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Abstract 

 

This research aims to determine the effect of price and promotion on purchasing decisions at the 

Kebuli Jordan restaurant in Bekasi. The research method used is causal associative with a quantitative 

approach and assisted by data processing with the SPSS version 26 application. The population at the 

Kebuli Jordan restaurant is 16,417 consumers. The sample for this research was determined using the 

Slovin formula as many as 99 respondents. Data analysis techniques use simple linear regression tests, 

multiple linear regression tests, correlation coefficient tests, coefficient of determination tests and 

hypothesis tests. The research results show that price has a positive and significant influence on purchasing 

decisions with a t-count value of 6.803 > t-table 1.984 and a sig. 0.000 < 0.05. Promotion has a positive 

and significant influence on consumer satisfaction with a t-value of 7.049 > t-table 1.984 and a sig value. 

0.000 < 0.05. Price and Promotion simultaneously have a positive and significant influence on consumer 

satisfaction with the regression equation Y= 10.999 + 0.257 X1 + 0.416 X2. The coefficient of 

determination value is 38.6% while the remaining 61.4% is influenced by other factors. Hypothesis testing 

obtained an F-count value of 30.162 > t-table 3.091 and a sig value. 0.000 < 0.05. 

 

Keyword: Price, Promotion, Purchasing Decisions 

 

Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan 

pembelian pada restoran kebuli jordan bekasi. Metode penelitian yang digunakan yaitu asosiatif kausal 

dengan pendekatan kuantitatif dan dibantu olah data dengan aplikasi SPSS versi 26. Populasi pada restoran 

kebuli jordan sebanyak 16.417 Konsumen. Sampel penelitian ini ditentukan dengan menggunakan rumus 

slovin sebanyak 99 responden. Teknik analisis data menggunakan uji regresi linier sederhana, uji regresi 

linier berganda, uji koefisien korelasi, uji koefisien determinasi dan uji hipotesis. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan 

nilai thitung 6,803 > ttabel 1,984 dan nilai sig. 0,000 < 0,05. Promosi memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap kepuasan konsumen dengan nilai thitung  7,049 > ttabel 1,984 dan nilai sig. 0,000 < 

0,05. Harga dan Promosi secara simultan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan 

konsumen dengan persamaan regresi Y= 10,999 + 0.257 X1 + 416 X2. Nilai koefisien determinasi sebesar 

38,6% sedangkan sisanya 61,4% dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai Fhitung 30,162 > 

ttabel 3,091 dan nilai sig. 0,000 < 0,05. 

 

Kata Kunci: Harga, Promosi, Keputusan Pembelian 
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1. PENDAHULUAN 

Pada saat ini banyak industri yang bergerak 

di bidang food and beverage. Persaingan yang 

sangat ketat dengan berbagai macam produk yang 

ditawarkan di pasar memiliki kualitas dan inovasi 

yang beragam dan banyaknya kompetitor dalam 

bisnis ini membuat pengusaha harus berlomba–

lomba agar konsumen membeli produk tersebut 

untuk mendapatkan keuntungan yang optimal. Di 

indonesia sendiri perkembangan industri ini 

sangatlah besar dengan munculnya usaha food and 

beverage mulai dari bisnis food and beverage kecil 

sampai yang besar dan dari yang tradisional sampai 

dengan yang modern. Bisnis food and beverage  ini 

sudah menjadi bisnis yang menjanjikan pada saat 

sekarang ini yang banyak digemari oleh kalangan 

masyarakat khusunya kalangan milenial yang 

cenderung menyukai makanan dan minuman yang 

cepat dan praktis.  

Dengan perkembangan di era globalisasi ini, 

memungkinkan banyaknya pilihan produk pada 

industri food and beverage ini dengan masuknya 

makanan-makanan yang berasal dari luar negeri 

seperti dari negara korea selatan, jepang, cina, 

thailand, negara timur tengah dan juga negara di 

bagian lainnya yang memiliki cita rasa yang unik. 

Hal ini dapat dilihat dari banyaknya restoran 

restorang yang menjual makanan dari luar negeri. 

Dengan masuknya beragam macam 

makanan luar negeri ke dalam negara indonesia ini 

memungkinkan banyaknya pengusaha untuk 

membuka kedai   

ataupun restoran dengan nuansa dan 

makanan dari khas negara luar, salahnya yaitu 

makanan khas negara timur tengah yang 

disesuaikan dengan selera lidah orang indonesia. 

Restoran kebuli jordan merupakan contoh 

restoran yang berkonsep dengan menjual makanan 

khas timur tengah yang rasanya sudah disesuaikan 

dengan selera orang indonesia. Restoran kebuli 

jordan menawarkan beberapa jenis makanan khas 

timur tengah antara lain yaitu nasi kebuli dan nasi 

briyani yang merupakan makanan khas dari negara 

arab saudi dan india. 

Keputusan pembelian hasil dari proses 

mental dimana konsumen memilih produk atau jasa 

tertentu dari berbagai alternatif yan tersedia. Proses 

keputusan pembelian konsumen merupakan salah 

satu dari bagian perilaku konsumen (consumen 

behavior) yang tercipta. menurut Tjiptono 

(2017:21) Keputusan pembelian adalah sebuah 

proses dimana konsumen mengenal masalahnya, 

mencari informasi mengenai produk atau merek 

tertentu dan mengevaluasi seberapa baik masing-

masing alternatif tersebut dapat memecahkan 

masalahnya, yang kemudian mengarah kepada 

keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian merupakan faktor 

yang sangat penting bagi para konsumen dalam 

memilih suatu produk untuk dapat digunakan atau 

dirasakan oleh pembelinya. Hal ini yang membuat 

perusahaan membuat berbagai variasi produk 

untuk dapat memberikan pilihan yang sesuai 

dengan kebutuhan para konsumennya. 

Dari data bahwa keputusan pembelian pada 

kebuli jordan dapat dilihat dari banyak varian 

produk  dan yang tersedia pada restoran kebuli 

jordan. Melalui fenomena tersebut terdapat 14 dari 

30 sampel yang menyatakan bahwa merek kebuli 

jordan bukan menjadi pengaruh pada keputusan 

pembelian mereka dikarenakan banyaknya pesaing 

atau kompetitor lainnya yang juga menjual produk 

yang serupa. Selain itu juga pada waktu pembelian 

sebanyak 16 responden mengatakan tidak memiliki 

waktu tertentu untuk membeli kebuli jordan 

sedangkan untuk jam operasional restoran kebuli 

jordan yaitu dari jam 08.00 – 21.00 WIB. 

Faktor yang pertama dalam membuat 

keputusan pembelian adalah Harga. Harga adalah 

sejumlah uang yang harus dibayarkan oleh 

konsumen kepada penjual atas barang dan jasa 

yang akan dibeli. Menurut Kotler dalam buku 

Indrasari (2019:36) harga adalah sejumlah nilai 

atau uang yang dibebankan atas suatu produk atau 

jasa untuk jumlah dari nilai yang ditukarkan 

konsumen atas manfaat-manfaat harga yang telah 

menjadi faktor penting yang mempengaruhi pilihan 

pembeli. Sedangakan menurut Meithania Indrasari 

(2019:37) harga adalah satu-satu elemen bauran 

pemasaran yang menghasilkan pendapatan semua 

elemen lainnya hanya mewakili harga. 

Penetapan harga yang tepat merupakan salah 

satu kunci untuk mendapatkan konsumen sesuai 

dengan pasarnya. Dengan ditawarkannya harga 

yang sesuai dan tepat bagi para konsumennya maka 

dapat memikat daya beli konsumennya. Perusahaan 

menetapkan harga karena berbagai pertimbangan, 

namun baiknya penetapan harga suatu produk 

dilihat dari kualitas produk tersebut dan harga 

persaingan pada pasar. Berikut adalah tabel 
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perbandingan harga restoran kebuli jordan dengan 

kompetitornya. 

Selain faktor harga, faktor lainnya yang 

mepegaruhi keputusan pembelian adalah promosi. 

Promosi suatu produk atau jasa yang di produksi 

oleh perusahaan sangat mempengaruhi 

kelanggengan produk atau jasa tersebut dimata 

konsumen. Menurut Laksana (2019:129), Promosi 

adalah suatu komunikasi dari penjual dan pembeli 

yang berasal dari informasi yang tepat yang 

bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku 

pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi 

saling mengenal sehingga menjadi pembeli dan 

tetap mengingat produk tersebut. 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

Manajemen berasal dari kata to manage yang 

artinya mengatur, pengaturan ini dilakukan melalui 

proses dan diatur berdasarkan urutan dari fungsi-

fungsi manajemen. Manajemen secara umum 

sering disebut sebagai suatu proses untuk 

menyelesaikan pekerjaan melalui orang lain. 

Definisi ini mengandung arti bahwa manajemen 

merupaka suatu ilmu dan seni mempelajari 

bagaimana cara mencapai tujuan-tujuan organisasi 

memalui pengaturan orang lain untuk 

melaksanakan berbagai pekerjaan yang diperlukan. 

Hal ini sejalan dengan apa yang diungkapkan oleh 

A.F. Stoner (dalam  Handoko, 2018:2) bahwa 

manajemen adalah proses perencanaan, 

pengorganisasian, pengarahan dan pengawasan 

usaha-usaha para anggota organisasi dan 

penggunaan sumber daya organisasi lainnya agar 

mencapai tujuan organisasi yang telah ditetapkan. 

Menurut Afandi (2018:1) manajemen adalah 

bekerja dengan orang orang untuk mencapai tujuan 

organisasi dengan pelaksanaan fungsi perencanaan 

(planning), pengorganisasian (organizing), 

penyusunan personalia atau kepegawaian (staffing, 

pengarahan dan kepemimpinan (leading), dan 

pengawasan (controlling) 

Pemasaran adalah suatu hal yang sangat 

penting bagi perusahaan, jika suatu perusahaan 

inggin sukses mencapai tujuannya maka mereka 

harus mampu memasarkan produknya. Maka dari 

itu, proses pemasaran menjadi hal yang begitu 

krusial bagi perusahaan. 

Menurut Laksana (2019:1) pemasaran adalah 

bertemunya penjual dan pembeli untuk melakukan 

kegiatan transaksi produk barang atau jasa. 

Sehingga pengertian pasar bukan lagi merujuk 

kepada suatu tempat tapi lebih kepada aktifitas atau 

kegiatan pertemuan penjual dan pembeli dalam 

menawarkan suatu produk kepada konsumen. 

Menurut Abdullah (2018) pemasaran adalah 

sebuah sistem dari kegiatan bisnis yang ditujukan 

untuk merencanakan, menetapkan harga, 

mempromosikan, dan menyalurkan barang-barang 

dan jasa yang dapat memuaskan konsumen 

.Menembus pasar/market adalah tujuan utamanya, 

namun pengertian pasar di sini bukanlah pasar yang 

konkret (tempat jual-beli) saja, melainkan pada 

pengertian abstraknya yang lebih luas, yakni 

memuaskan, laku, dikenal di mana saja, dsb 

Menurut Limakrisna dan Purba (2017:4) 

pemasaran adalah salah satu kegiatan dalam 

perekonomian yang membantu dalam menciptakan 

nilai ekonomi. Nilai ekonomi itu sendiri 

menentukan harga barang dan jasa. Faktor penting 

dalam menciptkan nilai tersebut adalah produksi, 

pemasaran, dan konsumsi. Pemasaran menjadi 

penghubung antara kegiatan produksi dan 

konsumsi. 

Dari pengertian diatas, dapat dismpulkan 

bahwa pemasaran ialah kegiatan yang dilakukan 

oeh perusahaan dalam menawarkan produk mereka 

ke konsumen dalam bentuk kegiatan promosi, 

penentuan harga dalam bentuk strategi dalam 

mencapai keuntungan 

Setiap bisnis pasti akan menggunakan strategi 

pemasaran untuk mempromosikan dan menjual 

pekerjaan mereka, tetapi istilah “marketing mix” 

baru diciptakan pada pertengahan abad ke-20. 

Menurut Alma (2017:205), memberikan definisi 

tentang “bauran pemasaran (marketing mix) 

sebagai suatu strategi mencampuri kegiatan 

pemasaran, agar dicari kombinasi maksimal 

sehingga mendatangkan hasil yang memuaskan. 

Marketing mix terdiriatas empat komponen atau 

disebut4Pyaitu product, price, place dan 

promotion”. 

Harga merupakan unsur bauran pemasaran 

yang sifatnya fleksibel dimana setiap saat dapat 

berubah menurut waktu dan tempatnya. Harga 

bukan hanya angka-angka yang tertera dilabel 

suatu kemasan atau rak toko, tapi harga mempunyai 

banyak bentuk dan melaksanakan banyak fungsi. 

Sewa rumah, uang sekolah, ongkos, upah, bunga, 

tarif, biaya penyimpanan, dan gaji semuanya 
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merupakan harga yang harus anda bayar untuk 

mendapatkan barang atau jasa. 

Harga menurut Hasbi et al (2021) dalam Doni 

Marlius & Nadila Jovanka (2023) yaitu sejumlah 

uang yang ditukarkan untuk sebuah produk atau 

jasa. Lebih jauh lagi, harga yaitu sejumlah nilai 

yang konsumen tukarkan untuk sejumlah manfaat 

dengan memiliki atau menggunakan suatu barang 

atau jasa.Harga merupakan  jumlah  uang yang 

dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah   

kombinasi dari barang serta pelayanannya. 

Promosi merupakan suatu langkah strategi 

memperkenalkan produk atau jasa yang dimiliki 

perusahaan kepada publik terutama para konsumen 

potensial, dengan cara menawarkan kelebihan yang 

dimiliki dengan harapan agar dapat mempengaruhi 

konsumen supaya terjadi adanya transaksi dari 

kedua belah pihak. 

Promosi merupakan suatu teknik komunikasi 

yang secara penggunaannya atau 

penyampaiannnya dengan menggunakan media, 

misalnya melalui televisi, radio, pers, dan lain-lain 

yang bertujuan untuk menarik minat konsumen 

terhadap hasil produksi suatu perusahaan. Promosi 

merupakan media media untuk menjembatani 

kepentingan produsen dengan konsumen. 

Menurut  ahli  pemasaran (Engrian  2019) 

Dalam Azzahra (2023) Upaya  membujuk  orang  

untuk menerima produk, konsep, atau ide inilah 

yang dimaksud dengan istilah “promosi”. Tindakan 

memberi  tahu,  menginformasikan,  menawarkan,  

membujuk,  atau  menyebarkan  produk  atau 

layanan kepada pelanggan potensial dengan 

maksud pada akhirnya memungkinkan pelanggan 

potensial  ini  melakukan  pembelian  dikenal  

sebagai  promosi.  Mengiklankan  produk  atau 

merek, yang menghasilkan penjualan dan loyalitas 

merek, dikenal sebagai promosi. 

Proses keputusan pembelian konsumen 

merupakan salah satu dari bagian perilaku 

konsumen (consumen behavior) yang tercipta. 

Keputusan pembelian adalah sikap dari hasil 

pemutusan yang diambil oleh konsumen setelah 

memperhatikan aspek-aspek seperti, jenis produk, 

merek, kuantitas, waktu, dan lain sebagainya untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan. Menurut 

Kotler dan Amstrong (2017:235) mendefinisikan 

Keputusan pembelian merupakan bagian dari 

perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana 

individu, kelompok, dan organisasi memilih, 

menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide 

atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan 

keinginan mereka. 

Sedangkan menurut Tjiptono (2017:21) 

Keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana 

konsumen mengenal masalahnya, mencari 

informasi mengenai produk atau merek tertentu dan 

mengevaluasi seberapa baik masingmasing 

alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya, 

yang kemudian mengarah kepada keputusan 

pembelian. 

Menurut Tjiptono dalam Hidayati (2018) 

keputusan pembelian adalah langkah-langkah 

dimana pembeli memahami masalah, mencari 

petunjuk terkait merek atau produk, 

mempertimbangkan beberapa opsi untuk 

memecahkan masalah, dan kemudian mengambil 

keputusan pembelian.  

Dari definisi diatas dapat diartikan bahwa 

keputusan pembelian adalah respon dimana 

konsumen mengenali suatu masalah, mencari 

informasi, mengevaluasi suatu alternatif, 

memutuskan untuk membeli dan melakukan suatu 

tindakan atau perilaku setelah pembelian. 

 

3. METODE PENELITIAN 

a. Uji Instrumen Data 

1) Uji Validitas 

Menurut sugiyono (2021:267) “validitas 

merupakan derajat ketepatan antara data 

yang terjadi pada objek penelitian dengan 

daya yang dapat dilaporkan oleh peneliti”. 

Instrumen penelitian di uji coba dengan 

tujuan mengetahui apakah instrumen 

memenuhi persyaratan dilihat dai segi 

validitas maupun dari segi reliabilitasnya. 

Dengan demikian data yang valid adalah 

data yang tidak berbeda antara data yang 

sesungguhnya terjadi pada objek penelitian. 

Menurut Imam Ghozali (2021:211) “uji 

validitas digunakan untuk mengukur sah 

atau validnya suatu kuesioner”. 

2) Uji Reliabilitas 

Menurut Imam Ghozali (2018:135), 

realibilitas adalah alat untuk mengukur 

suatu kuesioner yang merupakan indikator 

dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner 

dikatakan reliable atau handal jika jawaban 

seseorang terhadap pernyataan adalah 

konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. 
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Realiabilitas suatu pengukuran menyatakan 

sejauh mana pengukuran tersebut tanpa bias 

(tanpa kesalahan) dan karena itu 

menanggung konsistensi pengukuran 

disepanjang waktu diberbagai poin pada 

instrumen tersebut. Pada penelitian ini 

pengukuran realiabilitas dibuktikan dengan 

menguji konsistensi dan stabilitas 

 

b. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

Menurut Ghozali (2018:161) menyatakan 

bahwa uji normalitas bertujuan untuk 

menguji apakah di dalam model regresi, 

variabel penganggu atau residual memiliki 

distribusi normal. Seperti diketahui bahwa 

Uji t dan Uji f mengasumsikan bahwa nilai 

residual mengikuti distribusi normal atau 

tidak dengan analisis grafik dan uji statistik. 

Menurut Ghozali (2018:161), Alpha (ɑ) 

merupakan suatu batas kesalahan yang 

maksimal yang dijadikan sebuah patokan 

oleh peneliti. Semisal melakukan suatu 

penelitian, peneliti menetapkan alpha 

sebesar 5% atau 0,05 dengan kaidah 

keputusan jika signifikan lebih dari ɑ=0,05 

maka dapat dikatakan bahwa data tersebut 

berdistribusi normal. Uji K-S dibuat dengan 

membuat hipotesis 

2) Uji Multikolinieritas 

Menurut Ghozali (2018:107) menyatakan 

bahwa uji multikolonearitas bertujuan 

untuk menguji apakah model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel 

bebas (independen). Model regresi yang 

baik seharusnya tidak terjadi korelasi di 

antara variabel-variabel independen 

3) Uji Heteroskedastisitas 

Menurut Ghozali (2018:137) Uji 

Heteroskedastisitas merupakan pengukuran 

yang bertujuan menguji apakah model 

regresi terjadi ketidaksamaan variance dari 

residual satu pengamatan ke pengamatan 

yang lain. Jika variance dari residual atau 

satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, 

maka disebut Heteroskedastisitas. Model 

regresi yang baik adalah yang 

homoskedastisitas atau tidak terjadi 

Heteroskedastisitas 

 

c. Analisis Regresi Linear  

Menurut Sugiyono (2017:277) 

berpendapat bahwa “regresi linear sederhana 

digunakan untuk mengestimasi besarnya 

koefisien yang dihasilkan dari persamaan dari 

persamaan yang bersifat linear satu variabel 

bebas untuk digunakan sebagai alat prediksi 

besarnya variabel tergantung”. 

Analisis regresi linier berganda merupakan 

suatu teknik statistika yang digunakan untuk 

mencari persamaanregresi yang bermanfaat 

untuk meramal nilai variabel dependen 

berdasarkan nilai-nilai variabel independen dan 

mencari kemungkinan kesalahan dan 

menganalisa hubungan antara satu variabel 

dependen dengan variabel independen secara 

bersama-sama. Menurut Sugiyono (2017:277) 

berpendapat bahwa “analisis regresi digunakan 

untuk melakukan prediksi bagaimana 

perubahan nilai variabel dependen bila nilai 

variabel independen dinaikan atau diturunkan. 

Menurut Darma (2021:32) regresi linear 

berganda merupakan alat penelitian untuk 

meneliti 2 variabel atau lebih variable 

independen 

 

d. Analisis Koefisien Determinasi  

Menurut Ghozali (2018:140) “Uji koefisien 

determenasi bertujuan untuk mengukur 

seberapa jauh kemampuan model dalam 

merancangkan variasi variabel dependen. Nilai 

koefisien terletak pada 0 dan 1. Nilai R2 yang 

kecil berarti kemampuan variabel variabel 

independen dalam menjelaskan variabel-

variabel dependen amat terbatas. Nilai yang 

mendeki satu berarti variabel-variabel 

independen memberikan hampir semua 

informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi 

variasi variabel-variabel dependen (Ghozali, 

2018:97) 

 

e. Uji Hipotesis  

Pengujian hipotesis dimaksudkan untuk 

menentukan apakah suatu hipotesis sebaiknya 

diterima atau ditolak. Menurut Sugiyono 

(2019:213) berpendapat “hipotesis merupakan 

jawaban sementara terhadap rumusan masalah 

penelitian, oleh karena itu rumusan masalah 

penelitian biasanya disusun dalam bentuk 

kalimat pertanyaan”. 
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4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

a. Uji Validitas 

 
Berdasarkan Tabel 4.8 diatas dapat dilihat 

bahwa hasil uji validitas Harga (X1) diperoleh 

seluruh nilai r hitung > r tabel 0,1975, yang 

memiliki arti bahwa seluruh item kuesioner 

variabel Harga (X1) dinyatakan Valid. 

Sehingga kuesioner yang digunakan layak 

untuk diolah sebagai data dalam penelitian ini 

 
Berdasarkan data pada tabel 4.9 diatas, 

dapat disimpulkan bahwa uji validitas pada 

variabel Promosi (X2) di peroleh seluruh nilai r 

hitung > r tabel  yaitu  0,1975 . Hal tersebut 

tersebut dapat dikatakan bahwa seluruh butir 

kuesioner pada variabel Promosi (X2) 

dinyatakan Valid. Sehingga kuesioner tersebut 

tersebut dapat digunakan layak untuk penelitian 

ini 

 
Berdasarkan Tabel 4.10 tersebut, hasil uji 

validitas variabel Keputusan Pembelian (Y) 

diperoleh nilai r hitung > r tabel 0,1975 . 

Dengan demikian kuesioner pada variabel 

Keputusan Pembelian (Y) dinyatakan Valid. 

Sehingga kuesioner tersebut dapat digunakan 

dan layak untuk diolah sebagai data dalam 

penelitian ini. 

 

b. Uji Reliabilitas 

 
Berdasarkan Tabel 4.11 diatas, 

menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s Alpha 

pada variabel Harga (X1) sebesar 0,610, 

variabel Promosi (X2) sebesar 0,627 dan untuk 

variabel Keputusan Pembelian (Y) adalah 

sebesar 0,601. Sehingga dari pernyataan 

tersebut dapat disimpulkan bahwa pernyataan 

dalam kuesioner tersebut semua reliabel karena 

nilai Cronbach’s Alpha hitung > Cronbach’s 

Alpha standar yaitu 0,600. Sehingga dapat 

dikatakan uji reliabilitas ini dapat diterima atau 

reliabel untuk digunakan dalam penelitian ini 

 

c. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 
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Berdasarkan Tabel 4.12 tersebut dapat 

dilihat bahwa nilai Asymp. Sig (2-tailed) 

sebesar 0,200. Dimana 0,200 > 0,05 dengan 

nilai tersebut dapat disimpulkan bahwa data 

dikatakan normal 

 

2) Uji Multikolonieritas  

 
Maka dapat disimpulkan bahwa model 

regresi ini dinyatakan bebas dari adanya 

multikolinearitas dan semua variabel bebas 

yang dipakai dalam penelitian ini lolos dari 

gejala multikolinearitas. 

 

3) Uji Heteroskedastisitas  

 
Berdasarkan gambar 4.4 diatas, uji 

heteroskedastisitas menggunakan grafik 

scatter plot dapat dilihat bahwa titik-titik 

menyebar rata atau tidak membuat suatu 

pola tertentu. Dengan pernyataan tersebut 

dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat 

gangguan heteroskedastisitas pada model 

regresi tersebut dan layak untuk digunakan 

untuk dipakai 

 

d. Uji Regresi Linier 

  

 

 
1) Skor konstanta sejumlah 10,999 

diketahui yakni apabila variabel Harga 

(X1) dan Promosi (X2) tidak 

diperhitungkan sehingga Keputusan 

Pembelian (Y) Cuma akan berbobot 

sejumlah 10,999 Point. 

2) Skor Harga (X1) diperoleh sebesar 0,257 

(bertanda positif) artinya, jika konstanta 

tetap dan tidak ada perubahan pada 

variabel Harga (X1), maka setiap 

perubahan 1 (satu) satuan pada variabel 

Harga (X1) dapat menyebabkan 

terjadinya perubahan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) sejumlah 0,257 Point. 

3) Skor Promosi (X2) diperoleh sebesar 

0,416 X2 (Bertanda positif) artinya, jika 

konstanta tetap dan tidak ada perubahan 

pada variabel Promosi (X2), maka tiap 

perubahan 1 (satu) satuan pada variabel 

Promosi (X2) dapat menyebabkan 

terjadinya perubahan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) sejumlah 0,416 Point. 
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e. Uji Koefisien Korelasi 

 
Berdasarkan data pada tabel 4.17 di atas, 

maka dapat disimpulkan bahwa nilai Koefisien 

Korelasi sebesar 0.508 dimana nilai tersebut 

berada pada nilai Pearson Correlation 0,400 – 

0,599 artinya kedua variabel yaitu Variabel 

Harga (X1) dan Keputusan Pembelian (Y) 

memiliki tingkat hubungan yang sedang 

 
Berdasarkan pada tabel 4.18 di atas, maka 

dapat disimpulkan bahwa nilai koefisien 

korelasi sebesar 0,582 dimana nilai tersebut 

berada pada nilai pearson antara 0,400 – 0,599 

yang artinya kedua variabel Promosi (X2) Dan 

Keputusan Pembelian (Y) memiliki tingkat 

hubungan yang sedang. 

 
Berdasarkan tabel 4.19 di atas, maka dapat 

disimpulkan bahwa hasil uji koefisien korelasi 

secara simultan variabel Harga (X1) Dan 

Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian 

(Y) diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 

0,621 dimana nilai tersebut terdapat pada 

interval 0,600 – 0,799, sehingga dapat diartikan 

variabel Harga (X1) Dan Promosi (X2) 

memiliki tingkat hubungan yang kuat terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). 

 

f. Uji Koefiien Determinasi 

 
Berdasarkan Tabel 4.20 diatas, dapat 

dilihat bahwa nilai Koefisien Determinasi 

sebesar 0,258 maka dapat disimpulkan bahwa 

variabel Harga (X1) berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian sebesar 25,8%, 

sedangkan sisanya sebesar 74,2 dipengaruhi 

oleh faktor lainnya 

 
Berdasarkan Tabel 4.21 diatas, hasil 

pengujian koefisien determinasi diperoleh nilai 

R2 sebesar 0,338, maka dapat diartikan bahwa 

Variabel Promosi berpengaruh Terhadap 

Variabel Keputusan Pembelian sebesar 33,8%, 

sedangkan sisanya 66,2% dipengaruhi oleh 

faktor lainnya 
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Berdasarkan data pada tabel 4.22 diatas, 

hasil pengujian Koefisien Determinasi sebesar 

0,386, maka dapat disimpulkan bahwa variabel 

Harga (X1) Dan Promosi (X2) berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian 38,6%  

sedangkan sisanya 61,4% dipengaruhi faktor 

lainnya yang tidak dilakukan penelitian 

 

g. Uji Hipotesis 

 
Berdasarkan pada tabel pengujian 

hipotesis secara parsial (Uji-t) diatas, maka 

dapat diperoleh nilai t hitung > t tabel atau 

(5,803 > 1,984) hal tersebut juga diperkuat 

dengan nilai ρ value < Sig.0,050 atau (0,000 < 

0,050). Dengan demikian Ho1 ditolak dan Ha1 

diterima, hal ini menunjukkan bahwa secara 

parsial terdapat pengaruh Harga (X1) 

Terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada 

Restoran Kebuli jordan bekasi. 

 
Berdasarkan Tabel 4.24 ditas, dapat 

dilihat hasil pengujian hipotesis parsial (Uji-t) 

maka dapat diperoleh nilai t hitung > t tabel 

atau (7,043 > 1,984) dan diperkuat nilai ρ 

value < Sig.0,050 atau (0,000 < 0,050). 

Dengan demikian maka Ho2 ditolak dan Ha2 

diterima, hal ini menunjukan bahwa secara 

parsial terdapat pengaruh kualitas Promosi 

(X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada 

Restoran Kebuli Jordan Bekasi 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada 

tabel 4.25 diatas diperoleh nilai F hitung > F 

tabel atau (30,162 > 3,091), hal ini juga 

diperkuat dengan ρ value < Sig.0,050 atau 

(0,000 < 0,050). Dengan demikian maka Ho3 

ditolak dan Ha3 diterima, hal ini menunjukkan 

bahwa secara simultan terdapat pengaruh yang 

signifikan antara Harga (X1) Dan Promosi 

(X2) secara bersama-sama terhadap 

Keputusan Pembelian di Restoran Kebuli 

Jordan Bekasi. 

 

5. KESIMPULAN 

Berdasarkan uraian pada bab – bab 

sebelumnya, dan dari hasil analisis serta 

pembahasan mengenai pengaruh Harga Dan 

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Pada 

Restoran Kebuli Jordan Bekasi adalah sebagai 

berikut: 

a. Berdasarkan hasil analisis diatas, diperoleh 

nilai persamaan regresi linear sederhana Y = 

16,826 + 0.495(X1). Nilai Koefisien Korelasi 

sebesar 0.508 dimana nilai tersebut berada 

pada nilai Pearson Correlation 0,400 – 0,599 

artinya kedua variabel yaitu Variabel Harga 

(X1) dan Keputusan Pembelian (Y) memiliki 

tingkat hubungan yang sedang. nilai Koefisien 

Determinasi sebesar 0,258 maka dapat 

disimpulkan bahwa variabel Harga (X1) 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

sebesar 25,8%, sedangkan sisanya sebesar 

74,2% dipengaruhi oleh faktor lainnya. Uji 

hipotesis secara parsial pada variabel Harga 

(X1) diperoleh nilai t hitung > t tabel atau 

(5,803 > 1,984) hal tersebut juga diperkuat 

dengan nilai ρ value < Sig.0,050 atau (0,000 < 

0,050). Dengan demikian Ho1 ditolak dan Ha1 

diterima, hal ini menunjukkan bahwa secara 
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parsial terdapat pengaruh Harga (X1) 

Terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada 

Restoran Kebuli jordan bekasi 

b. Berdasarkan hasil analisis diatas, diperoleh 

nilai persamaan regresi linear sederhana 

(Y) = 14.781 + 0.558 (X2). nilai koefisien 

korelasi sebesar 0,582 dimana nilai 

tersebut berada pada nilai pearson antara 

0,400 – 0,599 yang artinya  kedua variabel 

Promosi (X2) Dan Keputusan Pembelian 

(Y) memiliki tingkat hubungan yang 

sedang. hasil pengujian koefisien 

determinasi diperoleh nilai R2 sebesar 

0,338, maka dapat diartikan bahwa 

Variabel Promosi berpengaruh Terhadap 

Variabel Keputusan Pembelian sebesar 

33,8%, sedangkan sisanya 66,2% 

dipengaruhi oleh faktor lainnya. Uji 

Hipotesis secara parsial pada variabel 

Promosi (X2). diperoleh nilai t hitung > t 

tabel atau (7,043 > 1,984) dan diperkuat 

nilai ρ value < Sig.0,050 atau (0,000 < 

0,050). Dengan demikian maka Ho2 

ditolak dan Ha2 diterima, hal ini 

menunjukan bahwa secara parsial terdapat 

pengaruh kualitas Promosi (X2) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) pada Restoran 

Kebuli Jordan Bekasi. 

c. Berdasarkan hasil penelitian analisis 

diatas, diperoleh nilai regresi linear 

berganda secara simultan Y = 10,999 + 

0,257X1 + 0,416 X2. hasil uji koefisien 

korelasi secara simultan variabel Harga 

(X1) Dan Promosi (X2) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) diperoleh nilai 

koefisien korelasi sebesar 0,621 dimana 

nilai tersebut terdapat pada interval 0,600 – 

0,799, sehingga dapat diartikan variabel 

Harga (X1) Dan Promosi (X2) memiliki 

tingkat hubungan yang kuat terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). Pengujian 

Koefisien Determinasi sebesar 0,386, 

maka dapat disimpulkan bahwa variabel 

Harga (X1) Dan Promosi (X2) 

berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian 38,6%  sedangkan sisanya 

61,4% dipengaruhi faktor lainnya seperti 

lokasi dan kualitas pelayanan. Uji hipotesis 

secara simultan pada variabel Harga (X1) 

dan Promosi (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y). diperoleh nilai F hitung > 

F tabel atau (30,162 > 3,091), hal ini juga 

diperkuat dengan ρ value < Sig.0,050 atau 

(0,000 < 0,050). Dengan demikian maka 

Ho3 ditolak dan Ha3 diterima, hal ini 

menunjukkan bahwa secara simultan 

terdapat pengaruh yang signifikan antara 

Harga (X1) Dan Promosi (X2) secara 

bersama-sama terhadap Keputusan 

Pembelian di Restoran Kebuli Jordan 

Bekasi 
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