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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan pembelian pada
dimsum Teh Susi Cabang Desa Cibentang Ciseeng Bogor. Metode penelitian ini menggunakan analisis
Kuantitatif, dengan jumlah responden sebanyak 96 responden. Metode pengambilan sampel dalam
penelitian ini adalah purposive sampling. Teknik pengolahan dan analisis data menggunakan analisis
deskriptif, uji instrument, uji asumsi klasik, uji regresi, uji korelasi, uji determinasi dan uji hipotesis. Hasil
penelitian harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan persamaan regresi Y =
15,212+0,804 X1, nilai korelasi sebesar 0,648 serta hasil uji t thiung 9,087 > tianel 1,985. Promosi berpengaruh
terhadap keputusan pembelian dengan persamaan regresi Y =24,651+0,595X2, nilai korelasi sebesar 0,723
dan uji t dengan nilai thiwng 10,139 > tiper 1,985. Secara simultan harga dan promosi berpengaruh terhadap
keputusan pembelian dengan persamaan regresi Y = 15,043+0,283X1+0,534X2, nilai korelasi sebesar 0,754
dan nilai Fritung 61,400 > Faper 3,09 dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05.

Kata Kunci: Harga, Promosi, Keputusan Pembelian
Abstract

This study aims to determine the effect of price and promotion on purchasing decisions at Susi Tea Dim
Sum Cibentang Village Branch Ciseeng Bogor. This research method uses Quantitative analysis, with a
total of 96 respondents. The sampling method in this study was purposive sampling. Data processing and
analysis techniques use descriptive analysis, instrument tests, classical assumption tests, regression tests,
correlation tests, determination tests and hypothesis tests. The results of price research affect purchasing
decisions with regression equations Y = 15.212 + 0.804X1, correlation values of 0.648 and t-test results
tcount 9.087 > table 1.985. Promotion affects purchasing decisions with regression equation Y =
24.651+0.595X2, correlation value of 0.723 and t test with calculated value of 10.139 > table 1.985.
Simultaneously price and promotion affect purchasing decisions with regression equations Y =
15.043+0.283X1+0.534X2, correlation values of 0.754 and Fcalculate values of 61.400 > Ftable 3.09 with
significant levels of 0.000 < 0.05.

Keywords: Price; Promotion; purchasing Decision

PENDAHULUAN dan akan semakin terus berkembang, berbagai
Di era yang semakin modern seperti macam  usaha  bisnis  muncul  dengan
sekarang ini usaha bisnis itu sangat menjanjikan kreativitasnya masing-masing, produk yang
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diciptakan juga sesuai dengan kebutuhan
masyarakat dan juga trend pasar, sehingga akan
semakin banyak pelaku usaha bisnis yang
bermunculan, namun yang pasti dengan semakin
banyaknya pesaing, maka dari itu perusahaan
membuat produk yang sudah tidak asing lagi
dipasaran produk tersebut adalah Dimsum. Nama
Dimsum Teh Susi adalah hama sebuah industry
rumah tangga (home industry) yang merupakan
salah satu pelaku usaha di daerah Cibentang
Kecamatan Ciseeng Kabupaten Bogor.

Dimsum teh susi dibangun pada tahun
2018 oleh ibu Susi itu sendiri dibantu dengan
keluarganya, berawal dari kondisi ekonomi yang
kurang cukup, sehingga mengharuskan ibu Susi
membuat suatu usaha, dengan beliau yang hobi
memasak beliau membuat produk makanan yaitu
Dimsum. Dimsum Teh Susi sudah memiliki
beberapa cabang diantaranya Dimsum Teh Susi
Cabang Desa Cibentang Ciseeng Bogor, Dimsum
Teh Susi Cabang Parung Panjang, Dimsum Teh
Susi Cabang Bojongsari, Dimsum Teh Susi
Cabang Pamulang. Namun penelitian ini berfokus
pada Dimsum Teh Susi Cabang Desa Cibentang
Ciseeng Bogor.

Pada penelitian dioutlet tersebut per-
saingan yang ada menyebabkan menurunya
keputusan pembelian. Keputusan pembelian
sangat penting bagi perusahaan untuk me-
ngembangkan perusahaan tersebut. Maka dari itu
perusahaan harus menarik perhatian konsumen
agar meu membeli produk yang ditawarkan. Jika
konsumen tersebut sudah mendapatkan manfaat
dari produk yang dibeli maka konsumen akan
melakukan pembelian secara terus menerus.
Menurut Marlius  (2017:57) Keputusan Pem-
belian adalah tindakan dari konsumen untuk mau
membeli atau tidak terhadap suatu produk.

Tabel 1. Data Penjualan Dimsum Teh Susi
Cabang Desa Cibentang Ciseeng Bogor Tahun

2018-2022
No. Tahun Jumlah Pen_dapatan
Produk  penjualan
1 2018 3.850 45.560.000
2 2019 3.672 40.116.000
3 2020 3.450 38.483.000
4 2021 3.040 36.620.000
5 2022 2.625 31.250.000

Sumber: Dimsum Teh Susi (2023)
Dapat disimpulkan penurunan pendapatan
penjualan bisa terjadi karena harga Dimsum Teh
Susi yang cukup mahal dan promosi yang
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dilakukan kurang maksimal sehingga ber-
kurangnya konsumen yang membeli Dimsum Teh
Susi Cabang Desa Cibentang Ciseeng Bogor.
Harga dan Promosi menjadi salah satu faktor
penting didalam sebuah bisnis, produk yang
dijual harus ditentukan harganya, ukuran harga
suatu produk dilihat dari terhadap besar kecilnya
nilai kepuasan seseorang terhadap produk yang
dibelinya. Promosi yang dilakukan adalah untuk
menyampaikan manfaat dari produk yang
dikeluarkan oleh perusahaan. Jika perusahaan
berhasil melakukan kegiatan promosi maka akan
membuat keputusan pembelian yang dilakukan
konsumen meningkat.

Menurut  Adi, dkk (2018:4) Harga
merupakan nilai yang dinyatakan dalam satuan
mata uang alat ukur, terhadap sesuatu barang
tersebut. Penetapan harga yang tepat sangat perlu
dilakukan oleh setiap pelaku usaha, harga yang
ditentukan perusahaan harus didasarkan pada
sebuah tujuan diantaranya untuk mendapatkan
keuntungan sebesar mungkin, tentunya dengan
sudah  memperhitungkan biaya oprasional
maupun produksi yang sudah dikeluarkan
perusahaan.

Menurut Brahim (2021:65) Promosi adalah
suatu aktivitas komunikasi yang dilakukan oleh
seseorang atau perusahaan dengan masyarakat
luar dimana tujuannya adalah untuk mem-
perkenalkan barang atau jasa kepada masyarakat
dan sekaligus mempengaruhi masyarakat luar
agar membeli dan menggunakan produk tersebut.
Promosi terarah sangat diperlukan bagi suatu
produk karena dengan adanya promosi diharap-
kan dapat meningkatkan penjualan yang sudah
ditetapkan perusahaan, karena promosi me-
rupakan salah satu bentuk alat komunikasi
pemasaran yang berusaha menyebarkan infor-
masi kepada konsumen agar bersedia membeli
produk yang ditawarkan oleh perusahaan dan
menyakinkan konsumen agar merasa butuh untuk
melakukan pembelian kembali. Penelitian yang
dilakukan oleh Irvan Noor (2021); Murtadho,
Dessy dan Ahmad (2021) serta Fenny, Markus
dkk (2021) menyatakan bahwa Harga dan
Promosi secara simultan dan parsial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

METODE

Copyright © pada Penulis
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Tempat Penelitian ini dilaksanakan di
Dimsum Teh Susi Cabang Desa Cibentang RT 02
RW 03 Kecamatan Ciseeng Kabupaten Bogor,
Jawa Barat. Jenis penelitian ini adalah penelitian
Asosiatif  dengan  pendekatan  Kuantitatif.
Menurut Sugiyono (2018:20) Penelitian Asosiatif
adalah penelitian yang menggambarkan dan
menguji hipotesis hubungan dua variabel atau
lebih. Dalam penelitian yang akan dijadikan
populasi adalah konsumen yang pernah me-
lakukan pembelian pada Dimsum Teh Susi
Cabang Desa Cibentang Ciseeng Bogor.
Sedangkan jumlah sampel yang digunakan
sebesar 96 responden. Dalam penulisan penilitan
ini menggunakan kuesioner tertutup, dimana
responden diminta menjawab pertanyaan dengan
memilih dari sejumlah alternatif jawaban yang
disediakan. Adapun metode analisis data
menggunakan regresi linier berganda.

Kajian Teori
Harga

Harga adalah sejumlah nilai yang ditukar-
kan konsumen dengan sebuah produk atau jasa
yang memiliki manfaat saat konsumen memiliki
atau menggunakan produk atau jasa yang dibeli
(Setyo: 2017, 758). Menurut Sudaryono
(2016:216) Harga adalah suatu nilai tukar yang
bias disamakan dengan uang atau barang lain
untuk manfaat yang diperoleh dari suatu barang
atau jasa bagi seseorang atau kelompok pada
waktu tertentu dan tempat tertentu. Harga
ditentukan oleh perusahaan untuk suatu barang
atau jasa yang akan diperjual belikan guna
memuaskan keinginan pelanggan. Menurut Setyo
(2017:758) terdapat empat indikator dalam harga
yaitu: 1) Keterjangkauan harga; 2) Kesesuaian
harga dengan kualitas; 3) Kesesuaian harga
dengan manfaat; 4) Daya saing harga,dan 5)
Potongan harga.

Promosi

Menurut Kotler dan Amstrong (2017:77)
mendefinisikan bahwa promosi adalah aktivitas
yang menkomunikasikan keunggulan produk dan
membujuk pelanggan untuk membeli produk itu.
Menurut Syamsidar dan Soliha (2019:149)
Promosi adalah sarana dimana perusahaan
berusaha menginformasikan, membujuk dan
mengingatkan konsumen secara langsung tentang
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produk dan mereka yang jual. Menurut Kotler dan
Amstrong (2017:408) indikator promosi meliputi:
1) Periklanan (advertising); 2) Promosi penjualan
(sales promotion); 3) Penjualan pribadi (personal
selling); ~ 4) Pemasaran langsung (direct
marketing); dan 5) Hubungan masyarakat (public
reletion).

Keputusan Pembelian

Marlius (2017:61) mengemukakan bahwa
inti dari pengambilan keputusan konsumen
adalah proses yang mengkombinasikan pe-
ngetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih
prilaku alternative dan memilih salah satu
diantaranya. Sedangkan menurut Puspitasari
(2019:6) keputusan pembelian diawali pada saat
konsumen memiliki sebuah kebutuhan sehingga
konsumen tertarik pada sebuah produk untuk
dibeli. Menurut Kotler dan Keller (2016:168)
indikator dari keputusan pembelian meliputi: 1)
Pilihan produk; 2) Pilihan merek; 3) Pilihan
penyalur; 4) Waktu pembelian; 5) Jumlah
pembelian; dan 6) Metode pembayaran.

Pengembangan Hipotesis

H1= Terdapat pengaruh signifikan antara
Kualitas Harga terhadap Keputusan
Pembelian Dimsum Teh Susi Cabang Desa
Cibentang Ciseeng Bogor

H2= Terdapat pengaruh antara Promosi
terhadap Keputusan Pembelian Dimsum
Teh Susi Cabang Desa Cibentang Ciseeng
Bogor

H3= Terdapat pengaruh antara Harga dan

Promosi terhadap Keputusan Pembelian
Dimsum Teh Susi Cabang Desa Cibentang
Ciseeng Bogor

HASIL dan PEMBAHASAN
Hasil

Uji Validitas dan Reliabilitas
Tabel 2 Rangkuman Hasil Uji Validitas

Harga
No R hitung R tabel Keterangan
1 0,734 0,200 Valid
2 0,740 0,200 Valid
3 0,758 0,200 Valid
4 0,681 0,200 Valid
5 0,697 0,200 Valid
6 0,711 0,200 Valid
7 0,643 0,200 Valid

Copyright © pada Penulis


http://dx.doi.org/10.32493/jmw.v3i2.33090
http://openjournal.unpam.ac.id/index.php/JMW/index
http://creativecommons.org/licenses/by-nc/4.0/

Jurnal llmiah Mahasiswa (JIMAWA), Vol. 3, No.2, Juli-Oktober 2023 (83-89)
DOI: http://dx.doi.org/10.32493/jmw.v3i2.33090

8 0,510 0,200 Valid 3 0,653 0,200 Valid
9 0,455 0,200 Valid 4 0,753 0,200 Valid
10 0,576 0,200 Valid 5 0,648 0,200 Valid
Promosi 6 0,668 0,200 Valid
1 0,608 0,200 Valid 7 0,757 0,200 Valid
2 0,625 0,200 Valid 8 0,704 0,200 Valid
3 0,646 0,200 Valid 9 0,718 0,200 Valid
4 0,674 0,200 Valid 10 0,559 0,200 Valid
5 0,725 0,200 Valid 11 0,529 0,200 Valid
6 0,700 0,200 Valid 12 0,416 0,200 Valid
7 0,761 0,200 Valid Sumber: Data diolah dengan SPSS 26 (2023)
8 0,673 0,200 Valid Berdasarkan hasil uji validitas tersebut
9 0,794 0,200 Valid dapat diketahui bahwa keseluruhan nilai rhiwng >
10 0720 0200 Valid laber Maka dapat disimpulkan semua variabel X1
Keputusan Pembelian _ X2 dari setiap 10 butir pernyataan dan Y dari
! 0,480 0,200 Valid setiap 12 butir pernyataan dinyatakan valid.
2 0,719 0,200 Valid
Tabel 3 Hasil Uji Reliabilitas
No Variabel Cronbach Alpha Keputusan
1 Harga (X1) 0,852 Sangat Reliabel
2 Promosi (X2) 0,879 Sangat Reliabel
3 Keputusan Pembelian (Y) 0,855 Sangat Reliabel

Sumber: Data diolah dengan SPSS 26 (2023)

Berdasarkan tabel tersebut dapat diketahui
bahwa masing-masing variabel kualitas produk,
kualitas pelayanan, dan keputusan pembelian,
memiliki nilai Cronbach Alpha > 0,60. Dengan
demikian maka hasil uji reliabilitas terhadap
keseluruhan variabel adalah sangat reliabel,

sehingga semua butir pertanyaan dapat dipercaya
dan dapat digunakan untuk penelitian selanjut-
nya.

Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Tabel 4 Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N
Normal Parameters®?

Mean

96
Normal Parameters2?

Std. Deviation

Absolute

Most Extreme Differences Positive

Negative

Test Statistic
Asymp. Sig. (2-tailed)

Most Extreme Differences
.081
-.066
.078
.175¢

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2023)

Dari hasil uji One-Sample Kolmogorov-
Smirnov Test diatas diperoleh hasil nilai
Asymptotik Significance sebesar 0,175 artinya
bahwa nilai tersebut 0,175 > 0,05, maka dapat
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disimpulkan bahwa data tersebut berdistribusi
normal.

Uji Multikolinearitas

Copyright © pada Penulis
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Tabel 5 Hasil Uji Multikolinearitas
Coefficients?

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 15.043 3.180 4.730 .000
Harga .283 .089 .325 3.173 .002 441 2.268
Promosi .534 114 .480 4.678 .000 441 2.268

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data diolah dengan SPSS 26 (2023)

Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat
bahwa hasil nilai uji multikolinieritas dari
variabel harga mempunyai nilai tolerance 0,441
> 0,1 dengan nilai VIF 2,268 < 10 dan Variabel
promosi mempunyai nilai tolerance 0,441 > 0,1

dengan nilai VIF 2,268 < 10. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa pada penelitian ini tidak
terjadi multikolinearitas.

Uji Heteroskedastisitas

Tabel 6 Hasil Uji Heteroskedastisitas
Coefficients?

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t  Sig.
1 (constant) 4.737 2.188 2.165 .033
Harga -.028 .061 -.071-454 .651
Promosi -.017 .078 -.035-.223 .824

a. Dependent Variable: RES_2

Sumber: Data diolah dengan SPSS 26 (2023)

Hasil tabel 6 menunjukkan bahwa hasil
dari uji heteroskedastisitas dari variabel Harga
terdapat hasil signifikasi 0,651 > 0,05. Sedangkan
pada promosi terdapat hasil signifikasi 0,824 >

0,05 dan dapat disimpulkan bahwa seluruh kedua
variabel tersebut tidak terjadi heteroskedastisitas.

Uji Regresi Linier Berganda

Tabel 8 Hasil Pengujian Regresi Linier Berganda

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (constant) 15.043 3.180 4.730 .000
Harga .283 .089 .325 3.173 .002
Promosi 534 114 480 4.678 .000

Sumber: Data diolah dengan SPSS 26 (2023)

Berdasarkan hasil perhitungan tersebut
diperoleh persamaan regresi linier berganda Y =
15,043+0,283X1+0,534Xz,

Dari persamaan regresi tersebut mempunyai

makna sebagai berikut:

1. Nilai konstanta sebesar 15,043 yang me-
nunjukkan jika variabel independen bernilai
nol (0) atau tidak meningkat, maka kualitas
produk akan tetap bernilai 15,043.
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2. Berdasarkan nilai perhitungan pada tabel,
koefisien regresi variabel X1 diperoleh
sebesar 0,283 artinya jika harga mengalami
kenaikan 1 satuan, maka akan mengakibatkan
terjadi perubahan pada Y sebesar 0,283 point.

3. Koefisien regresi variabel X2 diperoleh
sebesar 0,534 X2 artinya jika promosi
mengalami kenaikan 1 satuan, maka akan
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mengakibatkan terjadi perubahan pada Y
sebesar 0,534 point. Uji Koefisien Determinasi

Tabel 11 Koefisien Determinasi (X1) dan (Xz) Terhadap (Y)
Model Summary
Model R R Square  Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 7542 .569 .560 4.055
a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga
Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2023)

Berdasarkan pada hasil pengujian pada sisanya sebesar 44,1% dipengaruhi oleh faktor
tabel di atas, diperoleh nilai R Square sebesar lain yang tidak diteliti.
0,569, maka dapat disimpulkan bahwa variabel
Harga (X1) dan variabel Promosi (X2) memiliki Uji hipotesis Parsial (Uji t)

kontribusi perngaruh terhadap variabel Ke-
putusan Pembelian (YY) sebesar 56,9% sedangkan

Tabel 12. Hasil Uji Parsial (Uji t)

Variabel bebas thitung Sig Ho Ha
Harga 9,087 0,000 Ditolak Diterima
Promosi 10,39 0,000 Ditolak Diterima

Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2023)

Hasil uji parsial (uji t) antara harga pembelian menunjukan nilai t hitung > t tabel
terhadap keputusan pembelian menunjukan nilai (10,139 > 1,661) dan sig < 0,05 (0,000 < 0,05)
t hitung >t tabel (9,087 > 1,661) dan sig < 0,05 sehingga Ha diterima dan Ho ditolak yaitu
(0,000 < 0,05) sehingga Ha di terima dan Ho “terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan
ditolak yaitu “terdapat pengaruh harga terhadap pembelian Dimsum Teh Susi Cabang Desa
keputusan pembelian Dimsum Teh Susi Cabang Cibentang Ciseeng Bogor™.

Desa Cibentang Ciseeng Bogor™. Hasil uji parsial
(uji t) antara promosi terhadap keputusan Uji Hipotesis Simutan (Uji f)
Tabel 13. Hasil Uji Simultan (Uji F)
Variabel Terikat Thitung Sig Ho Ha
Keputusan Pembelian 16,444 0,000 Ditolak Diterima
Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2023)

Dari hasi uji F dapat diperoleh nilai F keputusan pembelian Dimsum Teh Susi Cabang
hitung > f tabel yaitu 61,400 > 3,09 dan nilai sig Desa Cibentang Ciseeng Bogor”. Hasil penelitian
< 0,05 atau 0,000 < 0,005 " terdapat pengaruh ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh
harga dan promosi secara simultan terhadap Asrizal dan Taufik (2018), Cindy dan Lucky
keputusan pembelian Dimsum Teh Susi Cabang (2021), Christian dan Krismi (2017).

Desa Cibentang Ciseeng Bogor "
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan

Pembahasan Pembelian
Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Hasil uji parsial (uji t) antara kualitas
Pembelian pelayanan terhadap keputusan pembelian
Hasil uji parsial (uji t) antara harga menunjukan nilai t hitung > t tabel (10,139 >
terhadap keputusan pembelian menunjukan nilai 1,661) dan sig < 0,05 (0,000 < 0,05) sehingga Ha
t hitung > t tabel (9,087> 1,661) dani sig < 0,05 diterima dan Ho ditolak yaitu “terdapat pengaruh
(0,000 < 0,05) sehingga Ha diterima dan Ho kharga terhadap keputusan pembelian dimsum
ditolak yaitu “Terdapat pengaruh harga terhadap teh susi cabang desa cibentang ciseeng bogor”.
http://openjournal.unpam.ac.id/index.php/JMW/index Copyright © pada Penulis
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Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian
yang dilakukan oleh Irine dan Aneke (2022),
Salamo dan Remista (2022) Hendri (2020

Pengaruh Harga dan Promosi Secara
Simultan Terhadap Keputusan Pembelian
Hasi uji F dapat diperoleh nilai F hitung >
f tabel yaitu 61,400 > 3,09 dan nilai sig < 0,05
atau 0,000 < 0,005 “terdapat pengaruh harga dan
promosi terhadap keputusan pembelian Dimsum
teh susi cabang desa cibentang ciseeng bogor”.

SIMPULAN

Berdasarkan  hasil  penelitian  yang
didapatkan maka kesimpulan yang ingin penulis
sampaikan yaitu:

1. Berdasarkan rumusan masalah maka Harga
memiliki pengaruh yang positif dan signifikan
terhadap  keputusan pembelian dimana
diperoleh nilai t hitung > t tabel (9,087 >
1,985) dan sig < 0,05 (0,000 < 0,05).

2. Berdasarkan rumusan masalah maka Promosi
memiliki pengaruh yang positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian dimana
diperoleh nilai t hitung > t tabel (10,139 >
1,985) dan sig < 0,05 (0,000 < 0,05).

3. Berdasarkan rumusan masalah maka Harga
dan Promosi memiliki pengaruh yang positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian
dimana diperoleh nilai F hitung > f tabel yaitu
61,400 > 3,09 dan nilai sig < 0,05 atau 0,000
< 0,005.
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