebar tidak di sekitar garis 

diagonal (terpencar jauh dari garis 

diagonal (terpencar jauh dari garis 

diagonal)

 

 
Gambar 1. Hasil Uji Normalitas Menggunakan Grafik P.Plot 

Gambar 1 menunjukkan bahwa data 

tersebar di sekeliling garis diagonal 

dan tidak terpencar jauh dari garis 

diagonal, dan melihat titik-titik yang 

mengikuti arah garis linier dari kiri 

ke bawah ke kanan atas. Dan dapat 

disimpulkan bahwa model dalam 

penelitian ini memenuhi persayaratan 

normalitas data. 

b. Hasil Uji Multikolinerieritas 

  Suatu model regresi dikatakan dari 

masalah multikolinearitas dengan 

Cara mengetahui ada atau tidaknya 

gejala multikolinieraritas antara lain 

dengan melihat nilai variance 

inflation factor (VIF) dan tolerance, 

apabila nilai VIF kurang dari 10 dan 

Tolerance lebih dari 0,1 maka 
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dinyatakan tidak terjadi multikoliniearitas.

Variabel Tolerance VIF Keterangan 

Promosi (X1) .729 1.372 Tidak terjadi Multikolinearitas 

Harga (X2) .729 1.372 Tidak terjadi Multikolinearitas 

 

c. Hasil Uji Autokorelasi  

 Ada atau tidaknya autokorelasi ini 

dapat dilakukan dengan 

menggunakan uji statistic Durbin 

– Watson. Adapun dasar 

pengambilan keputusan dalam uji 

Durbin – Watson (Santoso, 2005), 

sebagai berikut, bila angka Durbin 

– Watson berada di bawah -2, 

berarti autokorelasi, bila angka 

Durbin – Watson diantara -2 

sampai +2, berarti tidak ada 

autokorelasi. 

     dan bila angka Durbin – Watson 

di atas +2, berarti ada autokorelasi 

negatif, dari perhitungan  hasil 

output SPSS persamaan regresi 

dalam penelitian ini dimana D-W 

(Durbin-Watson), sebesar 2.155, 

untuk nilai dL adalah 1.5740 dan 

nilai dU adalah 1.6819 , maka nilai 

4-dU = 2,3181 dan 4-dL = 2.426 ,  

hal dapat disimpulkan berarti 

model regresi diatas tidak terdapat 

masalah autokorelasi.  

d. Uji Heteroskedastisitas 

Dasar pengambilan keputusan 

dalamanalisis heteroskedastisitas 

adalahsebagai berikut (Santoso, 

2005), Jika ada pola tertentu, seperti 

titiktitikyang ada membentuk pola 

tertentu yang teratur (bergelombang, 

melebar kemudian menyempit), 

maka sudah menunjukkan telah 

terjadinya gejala heteroskedastisitas 

dan Jika tidak ada pola yang jelas, 

serta titik-titik  menyebar 

diatas dan di bawah angka 0 pada 

sumbu Y, makatidak terjadi 

heteroskedastisitas
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Gambar 2. Grafik Scatterplot 

Gambar 2 menunjukkan bahwa titik-titik yang dihasilkan menyebar secara acak 

dan tidak membentuk pola atau trend garis tertentu dan data tersebut tersebar 

diatas dan dibawah angka 0 sehingga model regresi layak digunakan untuk 

memprediksi produktivitas kerja karyawan berdasarkan variabel yang 

mempengaruhi yaitu stress kerja dan konflik kerja  

 

Uji Deskriptif Statistik 

Descriptive Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

Keputusan pembelian 

Konsumen 

37.01 8.384 96 

Promosi 35.74 6.868 96 

Harga 39.75 5.679 96 

Dari tabel di atas dapat dikatakan 

bahwa : 

1. Mean (rata-rata) dari Keputusan 

Pembelian Konsumen (Y) 

dengan jumlah responden 96 

orang adalah 37,01 dengan 

standar deviasi sebesar 8,384. 

2. Mean (rata-rata) dari Promosi 

(variabel X1) dengan jumlah 

responden 96 orang adalah 35,74 
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dengan standar deviasi sebesar 

6,868. 

3. Mean (rata-rata) dari Harga 

(variabel X2) dengan jumlah 

responden 96 orang adalah 39.75 

dengan standar deviasi sebesar 

5,679. 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 7.566 3.381  2.238 .028   
Promosi .824 .093 .675 8.867 .000 1.000 1.000 

2 (Constant) 6.213 4.199  -1.480 .142   
Promosi .580 .098 .475 5.918 .000 .729 1.372 

Harga .566 .119 .383 4.769 .000 .729 1.372 

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian Konsumen 

1. Untuk penyusunan persamaan 

regresi dari data di atas, dapat 

menggunakan nilai- nilai dari 

kolom B yaitu kolom 

Unstandardized Coefficients. Dari 

kolom B ini didapat nilai konstan 

sebesar 6.213, sedangkan untuk 

nilai koefisien Promosi sebesar 

0,580, dan nilai koefisien Harga 

sebesar 0,566. Dari nilai-nilai 

koefisien di atas didapat 

persamaan regresi sebagai 

berikut: 

Y = a + b1X1+ b2X2 

Y = 6.213+ 0.580 X1+ 0,566 X2 

Keterangan : 

Y  = Variabel Dependen 

(Keputusan Pembelian 

Konsumen) 

a   = Konstanta 

b   = Koefisien 

X1 = Promosi 

X2 =Harga 

2. Pada saat Promosi (variabel X1) 

terjadi peningkatan atau 

penurunan 1 poin maka 

Keputusan pembelian Konsumen 

(variabel Y) akan mengalami 

peningkatan atau penurunan 

sebesar 0.580. 

3. Pada saatHarga  (variabel X2) 

terjadi peningkatan atau 

penurunan 1 poin maka 

Keputusan Pembelian Konsume 

(variabel Y) akan mengalami 

peningkatan atau penurunan 

sebesar 0,566. 
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4. Untuk regresi linear berganda, 

angka korelasi Promosi (X1) 

sebesar 0.580 dan angka 

korelasiharga (X2) sebesar 0,566 

adalah hasil yang  yang  didapat 

pada kolom Standardized 

Coefficients (Beta). 

5. Pada kolom t digunakan untuk 

pengujian t yaitu menguji 

kebenaran dari hipotesis yang ada, 

dilakukan dengan cara 

membandingkan nilai thitung  yang 

telah diperoleh dengan ttabel. 

Kriteria pengujian: 

Jika thitung > ttabel maka H0 ditolak 

dan Ha diterima. 

Jika thitung < ttabel maka H0 diterima 

dan Ha ditolak. 

6. Pada kolom t diketahui bahwa 

nilai t penelitian untuk Promosi 

adalah 5.918dan nilai t penelitian 

untuk Harga sebesar 4.769. Dengan 

menggunakan tabel distribusi 

normal t dan menggunakan 

tingkat keyakinan pengujian 

(1 − �) sebesar 95% dengan 

tingkat kesalahan (�) sebesar 5% 

serta derajat kebebasan atau 

degree of freedom (df) N – 2 = 96 

– 2 = 94, maka diperoleh nilai 

distribusi normal tabel t adalah 

1,9855 . Oleh karena t penelitian 

Promosi dan Harga lebih besar 

dari ttabel (5.918>1,9855 dan 

4.769>1,9855) berarti kondisi 

tersebut menunjukkan bahwa Ho 

ditolak pada tingkat kesalahan 5% 

dan Ha diterima pada tingkat 

keyakinan 95%. Pada kolom Sig. 

diketahui bahwa nilai nilai 

probabilitas Promosi 0,000 dan 

nilai probabilitas Harga sebesar 

0,000. Dengan demikian 

probabilitas kedua variabel 

tersebut jauh dibawah 

0,05sehingga Ho ditolak dan 

Haditerima atau koefisien regresi 

signifikan Promosi dan Harga 

benar-benar berpengaruh terhadap 

Keputusan pembelian Konsumen.

Correlations 

 

Keputusan 

pembelian 

Konsumen Promosi Harga 

Pearson Correlation Keputusan pembelian 

Konsumen 

1.000 .675 .631 

Promosi .675 1.000 .521 

Harga .631 .521 1.000 
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Sig. (1-tailed) Keputusan pembelian 

Konsumen 

. .000 .000 

Promosi .000 . .000 

Harga .000 .000 . 

N Keputusan pembelian 

Konsumen 

96 96 96 

Promosi 96 96 96 

Harga 96 96 96 

Dari tabel diatas menunjukkan 

Pearson Correlationbahwa nilai 

Promosi = (.675), Harga = (0,631), 

dan Keputusan Pembelian Konsumen 

= (1.000) dan didapat nilai sig. 0,00, 

maka hipotesis yang menyatakan 

bahwa data berasal dari populasi 

memiliki distribusi normal, sehingga 

dapatditerima. demikian uji statistik 

parametrik menggunakan analisis 

regresi yang akan dilakukan dalam 

penelitian ini dapat dilakukan.

 

 

Uji R dan R2           

        

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa 

: 

1. Kolom R untuk model 1 

menunjukkan angka koefisien 

korelasi sebesar 0,675. Hal ini 

berarti pengaruh antara Promosi 

dan Harga dengan Keputusan 

Pembelian Konsumen adalah 

cukup kuat. 

2. Kolom R Square untuk model 1 

menunjukkan angka R Square 

sebesar 0,455 adalah 

pengkuadratan dari koefisien 

korelasi atau 0,675 x 0,675 = 

Model Summaryc 

Model R 

R 

Square 

Adjusted 

R Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

Change Statistics 

R Square 

Change 

F 

Change df1 df2 

Sig. F 

Change 

1 .675a .455 .450 6.219 .455 78.620 1 94 .000 

2 .750b .562 .553 5.605 .107 22.742 1 93 .000 

a. Predictors: (Constant), Promosi 

b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga 

c. Dependent Variable: Keputusan pembelian Konsumen 
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0,455. R Square disebut juga 

koefisien determinasi. Hal ini 

berarti besarnya pengaruh 

Promosi dan harga terhadap 

Keputusan pembelian Konsumen 

adalah 45,5%, sedangkan sisanya 

(100% - 45,5% = 54,5%) 

dipengaruhi oleh faktor-faktor 

lain. R Square berkisar pada 0 

sampai 1, semakin besar angka R 

Square maka semakin kuat 

hubungan antara Promosi dan 

Harga dengan Keputusan 

Pembelian Konsumen atau 

sebaliknya. 

3. Kolom R untuk model 2 

menunjukkan angka koefisien 

korelasi yaitu sebesar 0,750. Hal 

ini berarti pengaruh antara 

Promosi dan Harga dengan 

Keputusan Pembelian Konsumen 

adalah cukup kuat. 

4. Kolom R Square untuk model 2 

menunjukkan angka R Square 

sebesar 0,562 adalah 

pengkuadratan dari koefisien 

korelasi atau 0,750 x 0,750 = 

0,562. R Square disebut juga 

koefisien determinasi. Hal ini 

berarti besarnya pengaruh 

Promosi dan harga terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen 

adalah 56,2%, sedangkan sisanya 

(100% - 56,2% = 43,8%) 

dipengaruhi oleh faktor-faktor 

lain.. R Square berkisar pada 0 

sampai 1, semakin besar R Square 

maka semakin kuat hubungan 

antara Promosi dan Harga dengan 

Keputusan Pembelian Konsumen 

atau sebaliknya.

ANOVAa 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 3041.052 1 3041.052 78.620 .000b 

Residual 3635.937 94 38.680   
Total 6676.990 95    

2 Regression 3755.462 2 1877.731 59.773 .000c 

Residual 2921.527 93 31.414   
Total 6676.990 95    

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian Konsumen 

b. Predictors: (Constant), Promosi 

c. Predictors: (Constant), Promosi, Harga 
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Dari tabel di atas dapat dilihat : 

1. Dari uji Anova didapat F hitung 

untuk model 1 adalah 

78.620dengan tingkat signifikan 

0,000 dimana angka 0,000 < 0,05 

dan juga F hitung> F tabel atau 

318.979> 3.09, dengan demikian 

Ho ditolak dan Ha diterima, 

artinya terdapat hubungan linear 

antara variabel Promosi dengan 

Keputusan Pembelian Konsumen, 

maka model regresi tersebut sudah 

layak dan tepat untukmemprediksi 

Keputusan Pembelian Konsumen 

2. Dari uji Anova didapat F hitung 

untuk model 2 adalah 

59.773dengan tingkat signifikan 

0,000 dimana angka 0,000 < 0,005 

dan juga F hitung> F tabel atau 

194.529> 3.09, dengan demikian 

Ho ditolak dan Ha diterima, 

artinya terdapat hubungan linear 

antara variabel Harga dengan 

Keputusan Pembelian Konsumen, 

maka model regresi tersebut sudah 

layak dan tepat untuk 

memprediksi Keputusan 

Pembelian Konsumen 

 

 

 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Kesimpulan  

Berdasarkan penelitian studi empiris 

yang dilakukan mengenai analisis 

pengaruh Promosi dan harga 

terhadap Keputusan pembelian 

Konsumen pada Indomaret, hasil 

yang diperoleh dengan menggunakan 

regresi linier berganda diperoleh 

nilai korelasi variabelPromosi (X1) 

sebesar 0,675 mendekati 1 dan nilai 

korelasi variabel harga (X2) sebesar 

0,631 mendekati 1, maka hubungan 

antara Promosi dan harga adalah 

sangat kuat dan mempunyai bentuk 

hubungan yang positif. 

 

R Square untuk model 1 

menunjukkan angka R Square 

sebesar 0,455 adalah pengkuadratan 

dari koefisien korelasi atau 0,675 x 

0,675 = 0,455. R Square disebut juga 

koefisien determinasi. Hal ini berarti 

besarnya pengaruh Promosi dan 

harga terhadap Keputusan pembelian 

Konsumen adalah 45,5%, sedangkan 

sisanya (100% - 45,5% = 54,5%) 

dipengaruhi oleh faktor-faktor lain. R 

Square berkisar pada 0 sampai 1, 

semakin besar angka R Square maka 

semakin kuat hubungan antara 



155 
Fx. Pudjo W, Sugandha, & Agustinus YB Heriyanto; Pengaruh Promosi dan Harga... 
 

 
 

 
Jurnal Ekonomika, Vol. 12 No. 2, Oktober 2019 - ISSN: 2085-0352 

Promosi dan Harga dengan 

Keputusan Pembelian Konsumen 

atau sebaliknya. Dan Kolom R untuk 

model 2 menunjukkan angka 

koefisien korelasi yaitu sebesar 

0,750. Hal ini berarti pengaruh antara 

Promosi dan Harga dengan 

Keputusan Pembelian Konsumen 

adalah cukup kuat. 

Kolom R Square untuk model 2 

menunjukkan angka R Square 

sebesar 0,562 adalah pengkuadratan 

dari koefisien korelasi atau 0,750 x 

0,750 = 0,562. R Square disebut juga 

koefisien determinasi. Hal ini berarti 

besarnya pengaruh Promosi dan 

harga terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen adalah 56,2%, sedangkan 

sisanya (100% - 56,2% = 43,8%) 

dipengaruhi oleh faktor-faktor lain. R 

Square berkisar pada 0 sampai 1, 

semakin besar R Square maka 

semakin kuat hubungan antara 

Promosi dan Harga dengan 

Keputusan Pembelian Konsumen 

atau sebaliknya. 

 

Dari uji hipotesis bahwa nilai t 

penelitian untuk Promosi adalah 

5.918dan nilai t penelitian untuk 

Harga sebesar 4.769. Dengan 

menggunakan tabel distribusi normal 

t dan menggunakan tingkat 

keyakinan pengujian (1 − �) sebesar 

95% dengan tingkat kesalahan (�) 
sebesar 5% serta derajat kebebasan 

atau degree of freedom (df) N – 2 = 

96 – 2 = 94, maka diperoleh nilai 

distribusi normal tabel t adalah 

1,9855 . Oleh karena t penelitian 

Promosi dan Harga lebih besar dari 

ttabel (5.918 >1,9855 dan 4.769 

>1,9855) berarti kondisi tersebut 

menunjukkan bahwa Ho ditolak pada 

tingkat kesalahan 5% dan Ha diterima 

pada tingkat keyakinan 95%. Pada 

kolom Sig. diketahui bahwa nilai 

nilai probabilitas Promosi 0,000 dan 

nilai probabilitas Harga sebesar 

0,000. Dengan demikian probabilitas 

kedua variabel tersebut jauh dibawah 

0,05sehingga Ho ditolak dan Ha 

diterima atau koefisien regresi 

signifikan Promosi dan Harga benar-

benar berpengaruh terhadap 

Keputusan pembelian Konsumen. 

 

Dari Hipotests didapat F hitung untuk 

model 1 adalah 78.620 dengan tingkat 

signifikan 0,000 dimana angka 0,000 

< 0,05 dan juga F hitung> F tabel atau 

318.979> 3.09, dengan demikian Ho 
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ditolak dan Ha diterima, artinya 

terdapat hubungan linear antara 

variabel Promosi dengan Keputusan 

Pembelian Konsumen, maka model 

regresi tersebut sudah layak dan tepat 

untuk memprediksi Keputusan 

Pembelian dan F hitung untuk model 2 

adalah 59.773dengan tingkat 

signifikan 0,000 dimana angka 0,000 

< 0,005 dan juga F hitung> F tabel 

atau 194.529> 3.09, dengan 

demikian Ho ditolak dan Ha 

diterima, artinya terdapat hubungan 

linear antara variabel Harga dengan 

Keputusan Pembelian Konsumen, 

maka model regresi tersebut sudah 

layak dan tepat untuk memprediksi 

Keputusan Pembelian Konsumen 

Saran 

Variabel Promosi dan Harga adalah 

yang paling dominan atau sering 

muncul di Perusahaan ritel. 

Hendaknya keadaan ini seperti 

dipertahankan oleh masing-masing 

perusahaan bahkan agar ditingkatkan 

lagi strategi promosi yang diberikan 

serta tetap memberikan harga yang 

tetap terjangkau. Untuk menciptakan 

perubahan kearah yang lebih baik 

lagi kedepannya dan diharapkan 

perusahaan bijak dalam mengambil 

keputusan dimasa yang akan datang 

dalam rangka meningkatkan minat 

pelanggan untuk datang kembali 

berkunjung dan melakukan 

pembelian ulang. Sehingga akan 

berpengaruh baik terhadap 

perusahaan tersebut.
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