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Abstract 

 

The purpose of this research is to determine the effect of price (X1) and promotion (X2) on 

purchasing decisions (Y) so with the title "The Influence of Price and Promotion on the Decision to 

Purchase Medical Devices (Case Study at PT Bahtera Sukses Sejahtera). The research method uses 

quantitative approach method which is associative with the population in this study which is 19.981 in 

purchasing decisions. The sample used in this study is a sampling technique with the technique taken, 

namely purposive sampling and using the Isaac Michael formula, a formula used to find a sample size that 

is considered capable of representing the entire population and using a Maximum Margin of Error of 0.10 

or 10% so that a sample of 100 respondents was obtained. The partial price test results have a significant 

effect on purchasing decisions with t count > t table or (9.526 > 1.66055), This is also reinforced with a ρ 

value < Sig.0.05 or (0.000 < 0.05). The partial promotional test results have a significant effect on 

purchasing decisions with a calculated t value > t table or (14,327 > 1.66055). This is also reinforced by 

the ρ value < Sig.0.05 or (0.000 < 0.05). The results of testing prices and promotions simultaneously 

influence purchasing decisions with the calculated F value > F table or (117,030 > 3.09), this is also 

reinforced by the ρ value < Sig.0.05 or (0.000 < 0.05). Thus, Ho3 is rejected and Ha3 is accepted, this 

shows that there is a significant simultaneous influence between price (X1) and promotion (X2) on 

purchasing decisions (Y). 

 

Keywords: Prices, Promotions And Purchasing Decisions 

 

Abstrak 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh harga (X1) dan promosi (X2) terhadap 

proses Pembelian (Y), sehingga dengan judul penelitian (Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Alat Kesehatan Studi Kasus Pada PT Bahtera Sukses Sejahtera). Metode penelitian 

menggunakan metode pendekatan kuantitatif  yang bersifat asosiatif dengan populasi dalam penelitian ini 

adalah sebanyak 19.981 dalam keputusan pembelian. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini teknik 

sampling dengan teknik yang diambil yaitu sampling insidental dengan rumus Isaac Michael adalah suatu 

rumus yang digunakan untuk mencari besar sampel yang dinilai mampuh mewakili keseluruhan populasi 

dan menggunakan Margin Of Error Maximum sebesar 0,10 atau 10%, sehingga di dapat sampel sebanyak 

100 responden. Hasil pengujian harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

dengan t hitung > t tabel atau (9.526 > 1.66055), Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ value < Sig.0,05 

atau (0,000 < 0,05). Hasil pengujian promosi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan nilai nilai t hitung > t tabel atau (14.327 > 1.66055), Hal tersebut juga diperkuat dengan 
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nilai ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Hasil pengujian harga dan promosi secara simultan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian dengan nilai F hitung > F tabel atau (117.030 > 3,09), hal ini juga diperkuat 

dengan ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka Ho3 ditolak dan Ha3 diterima, hal 

ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara harga (X1) dan promosi 

(X2) terhadap keputusan pembelian (Y). 

 

Kata Kunci : Harga, Promosi Dan Proses Keputusan Pembelian   

 

1. PENDAHULUAN 

Pemasaran merupakan salah satu kunci 

penting suksesnya suatu bisnis. Pengertian 

pemasaran bukanlah hanya menjual saja, tetapi 

secara lebih luas adalah pemenuhan kebutuhan 

konsumen. Pemasaran adalah suatu proses sosial 

dan manajerial seseorang ataupun kelompok dalam 

memperoleh apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk 

dan nilai dengan pihak lain. Seorang individu 

ataupun kelompok memuaskan kebutuhan dan 

keinginan mereka dengan produk, dan secara luas 

produk didefinisikan sebagai sesuatu yang dapat 

ditawarkan kepada seseorang untuk memuaskan 

suatu kebutuhan atau keinginan. 

Pada dasarnya pemasaran adalah suatu 

strategi yang dilakukan perusahaan untuk 

memperkenalkan, mengingatkan, dan membujuk 

masyarakat agar mau memberi barang dan jasanya. 

Pemasaran merupakan suatu proses yang dilakukan 

oleh perusahaan dalam usahanya untuk memenuhi 

permintaan yang ada di pasar dan untuk 

mendapatkan laba demi kelangsungan hidup 

perusahaan. Selain itu pemasaran juga bertujuan 

untuk memberikan kepuasan terhadap konsumen. 

Oleh karena itu kita harus dapat memahami 

keinginan dan kebutuhan konsumen agar tujuan 

dari pemasaran itu dapat tercapai atau lebih dikenal 

sebagai konsep pemasaran. Konsep Pemasaran 

adalah sebuah filosofi bisnis yang menantang tiga 

orientasi bisnis di mana filosofi bisnis tersebut 

menegaskan bahwa kunci untuk mencapai tujuan 

organisasional yang ditetapkan adalah perusahaan 

tersebut harus menjadi lebih efektif dibandingkan 

para pesaing dalam menciptakan, menyerahkan, 

dan mengkomunikasikan nilai pelanggan kepada 

pasar sasaran yang terpilih.  

Dalam menjalankan sebuah bisnis 

diperlukan yang namanya promosi guna untuk 

membantu proses pengenalan produk kepada 

konsumen karena promosi merupakan elemen 

bauran pemasaran yang berfokus pada upaya untuk 

menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan 

kembali konsumen akan merek dan produk 

perusahaan. Menurut Handoko, (2017:62) 

berpendapat bahwa “promosi adalah suatu bidang 

kegiatan marketing dan merupakan komunikasi 

yang dilaksanakan perusahaan kepada pembeli atau 

konsumen yang memuat pemberitaan 

(information), membujuk (persuasion) dan 

mempengaruhi (influence)”. 

Harga merupakan salah satu faktor penting 

dalam penjualan. Menurut Lupiyoadi dalam Anwar 

dan Satrio (2015:2) berpendapat bahwa “harga 

(pricing) sangat signifikan dalam pemberian value 

kepada konsumen dan mempengaruhi image 

produk, serta keputusan konsumen untuk membeli. 

Banyak perusahaan barang dan jasa yang bangkrut 

akibat mematok harga yang cukup tinggi yang 

tidak bisa mengikuti harga pasar, harga yang 

diterapkan harus sesuai dengan kebutuhan 

konsumen dilingkungan yang kita dirikan badan 

usaha dengan tujuan suapaya konsumen maupun 

calon konsumen mempunyai kemampuan secara 

financial untuk bisa membeli barang dan jasa yang 

kita tawarkan kepada konsumen. sedangkan bagi 

konsumen harga merupakan bahan pertimbangan 

dalam mengambil sebuah keputusan 

 
Berdasarkan data pada tabel diatas dapat 

ditarik kesimpulan bahwa harga yang ditetapkan 

oleh Pt Bahtera Sukses Sejahtera adanya perbedaan 

harga dari setiap produk yang di pasarkan, dimana 

pada product name PREV003 harga satuan per 

boxnya sebesar 400.000 dibandingkan dengan 

produk kalbe pada product name FONY001 harga 
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satuan perboxnya sebesar 150.000. tentu hal ini 

mempunyai dampak pada penjualan Pt Bahtera 

Sukses Sejahtera menjadi tidak stabil.  

Diskon pada perusahaan atau sebagai bentuk 

promosi seringkali digunakan penjual untuk 

menarik konsumen agar membeli produknya. Kata 

“diskon” pada produk yang ditawarkan membuat 

konsumen tergugah untuk membeli produk tersebut 

sehingga berpikir bahwa produk tersebut murah. 

Diskon yang memberikan persepsi kepada 

konsumen bahwa harga yang dibayar lebih murah 

dibanding yang seharusnya. Tetapi konsumen akan 

merasa terjebak jika ternyata diskon tersebut hanya 

akal-akalan penjual untuk meningkatkan omsetnya. 

Unsur bauran pemasaran lainya yang sering 

digunakan dalam persaingan bisnis saat ini adalah 

promosi. Promosi merupakan salah satu unsur 

bauran pemasaran yang berfungsi dalam 

menginformasikan suatu produk dan 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Promosi terdiri dari iklan, penjualan langsung, 

promosi penjualan, dan hubungan masyarakat. 

Bauran promosi yang sering digunakan oleh 

perusahaan-perusahaan saat ini adalah iklan dan 

promosi penjualan, bentuk-bentuknya seperti Iklan 

di berbagai media utama, televisi, majalah, koran, 

dan media utama lainya. Promosi penjualan dengan 

menawarkan tarif promosi yang murah, poin-poin 

berhadiah yang di undi setiap periodenya dan 

berbagai bonus yang di sediakan oleh perusahaan. 

 
Berdasarkan data pada tabel diatas dapat 

dijelaskan bahwa promosi yang diberikan oleh Pt 

Bahtera Sukses Sejahtera hanya fokus pada 

potongan harga namun Pt Bahtera Sukses Sejahtera 

tidak menerapkan diskon lain yang lebih efektif 

untuk menimbulkan daya tarik beli konsumen 

terhadap produk yang dipasarkan kepada 

konsumen. 

Keputusan pembelian dapat tercapai apabila 

dalam penetapan harga dan promosi yang 

digunakan sesuai dengan pasar. Dimana keputusan 

pembelian merupakan tolak ukur yang dipegang 

oleh konsumen untuk melakukan tindakan 

pembelian atau keputusan akhir dari berbagai 

penawaran atas barang dan jasa. 

 
Berdasarakan tabel diatas dapat dijelaskan 

bahwa penjualan Pt Bahtera Sukses Sejahtera dari 

tahun 2020 mencapai 66,83% dan mengalami 

kenaikan pada tahun 2021 sebesar 0,2% dan pada 

tahun 2022 penjualan cenderung mengalami 

penurunan hanya mencapai 62,51% dengan 

penurunan sebesar 4,52% hal ini disebabkan oleh 

ketidak sesuaian dalam penentapan harga jual 

promosi yang tidak efektif yang dapat dilihat pada 

tabel sebelumnya. 

Peneliti tertarik melakukan penelitian ini 

karena semakin tingginya kesadaran masyarakat 

akan pentingnya kesehatan yang harus dimulai dari 

kesadaran dalam diri masing-masing, bukan hanya 

dengan menjalani pola hidup sehat saja tetapi juga 

harus diimbangi dengan adanya alat kesehatan 

sebagai penunjang pemenuhan kualitas hidup dan 

kesehatan dan tingginya permintaan dan kebutuhan 

alat kesehatan pada masyarakat umum. Untuk 

menganalisis apakah faktor produk, harga diskon, 

dan promosi memiliki pengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada alat 

kesehatan dan faktor apa saja yang memiliki 

pengaruh besar dalam keputusan pembelian alat 

kesehatan di PT Bahtera Sukses Sejahtera 

Tangerang. 

 

2. PENELITIAN YANG TERKAIT 

Sri Ekowati Jurnal Ilmiah Akuntansi, 

Manajemen & Ekonomi Islam (Jam-Ekis)Volume 

3, No. 1, Januari 2020 Pengaruh Harga Dan 

Promosi Terhadap Keputusanpembelian Produk 
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Pada Eleven Cafe Bengkulu harga dan promosi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 

( F hitung = 5.429; sig > 0,01). Nilai sig 0,007. 

maka dapat dapat disimpulkanbahwa (0.007 

<0.050 ) artinya bahwa masing-masing variable 

mempunyai pengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada Eleven Cafe Bengkulu Siti 

Nurhayati JBMA – Vol. IV, No. 2, September 2017 

ISSN : 2252-5483 Pengaruh Citra Merek, 

Harga Dan Promosi Terhadapkeputusan Pembelian 

Handphone Samsungdi Yogyakarta Variabel 

citra merek tidak mempunyai pengaruh terhadap 

keputusan pembelian dan Variabel harga tidak 

mempunyai pengaruh terhadap keputusan 

pembelian, Variabel promosi mempunyai pengaruh 

terhadap keputusan pembelian  

Doni Marlius1, Nadilla Jovanka Volume 2, 

Nomor 2, Februari 2023 e-ISSN: 2963-1181 

Pengaruh Harga Dan Promosi Terhadapkeputusan 

Pembelian Konsumen Y.O.U Padahasanah Mart 

Air Haji Dari perhitungan uji-t,dapat dilihat bahwa 

untuk harga (X₁) nilai t-hitungbesar dari t-tabel 

2.229 > 0,677 dan nilai signifikan0,028 <0,05 

untuk N = 92, kesimpulannya adalahhipotesis dapat 

diterima atau dibuktikan benar untukvariabel harga 

(X₁ ). Sehingga dapat dinyatakanbahwa ada 

pengaruh positif dan signifikan antarakeputusan 

harga dan pembelian. Sedangkan uji-tuntuk 

promosi (X₂) nilai hitungan t besar dari tabel t4,274 

> 0,677 dan nilai signifikan 0,000 <0,05 untukN = 

92, maka kesimpulannya juga hipotesis 

diterimauntuk variabel promosi produk (X₂). 

Sehingga dapatdinyatakan bahwa ada pengaruh 

positif  

Kelvin Prilano, Andriasan Sudarso, 

Fajrillah. Journal of Business and Economics 

Research (JBE)Vol 1, No 1, Februari 2020, Hal. 1-

10ISSN 2716-4128 Pengaruh Harga, Keamanan 

dan Promosi Terhadap Keputusan PembelianToko 

Online Lazada Hasil uji F yaitu diketahui nilai 

Fhitung sebesar 94,732dengan tingkat signifikan 

0,000. Untuk tingkat keyakinan 95% pada derajat 

bebas 1 (df1) = k–1 = 4-1= 3 dan derajatbebas 2 

(df2) = n-k = 125-4= 121, di mana n = jumlah 

sampel, k = jumlah variabel, maka nilai Ftabel pada 

tarafkepercayaan adalah 2,68. Oleh karena Fhitung 

> Ftabel maka kriterianya adalah H4 Diterima 

sehingga dapat dinyatakanbahwa harga, keamanan, 

dan promosi secara serempak berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian  

Baariq Ayumi1 & Agung Budiatmo2 Jurnal 

Administrasi Bisnis, Vol. X, No. 2 Pengaruh Harga 

Dan Promosi Terhadapkeputusan Pembelian 

Melalui Minat Belisebagai Variabel 

Intervening(Studi Pada Konsumen Hypermart 

Paragon Semarang) Minat beli memediasi 

pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 

denganpengaruh positif dan signifikan. Hal ini 

berarti bahwa setelah dimediasi oleh minat 

beli,semakin baik promosi yang dilakukan 

Hypermart maka semakin tinggi pula keputusan 

pembelian  

Pitria Febriana Jurnal Pendidikan Tata Niaga 

(JPTN)Volume 8 No 1 Tahun 2020 ISSN 2337-

6078744 Pengaruh Harga Dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelianpada Lazizaa Chicken And 

Pizza Dijambangan Surabaya Dari hasil lapangan 

didapatkan oleh penulis konsumen menyatakan 

harga murah mempengaruhi pelanggan dalam 

proses pengambilan keputusan dilazizaa chicken 

and pizza di Jambangan Surabaya. Sedangkan 

untuk promosinya tidak begitu mempengaruhi 

konsumen dalam keputusan pembelian  

Murtadho Kesuma1; Dessy Fitria2; Ahmad 

Ulil Albab Al Umar3 Jurnal Ilmiah Manajemen 

Ubhara, Volume 3 No 1, April 2021. ISSN 1858 – 

1358 Pengaruh Harga, Kualitas Produk Dan 

promosi Terhadap Keputusan Pembelianproduk 

Pattaya Corner Kota Salatiga variabel harga, 

kualitas produk, dan promosi memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa keputusan 

pembelian Pattaya Corner Salatiga tergantung dari 

harga, kualitas produk, dan promosi yang 

diberikan.  

Sitti Aisya1*, Sarah Eliza2, Fatma Fatma3, 

Moh. Anwar Zainuddin3 Jurnal Ilmu Ekonomi dan 

Bisnis Islam - JIEBIVol. 2 No. 1 Tahun 202057e-

ISSN: 2686-6633 Pengaruh Harga Dan Promosi 

Terhadap  Keputusan Pembelian Konsumen di 

Toko Nimshop Palu nilai Fhitung sebesar 

159,5> Ftabel 1,99 dengan nilai Sig sebesar 0,000 

lebih kecildi bandingkan alpha 0,05. Maka dapat 

diartikan bahwa secara simultan terdapat pengaruh 

yang signifikan antara variabel Harga (X1) dan 

Promosi (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y)  

Mandiri Shinta Devy, Nora Anisa Br. 

Sinulingga Journal of Management Science 

(JMAS)Volume 1 No 1. January 2018, pp 18-23e-

ISSN: 2684-9747 Pengaruh Harga dan Promosi 
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terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor pada 

PT. Rotella Persada Variabel harga (X1) 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian dan ini dapat diketahui bahwa 

nilai signifikan 0,000< 0,05 sehingga hipotesis 

penelitian H1 diterima (H0 ditolak).dan Variabel 

promosi (X2) tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian konsumen danini 

dapat diketahui bahwa nilai signifikan 0,174> 0,05 

sehingga hipotesis penelitian H2 diterima 

(H0ditolak) 

 

3. METODE PENELITIAN 

a. Uji Instrumen Data 

Analisis data ini dilakukan setelah data 

diperoleh dari sampel melalui instrumen, dan 

akan digunakan untuk menjawab masalah 

dalam penelitian atau untuk menguji hipotesis 

yang diajukan. 

1) Uji Validitas 

Sugiyono (2019) menyatakan suatu skala 

atau instrumen pengukuran dapat dikatakan 

valid apabila alat ukur yang digunakan 

untuk mendapatkan data (mengukur) itu 

valid. Valid berarti instrumen tersebut dapat 

digunakan untuk mengukur apa saja yang 

diukur. Jika r-hitung > r-tabel maka 

instrument dikatakan valid. Jika r-hitung < 

r-tabel maka instrumen dikatakan tidak 

valid. Adapun rumus yang digunakan dalam 

melakukan pengujian ini  

 
2) Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas menurut Susan Stainback 

(1998) dalam Sugiyono (2015:267-268) 

menyatakan bahwa reliabilitas berkenaan 

dengan derajad konsistensi dan stabilitas 

data atau temuan. Dalam pandangan 

positivistic (kuantitatif), suatu data 

dinyatakan reliabel apabila dua atau lebih 

peneliti dalam objek yang sama 

menghasilkan data yang sama, atau peneliti 

sama dalam waktu berbeda menghasilkan 

data yang sama, atau sekelompok data bila 

dipecah menjadi dua menunjukan data yang 

tidak berbeda. Rumus reliabilitas dalam 

penelitian ini menggunakan rumus metode 

chronbacht alpha 

 
 

b. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk menguji 

apakah model regresi dalam penelitian ini 

memiliki residual yang berdistribusi normal 

atau tidak. Indikator model regresi yang 

baik adalah memiliki data terdistribusi 

normal. 

2) Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinearitas digunakan untuk 

menguji apakah suatu model regresi 

penilitian terdapat korelasi antar variabel 

independen (bebas). 

3) Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk 

menguji apakah dalam model regresi terjadi 

ketidaksamaan varian dari residual satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain 

(Ghozali, 2018:120). 

4) Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi adalah hubungan antara 

residual satu observasi dengan residual 

observasi lainnya (Winarno, 2015:5.29). 

 

c. Analisis Regresi Linier 

1) Analisis Regresi Linier Sederhana 

Analisis regresi linear sederhana adalah 

regresi linear dimana variabel yang terlibat 

di dalamnya hanya dua, yaitu variabel 

terikat Y, dan satu variabel bebas X serta 

berpangkat satu. 

 
2) Analisis Regresi Linier Berganda 

Menurut Sugiyono (2017:275) analisis 

regresi linier berganda digunakan oleh 

peneliti, apabila peneliti meramalkan 

bagaimana naik turunnya keadaan variabel 

dependen (kriterium), bila dua atau lebih 

variabel independen sebagai faktor 

predictor dinaik turunkan nilainya 

(dimanipulasi). 

 
d. Uji Koefisien Korelasi 
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Menurut Sugiyono (2018:286) korelasi parsial 

digunakan untuk analisis atau pengujian 

hipotesis apabila peneliti bermaksud untuk 

mengetahui pengaruh atau hubungan variabel 

independen dengan dependen, dimana salah 

satu variabel independennya dikendalikan 

(dibuat tetap). Perhitungan korelasi parsial 

dapat dilakukan dengan rumus sebagai berikut 

 
 

e. Analisis Koefisien Determinasi 

Dalam penelitian ini, analisis determinasi 

digunakan untuk mengetahui seberapa besar 

kemampuan variabel independen menerangkan 

variasi variabel dependen. Untuk mengetahui 

nilai dari koefisien determinasi, maka dalam 

penelitian ini menggunakan rumus sebagai 

berikut 

 
 

f. Uji Hipotesis 

1) Uji Regresi Parsial (Uji t) 

Uji statistik t digunakan untuk mengetahui 

seberapa jauh pengaruh satu variabel 

independen secara individual dalam 

menjelaskan variasi variabel dependen 

(Ghozali, 2017:22). Untuk mengetahui ada 

tidaknya pengaruh dari masing-masing 

variabel independen terhadap variabel 

dependen dapat dilakukan dengan cara 

sebagai berikut: 

a) Jika nilai signifikan < 0,05 maka Ha 

diterima dan H0 ditolak, berarti variabel 

independen berpengaruh terhadap 

variabel dependen. 

b) Jika nilai signifikan > 0,05 maka Ha 

ditolak dan H0 diterima, berarti variable 

independen tidak berpengaruh terhadap 

variabel dependen 

2) Uji Simultan (Uji F) 

Uji F digunakan untuk menguji apakah 

model regresi dapat digunakan untuk 

memprediksi variabel dependen. Hipotesis 

akan diuji dengan menggunakan tingkat 

signifikansi (a) sebesar 5 persen atau 0.05.  

Kriteria penerimaan atau penolakan 

hipotesis akan didasarkan pada nilai 

probabilitas signifikansi. Jika nilai 

probabilitas signifikansi < 0.05, maka 

hipotesis diterima. Hal ini berarti model 

regresi dapat digunakan untuk memprediksi 

variabel independen. Jika nilai probabilitas 

signifikansi > 0.05, maka hipotesis ditolak. 

Hal ini berarti model regresi tidak dapat 

digunakan untuk memprediksi variabel 

dependen. 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

a. Uji Validitas 

 
Berdasarkan hasil uji validitas data pada 

tabel di atas, variabel harga (X1) diperoleh nilai 

r hitung > r tabel (0,1966), dengan demikian 

maka semua item kuesioner dinyatakan valid. 

Untuk itu kuesioner yang digunakan layak 

untuk diolah sebagai data penelitian 
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Berdasarkan hasil uji validitas data pada 

tabel di atas, variabel promosi (X2) diperoleh 

nilai r hitung > r tabel (0,1966), dengan 

demikian maka semua item kuesioner 

dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner yang 

digunakan layak untuk diolah sebagai data 

penelitian. 

 
Berdasarkan hasil uji validitas data pada 

tabel di atas, variabel keputusan pembelian (Y) 

diperoleh nilai r hitung > r tabel (0,1966), 

dengan demikian maka semua item kuesioner 

dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner yang 

digunakan layak untuk diolah sebagai data 

penelitian 

 

b. Uji Reliabilitas 

 
Berdasarkan data pada tabel di atas, 

menunjukkan bahwah nilai hasil uji reliabilitas 

variabel harga (X1) sebesar 0.691, nilai hasil uji 

reliabilitas variabel promosi (X2) sebesar 0.803 

dan nilai hasil uji reliabilitas variabel keputusan 

pembelian (Y) sebesar 0.840 dinyatakan 

reliabel, hal ini dibuktikan dengan nilai masing 

– masing variabel memiliki nilai Cronbanch 

Alpha lebih besar ( >) dari Cronbanch Alpha 

0,600 maka dinyatakan semua butir variabel 

dalam penelitian ini, dinyatakan reliabel. 

 

c. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

 
Berdasarkan hasil uji reliabilitas dengan 

Kolmogorov Smirnov Test data pada tabel 

di atas, diperoleh nilai signifikansi 0,116 > 

0,05, dengan demikian maka asumsi 

distribusi persamaan pada uji ini adalah 

dinyatakan normal 

2) Uji Multikolinearitas 
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Pada tabel hasil uji multikolinearitas di 

atas memperlihatkan bahwa nilai Variance 

Inflation Factor (VIF) untuk variabel bebas 

yaitu harga dan promosi dengan nilai 

sebesar 1.909 nila tersebut lebih kecil dari 

10.000 dan Nilai tolerance harga dan 

promosi sebesar 0.524 nilai tersebut lebih 

besar dari 0,10. Maka dapat disimpulkan 

bahwa model regresi tidak terjadi korelasi 

antara variabel independen atau semua 

variabel bebas dalam penelitian ini lolos 

gejala mulitikolinearitas 

3) Uji Heteroskedastisitas  

 
Berdasarkan data hasil pengujian 

heteroskedastisitas dengan menggunakan 

grafik scatterplot terlihat bahwa titik – titik 

menyebar secara acak serta tersebar baik 

diatas maupun dibawah angka 0 pada 

sumbu Y. maka dapat disimpulkan bahwa 

tidak terjadinya heteroskedastisitas dan 

dinyatakan lolos gejala heteroskedastisitas. 

 

d. Uji Regresi Linier 

 
Berdasarkan hasil analisis perhitungan 

regresi linear berganda pada tabel di atas, maka 

dapat diperoleh persamaan regresi Y = 5.673 + 

1.075X1 

 
Berdasarkan hasil analisis perhitungan 

regresi linear berganda pada tabel di atas, maka 

dapat diperoleh persamaan regresi Y = 2.992 + 

0.885X1 

 
Berdasarkan hasil analisis perhitungan 

regresi linear berganda pada tabel di atas, maka 

dapat diperoleh persamaan regresi Y = 0.626+ 

0.372X1 + 0.707X2 

 

e. Analisis Koefisien Korelasi  
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Berdasarkan data hasil pengujian pada 

tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien korelasi 

sebesar 0,639 dimana nilai tersebut berada pada 

interval 0,60 – 0,799 artinya kedua variabel 

memiliki tingkat hubungan yang kuat antara 

variabel harga terhadap variabel Proses 

keputusan pembelian 

 
Berdasarkan data hasil pengujian pada 

tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien korelasi 

sebesar 0,823 dimana nilai tersebut berada pada 

interval 0,80 – 1,000 artinya kedua variabel 

memiliki tingkat hubungan yang kuat antara 

variabel promosi terhadap variabel Proses 

keputusan pembelian 

 
Berdasarkan data hasil pengujian pada 

tabel di atas, diperoleh nilai Koefisien korelasi 

sebesar 0,841 dimana nilai tersebut berada pada 

interval 0,80 – 1,000 artinya kedua variabel 

bebas yaitu variabel harga (X1) dan variabel 

promosi (X2) memiliki tingkat hubungan yang 

sangat kuat antara variabel Proses keputusan 

pembelian (Y) 

 

f. Uji Koefisien Determinasi 

 
 Berdasarkan hasil pengujian koefisien 

determinasi antara variabel harga terhadap 

variabel keputusan pembelian pada tabel di atas, 

diperoleh nilai R Square sebesar 0,481 maka 

dapat disimpulkan bahwa variabel harga (X1) 

berpengaruh terhadap variabel Proses 

keputusan pembelian (Y) sebesar 48,1% 

sedangkan sisanya sebesar (100% - 48,1%) = 

51,9% dipengaruhi faktor lain 

 
Berdasarkan hasil pengujian koefisien 

determinasi antara variabel promosi terhadap 

variabel keputusan pembelian pada tabel di atas, 

diperoleh nilai R Square sebesar 0,677 maka 

dapat disimpulkan bahwa variabel promosi (X2) 

berpengaruh terhadap variabel Proses 

keputusan pembelian (Y) sebesar 67,7% 

sedangkan sisanya sebesar (100% - 67,7%) = 

32,3% dipengaruhi faktor lain 

 
Berdasarkan hasil pengujian koefisien 

determinasi antara variabel harga dan variabel 

promosi terhadap variabel keputusan pembelian 

pada tabel di atas, diperoleh nilai R Square 

sebesar 0,701 maka dapat disimpulkan bahwa 

variabel harga (X1) dan promosi (X2) 

berpengaruh terhadap variabel Proses 

keputusan pembelian (Y) sebesar 70,1% 
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sedangkan sisanya sebesar (100% - 70,1%) = 

29,9% dipengaruhi faktor lain 

 

g. Uji Hipotesis 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada 

tabel di atas diperoleh nilai t hitung > t tabel atau 

(9.526 > 1.66055), Hal tersebut juga diperkuat 

dengan nilai ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 

0,05). Dengan demikian maka Ho1 ditolak dan 

Ha1 diterima, hal ini menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh yang signifikan antara 

variabel harga (X1) terhadap variabel Proses 

keputusan pembelian (Y). 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada 

tabel di atas diperoleh nilai t hitung > t tabel atau 

(14.327 > 1.66055), Hal tersebut juga diperkuat 

dengan nilai ρ value < Sig.0,05 atau (0,000 < 

0,05). Dengan demikian maka Ho2 ditolak dan 

Ha2 diterima, hal ini menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh yang signifikan antara 

variabel promosi (X2) terhadap variabel Proses 

keputusan pembelian (Y). 

 

Berdasarkan pada hasil pengujian 

hipotesis uji f pada tabel di atas diperoleh nilai 

F hitung > F tabel atau (117.030 > 3,09), hal ini 

juga diperkuat dengan ρ value < Sig.0,05 atau 

(0,000 < 0,05). Dengan demikian maka Ho3 

ditolak dan Ha3 diterima, hal ini menunjukkan 

bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara 

simultan antara harga (X1) dan promosi (X2) 

terhadap Proses keputusan pembelian (Y). 

 

5. KESIMPULAN 

Dari hasil penelitian dan pembahasan yang 

dilakukan peneliti terkait dengan pengaruh harga 

dan promosi terhadap keputusan pembelian pada 

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

a. Berdasarkan rumusan masalah dalam 

penelitian ini. Maka harga memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian secara parsial, data tersebut dilihat 

dari hasil uji hipotesis yang memperoleh nilai 

t hitung > t tabel atau (9.526 > 1.66055), Hal 

tersebut juga diperkuat dengan nilai ρ value < 

Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan 

demikian maka Ho1 ditolak dan Ha1 diterima, 

hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh 

yang signifikan antara variabel harga (X1) 

terhadap variabel Proses keputusan pembelian 

(Y). 

b. Berdasarkan rumusan masalah dalam 

penelitian ini. Maka promosi memiliki 

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian secara parsial, data 

tersebut dilihat dari hasil uji hipotesis yang 

memperoleh nilai t hitung > t tabel atau 

(14.327 > 1.66055), Hal tersebut juga 

diperkuat dengan nilai ρ value < Sig.0,05 atau 

(0,000 < 0,05). Dengan demikian maka Ho2 

ditolak dan Ha2 diterima, hal ini menunjukkan 

bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 

antara variabel promosi (X2) terhadap 

variabel Proses keputusan pembelian (Y). 

c. Berdasarkan rumusan masalah dalam 

penelitian ini. Maka harga dan promosi 

memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian secara parsial, 

data tersebut dilihat dari hasil uji hipotesis 

yang memperoleh diperoleh nilai F hitung > F 

tabel atau (117.030 > 3,09), hal ini juga 

diperkuat dengan ρ value < Sig.0,05 atau 

(0,000 < 0,05). Dengan demikian maka Ho3 
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ditolak dan Ha3 diterima, hal ini menunjukkan 

bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 

secara simultan antara harga (X1) dan promosi 

(X2) terhadap Proses keputusan pembelian 

(Y). 
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