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Abstract 

 

This study aims to determine the Effect of Price and Promotion on Purchasing Decisions of Avian 

Wall Paint Products at PT. Artha Jaya Mas Ciwaru, Serang City, Banten. This type of research is 

quantitative research and the data collection technique used in this study is a questionnaire. The population 

in this study were all buyers of Avian Wall Paint Products at PT. Artha Jaya Mas Ciwaru, Serang City, 

Banten with a sample size of 100 respondents. Then an analysis was carried out on the data obtained by 

classical assumption tests, multiple linear regression, t, F tests, and coefficient tests. Based on the results 

of the analysis, it shows that the validity and reliability tests of all question items submitted are valid and 

reliable. The results of the classical assumption test show that this study is normally distributed, there is 

no multicollinearity, shows heteroscedasticity, and autocorrelation in the regression model. The results of 

the study show that partially the price has a positive and significant effect on purchasing decisions. This 

can be seen from the results of the T test, the T count value> T table is 5.183> 1.984 and (sig 0.05). 

Promotion has a positive and significant effect on purchasing decisions. This can be seen from the results 

of the T test, the T count value> T table is (11.999> 1.984) and (sig 0.05). Price and Promotion 

simultaneously have a positive and significant effect on purchasing decisions as seen from the F count 

value> F table or (76.170> 3.09), this is also reinforced by the ρ value <Sig 0.05 or (0.000 <0.05) with a 

relationship like this there is a meaning that the better the price and promotion, the more it will increase 

the Purchase Decision for Avian Wall Paint Products at PT. Artha Jaya Mas Ciwaru, Serang City, Banten. 
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Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Cat Tembok Avian di PT. Artha Jaya Mas Ciwaru Kota Serang Banten. Jenis penelitian 

ini adalah penelitian kuantitatif dan teknik pengumpulan data yang di gunakan dalam penelitian ini adalah 

angket (kuesioner). Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pembeli Produk Cat Tembok Avian di PT. 

Artha Jaya Mas Ciwaru Kota Serang Banten dengan jumlah sampel sebanyak 100 responden. Kemudian di 

lakukan analisis terhadap data-data yang di peroleh uji asumsi klasik, regresi linier berganda, uji t,F, dan 

uji koefisien. Berdasarkan hasil analisis menunjukkan bahwa uji validitas dan reliabilitas terhadap seluruh 

item pertanyaan yang di ajukan valid dan reliabel. Hasil uji asumsi klasik menunjukkan bahwa penelitian 

ini terdistribusi secara normal, tidak terjadi multikolinieraitas, menunjukkan heterokedasitas, dan 

autokorelasi pada model regresi.hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat di lihat dari hasil uji T di dapat nilai T 

hitung > T tabel yaitu sebesar 5,183 > 1,984 dan (sig 0,05). Promosi berpengaruh positif dan signifikan 
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terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat dapat di lihat hasil uji T di dapat nilai T hitung > T tabel yaitu 

sebesar (11,999 > 1,984) dan (sig 0,05). Harga dan Promosi secara simultan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian di lihat dari nilai F hitung > F tabel atau (76,170 > 3,09), hal ini 

juga di perkuat dengan ρ value < Sig 0,05 atau (0,000 < 0,05) dengan hubungan seperti ini terdapat arti 

bahwa semakin baik harga dan promosi maka akan meningkatkan Keputusan Pembelian Produk Cat 

Tembok Avian di PT. Artha Jaya Mas Ciwaru Kota Serang Banten.  

 

Kata Kunci: Harga; Promosi; Keputusan Pembelian; Penjualan; Avian Brands 

 

1. PENDAHULUAN 

Tingkat persaingan dunia usaha di Indonesia 

sangat ketat, karena setiap perusahaan senantiasa 

berusaha untuk dapat meningkatkan pangsa pasar 

dan meraih konsumen baru. Perusahaan harus 

dapat menentukan strategi pemasaran yang tepat 

agar usaha dapat bertahan dan memenangi 

persaingan, sehingga tujuan perusahaan dapat 

tercapai. Hal ini dapat kita perhatikan di sekeliling 

kita yang banyak sekali bisnis bermunculan, salah 

satunya adalah bisnis jual beli material bangunan. 

Semakin besarnya kebutuhan akan material 

bangunan mendorong seseorang untuk memulai 

usaha toko material. Seiring bertambahnya 

penduduk tentunya meningkat pula permintaan 

akan bahan bangunan. Industri bahan bangunan 

merupakan salah satu industri yang memberikan 

kontribusi cukup besar untuk perekonomian 

Indonesia serta mengalami pasang surut karena 

sangat terkait dengan perkembangan industri lain 

seperti industri properti seperti landed house, 

apartement dan gedung perkantoran dan juga dari 

sektor pemerintah seperti pembangunan 

infrastruktur seperti: rumah susun, bendungan, 

bandara, pelabuhan dan lain sebagainya. Pesatnya 

bisnis bahan bangunan ini didorong oleh kebutuhan 

pokok manusia akan papan, disamping pangan dan 

sandang. Dan kebutuhan ini termasuk kebutuhan 

utama yang secara naluri harus terpenuhi. Semakin 

besarnya suatu kebutuhan akan material bahan 

bangunan mendorong pribadi seseorang guna 

membuka usaha. 

Salah satu bisnis usaha yang juga merasakan 

ketatnya persaingan saat ini adalah bisnis bahan 

bangunan PT.Artha Jaya Mas Ciwaru. Persaingan 

tersebut ditandai dengan berdirinya bisnis bahan 

bangunan yang dirikan untuk memenuhi kebutuhan 

konsumen. Promosi dan harga yang ditawarkan 

pun berbeda-beda, dengan begitu akan menjadi ciri 

dan keunggulan tersendiri bagi setiap bisnis bahan 

bangunan. Hal tersebut menuntut pihak pemilik 

atau pengelola PT.Artha Jaya Mas Ciwaru untuk 

menciptakan strategi agar mampu bersaing dan 

unggul dibanding kompetitor lainnya. Demikian 

juga halnya pada PT.Artha Jaya Mas Ciwaru, 

dimana sebagai salah satu bisnis bahan bangunan 

yang ada di Serang ini, juga memiliki strategi dan 

keunggulan yang berbeda dibanding pesaing yang 

ada. 

PT.Artha Jaya Mas Ciwaru merupakan 

perusahaan yang bergerak di bidang Retail Material 

Bangunan yang menyediakan berbagai macam 

kebutuhan bahan material bangunan seperti 

Keramik, Granit, Cat Tembok, Kunci, Closet dan 

lain-lain. Perusahaan ini telah berdiri sejak tahun 

2014 yang menawarkan pengalaman berbelanja 

secara offline maupun online sebagai solusi cerdas 

dalam menciptakan smart living sebuah kualitas 

hidup yang lebih baik bagi konsumen. Salah satu 

yang menjadikan solusi cerdas dalam menciptakan 

bangunan yang berkualitas perlu adanya finishing 

yang baik untuk menutup tembok yaitu cat. Cat 

tembok yang berkualitas baik cenderung memiliki 

bau yang tidak menyengat dan memiliki tingkat 

pudar yang lebih tahan lama di banding dengan cat 

kualitas low medium. Penggunaan cat tembok juga 

perlu di perhatikan jenis dan fungsinya. Pada 

umumnya konsumen tidak mengetahui kegunaan 

cat tembok eksterior dan interior. Kebanyakan 

konsumen tidak membedakan fungsi ini, 

pemakaian cat interior di gunakan untuk eksterior, 

sehingga menyebabkan lebih cepat pudarnya warna 

cat tembok yang berujung pada meragukan kualitas 

cat tembok yang di beli. 

PT. Artha Jaya Mas menyediakan produk cat 

tembok berkualitas salah satunya produk Cat 

Tembok Avian. Mempunyai berbagai jenis cat 

tembok mulai dari cat interior/eksterior, cat 

waterproofing, cat kayu/besi,cat marka jalan dan 

cat genteng. Lengkapnya produk cat avian 

membuat merek ini menempati peringkat dua untuk 

penjualan setelah merek dari Norwegia Jotun. 
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Meskipun menjadi salah satu pilihan atau andalan 

cat tembok untuk konsumen di PT.Artha Jaya Mas 

Ciwaru, beberapa tahun terakhir ini penjualan item 

Cat Avian mengalami penurunan. Berikut ini  data 

penjualan Produk Cat Avian selama lima tahun 

terakhir dapat di lihat pada tabel di bawah ini: 

 
Dari data penjualan dapat di lihat bahwa 

terjadi penurunan item yang signifikan pada 

PT.Artha Jaya Mas pada tahun 2021 sebanyak 501 

item dan tidak mencapai target yang di tentukan. 

Pada tahun 2022 sebanyak 689 item dan tidak 

mencapai target yang di tentukan,lalu pada tahun 

2023 sebanyak 908 item tidak mencapai targert 

yang di tentukan juga. 

 Mengacu pada indikator keputusan 

pembelian konsumen hal ini di sebabkan juga oleh 

faktor-faktor kebiasaan seperti faktor kebiasaan 

membeli dan kemantapan produk. Faktor kebiasaan 

membeli konsumen, terbiasa berbelanja di 

PT.Artha Jaya Mas Ciwaru karena produk tidak 

sesuai dengan harapan sehingga mereka bisa saja 

mencari alternatif lain dengan berbelanja produk 

avian ke perusahaan pesaing  yaitu PT.Catur 

Sentosa dengan produk tanpa tinting warna cat 

tembok, yang memiliki tingkat resiko kesalahan 

warna yang rendah. Hal ini juga karena karyawan 

di PT.Artha Jaya Mas membuat kesalahan saat 

membuat cat tembok yang di beli pertama kali, 

salah melihat dan memasukkan kode awal 

pembelian ke mesin tinting sehingga saat membeli 

kedua kali warnanya belang menjadi lebih muda 

atau tua, membuat tembok menjadi tidak bagus dan 

tingkat gradasi warna yang berbeda menyebabkan 

konsumen harus melakukan pengecatan ulang. 

Akibat kejadian ini membuat konsumen merasa 

rugi dan beralih memutuskan pembelian di 

perusahaan lain yang menawarkan cat ready siap 

pakai tanpa menggunakan system tinting atau 

pencampuran warna. 

 Selain keputusan pembelian, harga juga 

menjadi faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian. Harga yang terjangkau akan 

mempengaruhi penjualan di perusahaan. Semakin 

baik harga yang di tawarkan maka akan 

meningkatkan penjualan dan konsumen, namun 

sebaliknya harga yang di tawarkan kurang baik 

atau sesuai maka akan menurunkan penjualan dan 

jumlah konsumen. Oleh karena itu, harga menjadi 

faktor yang tak kalah penting selain evektivitas 

produk dan kualitas pelayanan. Menurut Michael 

Porter (2022:17)  menjelaskan bahwa dalam pasar 

yang sangat kompetitif, perusahaan harus 

menyesuaikan harga mereka untuk tetap bersaing, 

sehingga harga cenderung lebih rendah. Perbedaan 

harga juga di karenakan faktor permintaan dan 

penawaran. Ketika harga permintaan meningkat 

harga barang cenderung naik, sedangkan jika 

penawaran melebihi permintaan, harga akan turun 

Di bawah ini adalah daftar perbandingan harga 

yang di tawarkan oleh PT.Artha Jaya Mas, 

PT.Sampoerna Jaya, dan, PT.Catur Sentosa 

 
Berdasarkan tabel 1.2 dapat di tunjukkan 

perbandingan harga Cat Avian di PT.Artha Jaya 

Mas, PT.Sampoerna Jaya, dan PT.Catur Sentosa. 

Dari perbandingan tersebut PT.Artha Jaya Mas 

lebih mahal di banding kompetitor atau perusahaan 

lainnya karena PT.Artha Jaya Mas berkeyakinan 

dengan perbedaan harga yang sedikit lebih mahal 

konsumen percaya dengan kemantapan produknya 

. Hal tersebut yang membuat peneliti tertarik 

melakukan penelitiam menggunakan studi kasus 

Cat Tembok Merk Avian. Salah satu faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian dalam 

melakukan pembelian yaitu harga.  

 Seringkali konsumen menganggap bahwa 

harga yang ditetapkan untuk suatu merek tertentu 

sebagai suatu ciri dari produk. Melalui 

pengetahuannya ini, konsumen kemudian 
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membandingkannya dengan harga yang ditawarkan 

oleh merek lain dalam suatu kelas produk yang 

sama, ciri-ciri lain dari merek yang diamati dan dari 

merek-merek lainnya, serta biaya-biaya konsumen 

lainnya. Hasil dari proses ini kemudian akan 

membentuk sebuah sikap terhadap berbagai 

alternatif merek yang ada. Pada data perbandingan 

harga yang di berikan PT.Artha Jaya Mas sedikit 

lebih mahal dengan pesaing karena mereka percaya 

produk yang ada di PT.Artha Jaya Mas sesuai 

dengan manfaat yang di rasakan, tetapi pada 

kenyataanya konsumen merasa produk yang di jual 

oleh pesaing memiliki jenis dan manfaat yang sama 

dengan harga yang lebih terjangkau. Hal ini yang 

membuat konsumen lebih memilih produk dari 

pesaing. 

 Selain harga, promosi juga menjadi faktor 

yang mempengaruhi keputusan pembelian. 

Promosi yang di lakukan dengan benar juga akan 

mempengaruhi keputusan pembelian. Semakin 

baik promosi yang di gunakan maka akan 

meningkatkan penjualan konsumen, namun 

sebaliknya promosi yang di lakukan kurang baik 

atau asal-asalan maka akan menurunkan penjualan 

dan jumlah konsumen. 

 Promosi merupakan semacam komunikasi 

pemasaran yang di kenal untuk menyebarkan 

informasi, mempengaruhi, meyakinkan, dan atau 

meningkatkan pangsa pasar sasaran agar dapat 

menerima, membeli, dan tetap setia pada produk 

yang di tawarkan oleh perusahaan tersebut. Sejalan 

dengan pengertian promosi menurut Efendi 

(2023:201) “Promosi adalah suatu teknik 

komunikasi yang di rancang untuk menstimulasi 

konsumen mebeli, oleh karena itu aktivitas promosi 

harus berubah sesuai dengan perkembangan dan 

kemauan konsumen. 

 Promosi di lakukan agar konsumen merasa 

puas sehingga dapat meningkatkan kesadaran 

merek dan penjualan produk. Berbagai jenis media 

dapat di gunakan untuk mempromosikan suatu 

produk termasuk surat kabar, radio, televisi, 

website, media social, iklan dan lain-lain. Di era 

internet saat ini, perusahaan harus menjangkau 

pelanggan melalui berbagai cara, seperti iklan 

digital, trafik organic, konten, media social atau 

video marketing. 

 Oleh karena itu promosi menjadi faktor 

yang tak kalah penting selain harga dan efektivitas 

produk. Promosi melibatkan berbagai langkah yang 

di terapkan oleh perusahaan untuk 

mengkomunikasikan keunggulan dan manfaat yang 

di tawarkan produk mereka dan mendorong 

konsumen untuk membelinya. Di bawah ini adalah 

data promosi yang di lakukan oleh PT.Artha Jaya 

Mas Ciwaru Kota Serang Banten 

 
Berdasarkan tabel 1.3 di atas dapat di ketahui 

bahwa PT.Artha Jaya Mas melakukan berbagai 

cara promosi untuk menarik para konsumennya. 

Apabila di lihat dari indikator promosi PT.Artha 

Jaya Mas telah melakukan promosi melalui media 

sosial tetapi hal tersebut tidak menarik perhatian 

konsumen untuk berbelanja di PT.Artha Jaya Mas 

di karenakan promosi yang di lakukan melalui 

media sosial tidak tersampaikan ke seluruh target 

pasarnya, misalnya target promosi ini adalah untuk 

para tukang atau kontraktor tetapi kebanyakan para 

tukang tidak memiliki ponsel yang canggih untuk 

bermain media sosial. Para tukang memiliki ponsel 

hanya untuk berkomunikasi. Kemungkinan hanya 

para kontraktor yang masih aktif di media sosial. 

Para tukang juga tidak peduli dan jarang tertarik 

dengan promosi yang di berikan karena pada saat 

itu mereka belum membutuhkan produk yang di 

tawarkan. Mereka mempunyai prinsip akan beli 

ketika butuh jadi tidak tergiur dengan promo sesaat. 

Kegiatan pemasaran online yang di lakukan 

oleh PT.Artha Jaya Mas untuk meningkatkan 

pengetahuan publik, citra, dan menghasilkan 

penjualan barang dan jasa sangat beragam seperti 

menggunakan sosial media Instagram, facebook, 

youtube, dan Tik-Tok. Menggunakan video untuk 
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mempromosikan produk atau layanan dan bekerja 

sama dengan influencer atau orang berpengaruh di 

sosial media untuk mempromosikan produk atau 

layanan kepada followers mereka. Serta membayar 

untuk menampilkan iklan di platform online seperti 

facebook ads di mana pengiklan hanya membayar 

ketika pengguna mengklik iklan tersebut. 

Optimalisasi situs web untuk mesin pencari agar 

mudah di temukan oleh pengguna ketika mereka 

mencari informasi yang terkait dengan layanan atau 

promosi yang di tawarkan. 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

Secara etimologi, kata manajemen berasal dari 

bahasa Prancis Kuno, management yang memiliki 

arti seni melaksanakan dan mengatur. Menurut 

Christian dan Sulistiyani (2021:8) “Manajemen 

merupakan aktivitas mengkoordinasikan dan 

mengintegrasikan kegiatan-kegiatan melalui proses 

perencanaan pengorganisasian, pengarahan, dan 

pengendalian untuk mencapai tujuan yang efektif 

dan efisien melalui orang lain.” 

Menurut Rajak dkk (2023:1) “Manajemen 

secara sederhana dapat diartikan sebagai mengatur, 

mengelola, menata, dan sebagainya, sedangkan arti 

manajemen dalam arti luas bervariasi, namun 

secara garis besar memiliki pengertian yang hampir 

sama. Manajemen secara umum dapat diartikan 

sebagai kegiatan atau proses perencanaan, 

pelaksanaan, pengendalian, dan pengambilan 

keputusan di dalam mengoptimalkan penggunaan 

sumber daya ekonomi yang ada untuk memperoleh 

tujuan perusahaan, yaitu memaksimalkan laba dan 

atau meminimalkan biaya. 

Pemasaran bagi seluruh pelaku bisnis 

Pemasaran bagi seluruh pelaku bisnis adalah suatu 

upaya untuk memperkenalkan produk atau jasa 

kepada masyarakat luas dengan tujuan mencapai 

penjualan yang tinggi dan memperoleh 

keuntungan. 

Menurut American Marketing Association 

(AMA) mendefinisikan pemasaran sebagai proses 

perencanaan dan pelaksanaan rencana penetapan 

harga, promosi, dan distribusi dari ide-ide, barang-

barang dan jasa-jasa untuk menciptakan pertukaran 

yang memuaskan tujuan-tujuan individual dan 

organisasional. 

Manajemen pemasaran merupakan kegiatan 

yang direncanakan dan dijalankan oleh perusahaan. 

Perencanaan membutuhkan strategi dan keahlian 

yang tepat untuk menentukan rencana tersebut. 

Peran manajemen pemasaran dalam sebuah 

perusahaan sangatlah penting, ini termasuk 

menyiapkan produk yang lebih inovatif, dengan 

memilih pangsa pasar yang diharapkan perusaahan, 

dan mempromosikan produk baru kepada pembeli 

yang potensial. Dalam hal ini Philip Kotler 

(2016:27) menyatakan bahwa “Manajemen 

pemasaran sebagai seni dan ilmu untuk memilih 

pasar sasaran serta mendapatkan, 

mempertahankan, dan menambah jumlah 

pelanggan melalui penciptaan, penyampaian dan 

pengkomunikasian nilai pelanggan yang unggul”. 

Menurut Sudarsono (2020:2), manajemen 

pemasaran adalah proses perencanaan, pelaksanaan 

(yang meliputi pengorganisasian, pengarahan, dan 

koordinasi) operasi pemasaran di dalam 

perusahaan untuk mencapai tujuan organisasi 

secara efisien dan efektif. 

Menurut Kotler (2017:12) Harga adalah 

jumlah yang di tagihkan atas suatu produk atau 

jasa. Lebih luas lagi harga adalah jumlah semua 

nilai yang di berikan oleh pelanggan untuk 

mendapatkan keuntungan dari memiliki atau 

menggunakan suatu produk atau jasa. Harga adalah 

satu-satunya elemen dalam bauran pemasaran yang 

menghasilkan pendapatan yang paling fleksibel. 

Tidak seperti fitur produk dan komitmen penyalur, 

harga dapat berubah dengan cepat. 

Promosi merupakan salah satu kegiatan 

pemasaran yang penting bagi Perusahaan dalam 

upaya mempertahankan kontinuitas serta 

meningkatkan kualitas penjualan, untuk 

meningkatkan kegiatan pemasaran dalam hal 

memasarkan barang atau jasa dari suatu 

perusahaan, tidak cukup hanya mengembangkan 

produk, menggunakan saluran distribusi dan 

saluran harga yang tetap, tapi juga didukung oleh 

kegiatan promosi 

 

3. METODE PENELITIAN 

a. Uji Instrumen Data 

1) Uji Validitas 

Dalam konteks penelitian, validitas 

merujuk pada ketepatan dan keakuratan dari 

alat ukur atau metode yang digunakan untuk 

mendapatkan data yang relevan dengan 

tujuan penelitian. Menurut Sugiyono 

(2019:361) “validitas merupakan derajat 

ketepatan anatara data yang terjadi pada 
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objek penelitian dengan daya yang dapat 

dilaporkan oleh peneliti”. Dengan demikian 

data yang valid adalah data yang tidak 

berbeda antar data yang dilaporkan oleh 

peneliti dengan data yang sesungguhnya 

terjadi pada objek penelitian. Uji validitas 

digunakan untuk mengukur sah atau valid 

tidaknya suatu kuesioner. Sebuah instrumen 

atau kuesioner dikatakan valid jika 

pertanyaan pada instrumen atau kuesioner 

mampu mengungkapkan sesuatu yang akan 

diukur oleh kuesioner tersebut (Ghozali 

dalam Nawarcono 2023:77). 

2) Uji Reliabilitas 

Menurut Ghozali dalam Nawarcono 

(2023:77) reliabilitas sebenarnya adalah 

alat untuk mengukur suatu kuesioner yang 

merupakan indikator dari variabel atau 

konstruk. Suatu kuesioner dikatakan 

reliabel atau handal jika jawaban seseorang 

terhadap pernyataan adalah konsisten atau 

stabil dari waktu ke waktu. Hasil uji 

reabilitas akan menghasilkan Cronbach 

Alpha. Suatu instrumen dapat dikatakan 

reliabel apabila memiliki Cronbach Alpha 

lebih dari 0,60. 

 

b. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

Menurut Ghozali dalam Nawarcono 

(2023:77) Uji normalitas bertujuan untuk 

menguji apakah dalam model regresi, 

variabel pengganggu atau residual memiliki 

distribusi normal. Uji normalitas pada 

model regresi digunakan untuk menguji 

apakah nilai residual yang dihasilkan dari 

regresi terdistribusi secara normal atau tidak 

2) Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinearitas diterapkan untuk 

analisis regresi berganda yang terdiri atas 

dua atau lebih variabel bebas, dimana akan 

diukur tingkat asosiasi (keeratan) hubungan 

atau pengaruh antar variabel bebas tersebut 

melalui besaran koefisien korelasi 

3) Uji Heteroskedastisitas 

Menurut Ghozali dalam Palupi (2023:78) 

“Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk 

mengetahui apakah dalam model regresi 

terjadi ketidak samaan variasi dari suatu 

residual pengamatan ke pengamatan lain”. 

4) Autokorelasi 

Uji autokorelasi bertujuan untuk apakah 

dalam suatu model regresi linear terdapat 

korelasi antar kesalahan penganggu, maka 

dapat dikatakan bahwa model persamaan 

regresi linier masih terdapat autokorelasi. 

 

c. Analisis Regresi Linear  

Menurut Sugiyono (2019:252) 

berpendapat “persamaan regresi dapat 

digunakan untuk melakukan prediksi seberapa 

tinggi nilai variabel dependen bila nilai variabel 

independen dimanipulasi (dirubah-rubah)”. 

Dalam suatu penelitian yang menggunakan dua 

variabel yaitu variabel bebas dan terikat maka 

digunakan analasis regresi linear sederhana 

untuk menguji pengaruh antar dua variabel 

tersebut. 

Menurut Sugiyono (2019:258) “analisis 

regresi linier berganda merupakan regresi yang 

memiliki satu variabel dependen dan dua atau 

lebih variabel independent”. Analisis ini 

digunakan untuk mengetahui arah hubungan 

antara Y = a + bX variabel independen dengan 

variabel dependen apakah masing-masing 

variabel independen berpengaruh positif atau 

negatif dan untuk memprediksi nilai dari 

variabel dependen apabila nilai variabel 

independen mengalami kenaikan atau 

perubahan. 

 

d. Analisis Koefisien Korelasi (r) 

Menurut Sugiyono (2017:224) koefisien 

korelasi merupakan angka hubungan kuatnya 

antara dua variabel atau lebih. Korelasi yang 

terjadi antara dua variabel dapat berupa korelasi 

positif, korelasi negatif, tidak ada korelasi, 

ataupun korelasi sempurna. 

 

e. Analisis Koefisien Determinasi  

Menurut Ghozali (2018:97) “koefisien 

determinasi digunakan untuk mengukur 

seberapa jauh model dalam menerangkan 

viariasi variabel dependen. Nilai koefisien 

determinasi adalah 0 dan 1. Nirai R2 yang kecil 

berarti kemampuan variabel-variabel 

independen dalam menjelaskan variabel 

dependen amat terbatas” 

 

f. Uji Hipotesis  
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Uji statistik t digunakan untuk 

mengetahui seberapa jauh pengaruh satu 

variabel independen secara individual. Uji F 

digunakan untuk mengetahui apakah variabel-

variabel independen secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap variabel 

dependen. Uji F atau sering kali disebut uji F, 

uji F merupakan uji simultan yang bertujuan 

untuk mengetahui pengaruh variabel-variabel 

independen yang di uji secara bersama- sama 

atau keseluruhan terhadap variabel dependen. 

Tingkat signifikan (significan level) yang sering 

digunakan adalah sebesar 5% atau 0,05 

(Menurut Ghozali dalam Basyit 2020:18). 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

a. Uji Validitas 

 
Tabel 4.8 menunjukkan bahwa semua 

pernyataan dalam kuesioner variabel harga (X1) 

adalah valid dan layak untuk diolah sebagai data 

penelitian, karena nilai r hitung > r tabel 

 
Tabel 4.9 menunjukkan bahwa semua 

pernyataan dalam kuesioner variabel promosi 

(X2) adalah valid dan layak untuk diolah 

sebagai data penelitian, karena nilai r hitung > r 

tabel. 

 
Tabel 4.9 menunjukkan bahwa semua 

pernyataan dalam kuesioner variabel keputusan 

pembelian (Y) adalah valid dan layak untuk 

diolah sebagai data penelitian, karena nilai r 

hitung > r tabel. 
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b. Uji Reliabilitas 

 
Tabel 4.10 menunjukan bahwa nilai 

Chronbach Alpha dari variabel harga (X1) 

0,857 variabel promosi (X2) 0,887 dan variabel 

keputusan pembelian (Y) 0,901. Ketiga variabel 

memiliki nilai Chronbach Alpha > 0,60 yang 

artinya semua butir pernyataan dari ketiga 

variabel adalah realiabel. 

 

c. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

 
Nilai residual berdistribusi normal 

karena nilai signifikansi 0,292 > 0,05 P-plot 

probabilitas juga dapat digunakan untuk 

menguji normalitas. Apabila titik tersebar di 

sekitar garis diagonal dan mengikuti arah 

garis diagonal, ini menunjukkan bahwa pola 

distribusi normal 

 

2) Uji Multikolonieritas  

 
Nilai VIF untuk variabel harga (X1) dan 

variabel promosi (X2) adalah 1,300 < 10 

dan nilai tolerance adalah 0,769 > 0,10. 

Dengan demikian, tidak ada gejala 

multikolinearitas. 

 

3) Uji Heteroskedastisitas  

 
Gambar uji heteroskedastisitas tersebut 

menunjukkan bahwa titik-titik tersebar luas 

dan tidak memiliki pola. Oleh karena itu, 

tidak ada gelaja heteroskedastisitas 

 

4) Autokorelasi 
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Tabel 4.15 menunjukan bahwa nilai Dw 

yaitu 1,947 yang berada pada interval 

1,550-2,460 Maka dapat disimpulkan tidak 

ada gejala autokorelasi dalam data tersebut 

 

d. Uji Regresi Linier 

 
1) Didapatkan nilai konsanta 29,943 artinya 

tanpa harga maka kepuasan konsumen 

tetap akan terbentuk sebesar 29,943. 

2) Nilai koefesien variabel harga (X1) adalah 

0,458 artinya jika ada peningkatan satuan 

pada harga akan terjadi perubahan pada 

kepuasan konsumen sebesar 0,458. 

 
1) Didapatkan nilai konsanta 9,885, artinya 

tanpa Promosi maka kepuasan konsumen 

tetap akan terbentuk sebesar 9,855. 

2) Nilai koefesien variabel promosi (X2) 

adalah 0,818 artinya jika ada peningkatan 

satuan pada variabel promosi akan terjadi 

perubahan pada keputusan pembelian 

sebesar 0,818 

 
1) Didapat nilai konstanta 6,837 maka jika 

variabel XI dan X2 tidak ada, maka nilai 

variabel Y adalah 6,837. 

2) Nilai 0,137 artinya apabila nilai konstanta 

tetap dan tidak ada perubahan pada 

variabel promosi (X2), maka setiap 

perubahan 1 satuan pada variabel harga 

(X1) terjadi perubahan pada keputusan 

pembelian (Y) sebesar 0,137. 

3) Nilai 0,744 artinya apabila nilai konstanta 

tetap dan tidak ada perubahan pada 

variabel harga (X1), maka setiap 

perubahan 1 satuan variabel promosi (X2) 

terjadi perubahan pada keputusan 

pembelian (Y) sebesar 0,744. 

 

e. Uji Koefisien Korelasi 

 
Didapatkan nilai R yaitu 0,482 artinya 

variabel harga (X1) memiliki tingkat hubungan 

yang sedang dan berada pada skala 0,40-0,599 
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Didapatkan nilai R yaitu 0,771 artinya 

variabel promosi (X2) memiliki tingkat 

hubungan yang kuat dan berada pada skala 0,60-

0,799. 

 
Didapatkan nilai r sebesar 0,782 yang 

menunjukkan bahwa variabel harga (X1) dan 

promosi (X2) memiliki hubungan yang kuat 

dengan variabel keputusan pembelian (Y), yang 

berada di rentang skala 0,600-0,799 

 

f. Uji Koefiien Determinasi 

 
Dari data di atas, nilai R-Suare 0,232 

menunjukkan bahwa variabel harga 

memengaruhi variabel keputusan pembelian 

sebesar 23,2%. sisanya 76,8% dipengaruhi 

faktor lain yang tidak di teliti. 

 
Dari data di atas, nilai R-Suare 0,595 

menunjukkan bahwa variabel promosi 

memengaruhi variabel keputusan pembelian 

sebesar 59,5%. sisanya 40,5% dipengaruhi 

faktor lain yang tidak di teliti. 

 
Hasil penelitian di atas menunjukkan 

bahwa, dengan nilai R-Suare 0,611 variabel 

harga dan promosi memengaruhi variabel 

keputusan pembelian sebesar 61,1% sisanya 

38,9% di pengaruhi faktor lain. 

 

g. Uji Hipotesis 

 
Tabel 4.26 menunjukan hasil posisif 

dengan nilai thitung > ttabel atau (5,439> 1,984) 

dengan signifikan 0,000 < 0,05. Maka H0 

ditolak dan H1 diterima, artinya terdapat 

pengaruh positif dan signifikan secara parsial 

antara harga terhadap keputusan pembelian 

pada produk cat tembok avian di PT.Artha Jaya 

Mas Ciwaru Kota Serang Banten 
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Tabel 4.27 menunjukan hasil posisif 

dengan nilai thitung > ttabel atau (11,999 > 

1,984) dengan signifikan 0,000 < 0,05. Maka 

H0 ditolak dan H2 diterima, artinya terdapat 

pengaruh positif dan signifikan secara parsial 

antara promosi terhadap keputusan pembelian 

pada produk cat tembok avian di PT.Artha Jaya 

Mas Ciwaru Kota Serang Banten 

 
Hasil penelitian di atas menunjukkan 

bahwa, dengan nilai R-Suare 0,611 variabel 

harga dan promosi memengaruhi variabel 

keputusan pembelian sebesar 61,1% sisanya 

38,9% di pengaruhi faktor lain. 

 

5. KESIMPULAN 

Hasil penelitian di PT.Artha Jaya Mas 

menyimpulkan sebagai berikut: 

a. Harga secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk Cat tembok Avian di PT.Artha Jaya 

Mas Kota Serang Banten, dimana diperoleh 

persamaan regresi regresi Y = 29,943 + 0,458 

X1, dan koefisien korelasi sebesar 0,482 

artinya variabel harga dan kepuasan keputusan 

pembelian memiliki tingkat hubungan yang 

kuat. Nilai determinasi sebesar 0,232 atau 

23,2% sedangakan sisanya 76,8% dipengaruhi 

faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini. Uji hipotesis pertama ini diterima 

dibuktikan dengan nilai thitung > ttabel (5,439 

> 1,984) dan nilai signifikasi 0,000 < 0,05. 

Artinya H0 ditolak dan H1 diterima.  

b. Promosi secara parsial berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk Cat tembok Avian di PT.Artha Jaya 

Mas Kota Serang Banten, dimana diperoleh 

persamaan regresi Y = 9,855 + 0,818 X2, dan 

koefisien korelasi sebesar 0,771 artinya 

variabel Promosi dan keputusan pembelian 

memiliki tingkat hubungan yang kuat. Nilai 

determinasi sebesar 0,595 atau 59,5% 

sedangakan sisanya 40,5% dipengaruhi faktor 

lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Uji 

hipotesis pertama ini diterima dibuktikan 

dengan nilai thitung > ttabel (11,999 > 1,984) 

dengan nilai signifikasi 0,000 < 0,05. Artinya 

H0 ditolak dan H2 diterima. 

c. Harga dan promosi secara simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk Cat tembok 

Avian di PT.Artha Jaya Mas Kota Serang 

Banten, dimana diperoleh persamaan regresi 

Y = 6,837 + 0,137 X1 + 0,744 X2, dan 

koefisien korelasi sebesar 0,782 artinya 

variabel harga dan promosi terhadap 

keputusan pembelian memiliki tingkat 

hubungan yang kuat. Nilai determinasi sebesar 

0,611 atau 61,1% sedangakan sisanya 38,9% 

dipengaruhi faktor lain yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. Uji hipotesis ini diterima 

dibuktikan dengan nilai fhitung > ftabel 

(76,170 > 3,09) dengan nilai signifikasi 0,000 

< 0,05. Artinya H0 ditolak dan H3 diterima. 
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