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Abstract 

 

This research aims to determine the partial and simultaneous influence of price and promotion on 

consumer purchasing decisions at the Alfamidi Justice Rawa Denok store in Depok, West Java. The type of 

research method used is quantitative research, namely a research method based on the philosophy of 

positivism. This research had a population of 133,658 and a sample of 100 respondents. The sampling 

method uses Slovin theory, with an error rate of 10%. Some of the conclusions that the author put forward 

are as follows: Price partially has a significant influence on consumer purchasing decisions at the Alfamidi 

Justice Rawa Denok shop in Depok, West Java. This is proven by the determination value or influence 

contribution of 0.886 or 88,6% while the remaining 11,4% is influenced by other factors. Hypothesis testing 

obtained a calculated t value > t table or (27.587 > 1.984) with a significance value < 0.05 or (0.00 < 

0.05). Promotion partially has a significant effect on consumer purchasing decisions at the Alfamidi Justice 

Rawa Denok store in Depok, Java. West. This is proven by the determination value or influence contribution 

of 0.869 or 86,9% while the remaining 13.1% is influenced by other factors. Hypothesis testing obtained a 

calculated t value > t table or (26.019 > 1.984) with a significance value < 0.05 or (0.00 < 0.05). Price 

and promotion simultaneously have a significant effect on consumer purchasing decisions at the Alfamidi 

Justice Rawa Denok store in Depok, West Java. This is proven by the simultaneous determination or 

contribution value of 0.914 or 91.4% while the remaining 8.6% is influenced by other factors. Hypothesis 

testing obtained calculated F value > F table or (543.775 > 3.094) with significance < 0.05 or (0.00 < 

0.05) 

 

Keywords: Price, Promotion, Consumer Purchasing Decisions 

 

Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Harga dan Promosi secara partial dan simultan 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada toko Alfamidi Keadilan Rawa Denok Di Depok Jawa Barat. 

Jenis metode penelitian yang di gunakan adalah penelitian kuantitatif yaitu metode penelitian yang 

berlandaskan pada filsafat positivisme. Penelitian ini dengan populasi sebanyak 133.658 dan mendapatkan 

sampel sebanyak 100 responden. Metode pengambilan sampel dengan menggunakan teori slovin, dengan 

tingkat kesalahan sebesar 10%. Beberapa kesimpulan yang penulis kemukakan sebagai berikut :.Harga 

secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Konsumen pada toko Alfamidi 

Keadilan Rawa Denok di Depok Jawa Barat. Hal tersebut dibuktikan dengan nilai determinasi atau 

kontribusi pengaruhnya sebesar 0,886 atau sebesar 88,6% sedangkan sisanya 11,4% dipengaruhi oleh faktor 

lain. Uji hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (27,587 > 1,984) dengan nilai signifikansi < 0,05 
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atau (0,00 < 0,05)  Promosi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada toko Alfamidi keadilan rawa denok di Depok Jawa Barat. Hal tersebut dibuktikan dengan nilai 

determinasi atau kontribusi pengaruhnya sebesar 0,869 atau sebesar 86,9% sedangkan sisanya 13,1% 

dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel atau (26,019 > 1,984) dengan 

nilai signifikansi < 0,05 atau (0,00 < 0,05) Harga dan Promosi secara simultan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan Pembelian konsumen pada toko Alfamidi Keadilan Rawa denok di Depok Jawa Barat. 

Hal tersebut dibuktikan dengan nilai determinasi atau kontribusi pengaruhnya secara simultan sebesar 0,914 

atau sebesar 91,4% sedangkan sisanya 8,6% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai F 

hitung > F tabel atau (543,775 > 3,094) dengan signifikansi < 0,05 atau (0,00 < 0,05)  

 

Kata kunci : Harga; Promosi; Keputusan Pembelian Konsumen   

 

1. PENDAHULUAN 

Perkembangan dalam bidang industri, jasa 

dan dagang sangat berperan penting dalam dunia 

perekonomian, dimana perekonomian mampu 

memberikan perubahan-perubahan yang berarti 

bagi kehidupan masyarakat. Perubahan tersebut 

mengakibatkan terjadinya peningkatan bisnis ritel 

atau eceran. Hal ini ditandai dengan banyaknya 

bisnis ritel modern yang bermunculan, terutama di 

kota-kota besar di Indonesia dengan konsep one 

stop shoping, yang memenuhi segala kebutuhan 

berbelanja di suatu tempat perbelanjaan, 

Banyaknya bisnis ritel membuat masyarakat 

semakin selektif dalam berbelanja, mereka 

dihadapkan dengan bermacam-macam tawaran 

barang dan jasa sehingga mereka akan selalu 

memilih barang dan jasa yang terbaik, sesuai 

dengan kebutuhan dan tingkat pendapatan mereka.  

Saat ini konsumen lebih memiliki kekuasaan 

yang menentukan di dalam dunia bisnis, sehingga 

konsumen lebih bebas memilih produk yang akan 

dikonsumsinya dan pada siapa mereka membeli 

produk tersebut. Oleh karena itu setiap pebisnis 

ritel berlomba-lomba dengan segala strategi dan 

keunggulannya untuk memikat konsumen dalam 

proses pengambilan keputusan untuk membeli 

produk yang ditawarkan pebisnis ritel tersebut. 

Keputusan pembelian menjadi suatu hal 

yang penting untuk diperhatikan karena hal ini 

tentu akan menjadi suatu pertimbangan bagaiman 

suatu strategi   

 pemasaran yang akan dilakukan oleh 

perusahaan berikutnya. Keberhasilan perusahaan 

dalam mempengaruhi konsumen dalam keputusan 

pembelian sangat didukung melalui upaya 

membangun komunikasi kepada konsumen dengan 

membangun merek kepada konsumen dengan 

strategi pemasaran, serta melakukan inovasi untuk 

varians-varians baru pada suatu produk. Secara 

teori keputusan pembelian yang dilakukan oleh 

konsumen terhadap barang yang ditawarkan sangat 

di pengaruhi oleh harga, produk, pelayanan, lokasi 

perusahaan/ toko (Kotler,2018:165).  

Untuk itu perusahaan harus tanggap terhadap 

apa yang harus dilakukan terkait dengan 

kelangsungan hidup usahanya, karna konsumen 

akan semakin selektif dalam melakukan pembelian 

untuk memenuhi kebutuhannya dalam proses 

penentuan dimana seseorang akan berbelanja 

terlihat bahwa factor harga dan pelayanan akan ikut 

menentukan. Keputusan berbelanja biasanya 

memerlukan pertimbangan yang benar-benar 

mendukung dan dapat menguntungkan pembeli 

seperti kesesuaian harga yang ditawarkan dan 

promosi yang ada. Oleh karena itu para peritel 

harus memberikan pelayanan semaksimal mungkin 

agar dapat menarik minat beli konsumen. Bisnis 

ritel meliputi semua kegiatan yang melibatkan 

penjualan produk langsung kepada konsumen 

tingkat akhir.  

Hal tersebut membuktikan bahwa bisnis ritel 

berperan penting dalam menghubungkan produsen 

kepada konsumen. Pada saat ini bisnis ritel perlu 

meningkatkan daya saing mengingat banyaknya 

perusahaan sejenis yang bermunculan. Dengan 

semakin banyaknya bisnis ritel yang menawarkan 

keunikannya masing-masing, maka konsumen 

memiliki pilihan yang semakin banyak untuk 

menentukan jadi tidaknya pembelian. Kondisi 

semacam ini mencerminkan suatu fenomena yang 

terjadi bahwa masyarakat  menjadi semakin kritis 

dalam memilih tempat belanja. Sifat kritis tersebut 

dicirikan anatara lain masyarakat menginginkan 

barang selengkap mungkin, harga yang terjangkau, 

produk yang berkualitas, palayanan yang baik yang 
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semuanya terdapat dalam satu toko yaitu pasar 

swalayan.  

Untuk dapat bertahan bersaing dengan 

swalayan lainnya maka swalayan harus memiliki 

suatu strategi pemasaran yang tepat dan jitu dengan 

lebih memperhatikan apa kebutuhan dan keinginan 

konsumen, sehingga konsumen dapat memberikan 

keputusan pembeliannya saat di swalayan tersebut. 

Hal ini akan memberikan nilai lebih, yang dapat 

dirasakan oleh konsumen dan dapat mengungguli 

para pesaingnya maka swalayan tersebut juga harus 

menerapkan strategi promosi.  

Oleh karena itu keberadaan Alfamidi sangat 

dikenal masyarakat sekitar. Alfamidi bukan satu-

satunya swalayan di Depok, masi ada banyak mini 

market yang tidak kalah bagus dan relatif sama di 

daerah Depok. Karena banyaknya pilihan swalayan 

di Depok, masyarakat akan lebih selektif dalam 

menentukan tempat berbelanjannya, dimana 

konsumen ingin swalayan yang mempunyai 

kelengkapan harga dan promosi yang menarik, oleh 

karena itu swalayan-swalayan tersebut bersaing 

menunjukkan keunggukannya untuk 

memperebutkan konsumen serta mempertahankan 

konsumen yang telah ada. 

Dari segi harga, Alfamidi termasuk salah 

satu minimarket yang mepunyai kelengkapan harga 

di rak produk baik harga normal maupun harga 

coret dan harganya relative lebih mahal daripada 

minimarket lain sehingga konsumen yang 

berbelanja harus mempertimbangkan untuk 

mengambil keputusan pembelian. 

 
Berikut sales toko Alfamidi Keadilan Rawa 

Denok Depok dari tahun 2020-2022. 

 
Mengingat Alfamidi bukan swalayan yang 

pertama muncul di Depok tentunya akan sulit 

menarik konsumen yang sudah terlebih dahulu 

mengenal dan sering berbelanja di swalayan yang 

sudah ada sebelum Alfamidi apalagi jarak dari 

swalyan tersebut cukup dekat dengan Alfamidi, 

dan berdasarkan wawancara dari konsumen yang 

berkunjung dan membandingkan Alfamidi dengan 

swalayan lainnya dikatakan harga barang-barang di 

Alfamidi sedikit lebih mahal dari pada Swalayan 

lainnya. Namun setelah dilakukan observasi 

sementara hal- hal tersebut tidak menjadi masalah 

bagi konsumen yang ingin berbelanja di Alfamidi, 

Dugaan sementara karena dari segi promosi yang 

ditawarkan di Alfamidi  adalah lebih menarik 

dibanding dengan pesaingnya, hal ini dapat dilihat 

dari banyaknya promosi yang ada di Alfamidi 

antara lain ada promo HAP (Hemat awal pekan), 

JSM (promo Jumat,sabtu,minggu), diikuti dengan 

RPM (Rekomendasi Produk Mingguan),PHP-in 

(Promo hemat pecan ini), Big Event yang di 

muculkan setiap 6 bulan sekali dan masih banyak 

lagi dengan didukung sarana promo tertentu. 

Beriku sarana Promo yang telah/belum digunakan 

oleh Alfamidi Keadilan Rawa Denok Depok Jawa 

Barat. 

 
Selain sarana umum yang telah di terapkan 

oleh Alfamidi diatas, Toko Alfamidi Keadilan 

Rawa Denok juga terdapat promosi-promosi toko 

yang cukup menarik konsumen sehingga dapat 
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menambah kontribusi sales toko. Sarana tersebut 

sebagai berikut: 

 
Selain adanya Promosi yang menarik dan 

perbedaan harga yang cukup signifikan tersebut 

terdapat data penjualan yang kemungkinan 

dipengaruhi oleh harga dan promosi di Alfamidi 

Keadilan Rawa Denok Depok Jawa Barat. Berikut 

data Penjualan produk selama 3 bulan kebelakang. 

 
Selain itu pengunjung di toko tersebut juga 

sering kali mengalami naik turun. Berikut data 

pengunjung toko dalam kurun waktu 3 tahun 

terakhir. 

 
 

2. PENELITIAN YANG TERKAIT 

Mukrimatu Amrillah (2022) Pengaruh Harga 

Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Energi dan Power System pada PT Grha 

Sumber Prima Elektronik Cabang Tangerang 

Selatan Pengaruh Harga, Keputusan pembelian 

Kualitas Produk Kuantitatif Berdasarkan penelitian 

tersebut harga dan kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap  customer  

Rizky Syafputra (2022) Pengaruh 

Kualitas Pelayanan dan Promosi Terhadap 

Kepuasan Pelanggan Pada PT Logwin Air & Ocean 

Indonesia Tangerang Promosi Kualitas Pelayanan, 

Kepuasan Pelanggan Kuantitatif Berdasarkan 

penelitian tersebut Kualitas pelayanan dan promosi 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan 

pelanggan  

Anisa Sharah Nur Fitri (2022) Pengaruh 

Promosi dan Kualitas Pelayanan Terhadap 

Keputusan Pembelian Konsumen Pada PT Bintang 

Seragam Indonesia Promosi, Keputusan 

Pembelian Kualitas Pelayanan Kuantitatif 

Berdasarkan penelitian tersebut Promosi dan 

kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen  

Sharen G, Tulanggow Tinneke M, Tumbal 

Olivia Walanglitan (2019) Pengaruh Promosi dan 

Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada PT 

Shopee International Indonesia di Kota Manado 

Promosi, Harga, Keputusan Pembelian Kuantitatif 

Berdasarkan penelitian tersebut Promosi dan Harga 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen  

Kelvin Prilano, Andriasan Sudarso, Fajrillah 

(2020) Pengaruh Harga, Keamanan dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian Toko Online 

LAZADA Harga, Promosi, Keputusan Pembelian 

Keamanan Kuantitatif Berdasarkan penelitian 

tersebut Harga, keamanan dan promosi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen  

Kurnianingsih W & Sugiyanto S (2021)

 Pengaruh Kualitas Produk dan Promosi 

Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian Pada PT 

Nettle Indonesia Promosi, Keputusan Pembelian 

Kualitas Produk Kuantitatif Berdasarkan penelitian 

tersebut kualitas produk dan promosi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen  

Mutiah Khaira Sihotang (2020) Pengaruh 

Harga dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk (Studi kasus pada Konsumen 

Produk PT HNI HPAI) Harga, Keputusan 



JORAPI : Journal of Research and Publication Innovation  

Vol. 2, No. 1, Januari 2024 ISSN 2985-4768 

Halaman : 1220-1229   

 

 

 
 https://jurnal.portalpublikasi.id/index.php/JORAPI/index 1224 

 

Pembelian Kualitas Produk Kuantitatif 

Berdasarkan penelitian tersebut Harga dan kualitas 

produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen  

Sofira Asyifa (2021) Pengaruh Harga, 

Promosi dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen Indomie pada PT Alamjaya 

Wirasentosa Kabanjahe Harga, Promosi, 

Keputusan Pembelian Kualitas Produk Kuantitatif 

Berdasarkan penelitian tersebut harga, promosi dan 

kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen  

Hartelina (2022) Pengaruh Kualitas Produk 

dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Hijab 

Land Rimaadeeva Harga, Keputusan Pembelian 

Kualitas Produk Kuantitatif Berdasarkan penelitian 

tersebut Harga dan kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen. 

 

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 
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bagaimana naik turunnya keadaan variabel 

dependen (kriterium), bila dua atau lebih 

variabel independen sebagai faktor 

predictor dinaik turunkan nilainya 

(dimanipulasi). 

 
d. Uji Koefisien Korelasi 

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 tabel 4.9, variabel Harga (X1) 

diperoleh nilai r hitung > r tabel (0.203), dengan 

demikian semua item kuesioner dinyatakan 

valid. Untuk itu kuesioner yang digunakan 

layak diolah sebagai data penelitian. 
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Berdasarkan tabel 4.10, variabel Promosi 

(X2) diperoleh nilai r hitung > r tabel (0.201), 

dengan demikian semua item kuesioner 

dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner yang 

digunakan layak diolah sebagai data penelitian. 

 
Berdasarkan tabel 4.11, variabel keputusan 

pembelian konsumen (Y) diperoleh nilai r 

hitung > r tabel (0.209), dengan demikian semua 

item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu 

kuesioner yang digunakan layak diolah sebagai 

data penelitian. 

 

b. Uji Reliabilitas 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 

4.12, menunjukkan bahwa variabel  harga (X1), 

promosi (X2), dan keputusan pembelian 

konsumen (Y) dinyatakan reliabel, hal itu 

dibuktikan dengan masing-masing variabel 

memiliki nilai Cronbatch Alpha lebih besar dari 

0,600 

 

 

c. Uji Asumsi Klasik 

1) Uji Normalitas 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 

4.13, diperoleh nilai signifikansi 0,200 > 

0,050. Dengan demikian maka asumsi 

distribusi persamaan pada uji ini adalah 

normal. 

 

2) Uji Multikolinearitas 

 
Berdasarkan hasil pengujian 

multikolinearitas pada tabel 4.14, diperoleh 

nilai tolerance variabel  Harga sebesar 0,157 

dan Promosi sebesar 0.157 nilai tersebut 

kurang dari 1 dan nilai Variance Inflation 

Factor (VIF) variabel harga sebesar 6.387 

dan promosi sebesar 6.387 nilai tersebut 

kurang dari 10. Dengan demikian model 

regresi ini dinyatakan tidak ada gangguan 

multikolinearitas. 

 

3) Uji Heteroskedastisitas  

 
Berdasarkan hasil pengujian pada 

tabel 4.15, glejser test model pada variabel 

Harga (X1) diperoleh nilai signifikansi 

sebesar 0,271 dan Promosi (X2) diperoleh 

nilai signifikansi sebesar 0,486 dimana 
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keduanya nilai signifikansi (Sig.) > 0,05. 

Dengan demikian regression model pada 

data ini tidak ada gangguan 

heteroskedastisitas, sehingga model regresi 

ini layak dipakai sebagai data penelitian. 

 

4) Uji Autokorelasi 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 

4.17, model regresi ini tidak ada 

autokorelasi, hal ini dibuktikan dengan nilai 

Durbin-Watson sebesar 1,989 yang berada 

di antara interval 1,550-2,460. 

 

d. Uji Regresi Linier 

 
Berdasarkan hasil perhitungan regresi pada 

tabel 4.18, maka dapat diperoleh persamaan 

regresi Y : 3,394 + 1,455X1. 

 
Berdasarkan hasil perhitungan regresi pada 

tabel 4.19, maka dapat diperoleh persamaan 

regresi Y : 5,745 + 1,788X2 

 
Berdasarkan hasil analisi perhitungan regresi 

pada tabel 4.20, maka dapat diperoleh 

persamaan regresi Y : 2,217 + 0,817X1 +  

0,859X2. 

 

 

e. Uji Koefisien Korelasi (r)  

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 4.22, 

diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 0,941 

dimana nilai tersebut berada pada interval 0,800 

– 1,000 artinya kedua variabel memiliki tingkat 

hubungan sangat kuat. 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 4.23, 

diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 0,933 

dimana nilai tersebut berada pada interval 0,800 

– 1,000 artinya kedua variabel memiliki tingkat 

hubungan sangat kuat. 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 4.24, 

diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 0,914 

dimana nilai tersebut berada pada interval 0,800 

– 1,000 artinya variabel Harga dan Promosi 

mempunyai tingkat hubungan yang sangat kuat 

terhadap keputusan pembelian konsumen. 

 

f. Uji Koefisien Determinasi 



JORAPI : Journal of Research and Publication Innovation  

Vol. 2, No. 1, Januari 2024 ISSN 2985-4768 

Halaman : 1220-1229   

 

 

 
 https://jurnal.portalpublikasi.id/index.php/JORAPI/index 1228 

 

 
 Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 

4.25, diperoleh nilai koefisien determinasi 

sebesar 0,886 maka dapat disimpulkan bahwa 

variabel kualitas produk berpengaruh terhadap 

kepuasan konsumen sebesar 88,6% sedangkan 

sisanya sebesar (100% - 88,6%) = 11,4% 

dipengaruhi faktor lain. 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 4.26, 

diperoleh nilai koefisien determinasi sebesar 

0,869 maka dapat disimpulkan bahwa variabel 

Promosi berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian konsumen sebesar 86,9% sedangkan 

sisanya sebesar (100% - 86,9%) = 13,1% 

dipengaruhi faktor lain. 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, 

diperoleh nilai koefisien determinasi sebesar 

0,914 maka dapat disimpulkan bahwa variabel 

Harga dan Promosi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen sebesar 91,4% 

sedangkan sisanya sebesar (100% - 91,4%) = 

8,6% dipengaruhi faktor lain. 

 

g. Uji Hipotesis 

 
 Berdasarkan pada hasil pengujian pada 

tabel 4.29 diperoleh nilai thitung > ttabel atau 

(27.587>1,984). Hal tersebut juga diperkuat 

dengan nilai signifikansi < 0,050 atau (0,000 < 

0,050). Dengan demikian maka H0 ditolak dan 

H1 diterima, hal ini menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh yang signifikan antara harga 

terhadap keputusan pembelian konsumen. 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel 

4.30 diperoleh nilai thitung > ttabel atau 

(26.019>0,667). Hal tersebut juga diperkuat 

dengan nilai signifikansi < 0,050 atau (0,000 < 

0,050). Dengan demikian maka H0 ditolak dan 

H2 diterima, hal ini menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh yang signifikan antara 

promosi terhadap keputusan pembelian 

konsumen. 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel 

4.30 diperoleh nilai Fhitung > Ftabel atau 

(529.755 > 3,940), hal ini juga diperkuat dengan 

signifikansi < 0,050 atau (0,000 < 0,050). 

Dengan demikian maka H0 ditolak dan H3 

diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat 

pengaruh yang signifikan secara simultan antara 

harga dan promosi terhadap keputusan 

pembelian konsumen. 

 

5. KESIMPULAN 

Berdasarkan  uraian pada bab-bab 

sebelumnya dan hasil dari analisis serta 

pembahasan mengenai pengaruh kualitas 

pelayanan dan harga terhadap kepuasan konsumen, 

sebagai berikut :  

a. Harga secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian Konsumen 

pada toko Alfamidi Keadilan Rawa Denok di 

Depok Jawa Barat. Hal tersebut dibuktikan 

dengan nilai determinasi atau kontribusi 

pengaruhnya sebesar 0,886 atau sebesar 

88,6% sedangkan sisanya 11,4% dipengaruhi 

oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai t 
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hitung > t tabel atau (27,587 > 1,984) dengan 

nilai signifikansi < 0,05 atau (0,00 < 0,05)    

b. Promosi secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

toko Alfamidi keadilan rawa denok di Depok 

Jawa Barat. Hal tersebut dibuktikan dengan 

nilai determinasi atau kontribusi pengaruhnya 

sebesar 0,869 atau sebesar 86,9% sedangkan 

sisanya 13,4% dipengaruhi oleh faktor lain. 

Uji hipotesis diperoleh nilai t hitung > t tabel 

atau (26,019 > 1,984) dengan nilai signifikansi 

< 0,05 atau (0,00 < 0,05)     

c. Harga dan Promosi secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

Pembelian konsumen pada toko Alfamidi 

Keadilan Rawa denok di Depok Jawa Barat. 

Hal tersebut dibuktikan dengan nilai 

determinasi atau kontribusi pengaruhnya 

secara simultan sebesar 0,914 atau sebesar 

91,4% sedangkan  sisanya 8,6% dipengaruhi 

oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai F 

hitung > F tabel atau (543,775 > 3,094) dengan 

signifikansi < 0,05 atau (0,00 < 0,05) 
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