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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh promosi dan harga
terhadap keputusan pembelian pada Outlet Teh Cap Poci Cabang Serpong
Tangerang baik secara parsial maupun secara simultan. Metode yang digunakan
adalah kuantitatif. Teknik pengambilan sampel menggunakan slovin sampling dan
diperoleh sampel dalam penelitian ini berjumlah 86 responden. Analisis data
menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi Kklasik, analisis regresi, analisis
koefisien korelasi, analisis koefisien determinasi dan uji hipotesis. Hasil penelitian
ini adalah pembahasan mengenai pengaruh promosi dan harga terhadap keputusan
pembelian, sebagai berikut: promosi (X1) berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y) dengan persamaan regresi Y = 1.646 + 0,546X1, nilai
koefisien korelasi sebesar 0,866 dimana nilai tersebut berada pada interval 0,800-
0,999 artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan yang sangat kuat. Nilai
determinasi sebesar 75,1%. Uji hipotesis diperoleh nilai thiung > twber atau (15,909 >
1.988). Dengan demikian maka HO ditolak dan H1 diterima, hal ini menunjukkan
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara promosi terhadap keputusan
pembelian. Harga (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian ()
dengan persamaan regresi Y = 0,444 + 0,739X2, nilai koefisien korelasi sebesar
0,877 dimana nilai tersebut berada dalam interval 0,800-0,999, artinya kedua
variabel memiliki tingkat hubungan yang sangat kuat. Nilai determinasi sebesar
76,4%. Uji hipotesis diperoleh nilai thiwng > twner atau (16,477 > 1.988). Dengan
demikian maka HO ditolak dan H2 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat
pengaruh yang signifikan antara harga terhadap keputusan pembelian. Promosi (X1)
dan harga (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan
persamaan regresi Y = 0,896 + 0,289X1 + 0,422X2. Nilai koefisien korelasi sebesar
0,913 dimana nilai tersebut berada pada interval 0,800-0,999, artinya kedua variabel
memiliki tingkat hubungan sangat kuat. Nilai determinasi sebesar 83,3%. Uji
hipotesis diperoleh nilai fhiung > frver atau (207,228 > 3,110). Dengan demikian
maka HO ditolak dan H3 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh
yang signifikan secara simultan antara promosi dan harga terhadap keputusan
pembelian.

Kata Kunci : Promosi, Harga, Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

The aim of this research is to determine the effect of promotion and price on
purchasing decisions at the Cap Poci Tea Outlet, Serpong Tangerang Branch, both
partially and simultaneously. The method used is quantitative. The sampling
technique used Slovin sampling and the sample obtained in this study was 86
respondents. Data analysis uses validity tests, reliability tests, classical assumption
tests, regression analysis, correlation coefficient analysis, coefficient of
determination analysis and hypothesis testing. The results of this research are a
discussion of the influence of promotion and price on purchasing decisions, as
follows: promotion (X1) has a significant effect on purchasing decisions (Y) with the
regression equation Y = 1.646 + 0.546X1, the correlation coefficient value is 0.866
where this value is in the interval 0.800-0.999 means that the two variables have a
very strong level of relationship. The determination value is 75.1%. Hypothesis
testing obtained a value of teount > trable OF (15.909 > 1.988). Thus, HO is rejected and
H1 is accepted, this shows that there is a significant influence between promotions on
purchasing decisions. Price (X2) has a significant effect on purchasing decisions (Y)
with the regression equation Y = 0.444 + 0.739X2, the correlation coefficient value is
0.877 where this value is in the interval 0.800- 0.999, meaning that the two variables
have a very strong level of relationship. The determination value is 76.4%.
Hypothesis testing obtained a value of teount > twanie Or (16.477 > 1.988). Thus, HO is
rejected and H2 is accepted, this shows that there is a significant influence between
price on purchasing decisions. Promotion (X1) and price (X2) have a significant
effect on purchasing decisions with the regression equation Y = 0.896 + 0.289X1 +
0.422X2. The correlation coefficient value is 0.913 where this value is in the interval
0.800-0.999, meaning that the two variables have a very strong level of relationship.
The determination value is 83.3%. Hypothesis testing obtained a value of fcount > fanie
or (207.228 > 3.110). Thus, HO is rejected and H3 is accepted, this shows that there
is a significant simultaneous influence between promotion and price on purchasing
decisions.

Keywords: Promotion, Price, Purchase Decision
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I. PENDAHULUAN

A. Latar Belakang
Pemasaran merupakan bagian
dari manajeman perusahaan dan
juga salah satu faktor yang sangat
penting, karena pemasaran akan
mempengaruhi secara langsung
terhadap  kelancaran  maupun
keberhasilan perusahaan dalam
mencapai tujuannya. Penting bagi
perusahaan untuk mengatahui
strategi pemasaran yang tepat dan
sesuai  untuk  produk yang
akan dijual dipasaran. Dengan
strategi pemasaran tepat dan
sesuai maka produk akan mudah
diterima calon konsumen sehingga
calon konsumen membeli produk

yang akan dijual.

Promosi adalah salah satu fungsi
strategis perusahaan dalam
menjalankan aktivitas bisnisnya,
terutama saat persaingan dalam industri
menunjukkan intensitas yang semakin
tinggi. Promosi merupakan ujung
tombak bagi eksistensi perusahaan
dalam jangkapanjang. Banyak
perusahaan yang gagal dan bangkrut
karena gagal melaksanakan kegiatan
promosinya secara efektif. Promosi
merupakan salah satu variabel dalam
marketing mix yang sangat penting
dilaksanakan oleh perusahaan dalam
memasarkan produk dan jasanya.
Karena promosi dapat memberikan
informasi yang dapat

mempengaruhi dan  meyakinkan
seseorang terhadap produk yang
ditawarkan, sehingga dapat
menciptakan pertukaran atau jual beli.

Tabel 1 Hasil Pra-Survei
Media Penyebaran Promosi
Teh Cap Poci dan Produk
Sejenis Lainnya

Media Sosial
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Menurut |Teh Cap Pocii 14| 6| 7 | 0 | 4

E;”ia'k Haus |12/ 4] 8| 2

e TR T 6|7 6 11
| Jumbo

| BT 55 1 2 |4

iklan Indonesia

darimana | TehSolo {913 7] 0 |0

saja

produk

dibawah

ini?

Selain  variabel  promosi,
variabel harga juga sangat penting
untuk diperhatikan oleh sebuah
perusahaan. Variabel harga
merupakan variabel yang
dianggap paling menarik bagi
konsumen dalam  menentukan
keputusan untuk membeli suatu
produk. Penetapan harga yang
tepat dapat mempengaruhi jumlah
produk yang mampu dijual
perusahaan. Dalam sebagian besar
kasus, biasanya permintaan dan
harga berbanding terbalik, yakni
semakin tinggi harga, semakin
rendah  permintaan  terhadap
produk. Promosi dan harga perlu
mendapat perhatian besar dari

perusahaan, karena dua hal
tersebut mempunyai hubungan
langsung dengan  kemampuan

bersaing dan tingkat keuntungan
perusahaan. Harga yang bersaing

berperan penting dalam
menentukan keputusan pembelian
konsumen dan pastinya

memenangkan persaingan, selain
itu juga erat kaitannya dalam
menciptakan  keuntungan bagi
perusahaan.

Tabel 2 Data Perbandingan Teh
Cap Poci dengan Produk Sejenis

Lainnya Tahun 2023

Pertany | Nama
aan Produk

ok | er |V

IG|FB Tikt|Twitt T | Lainn

No

Jenis Harga Produk Terjual
Minuman (pcs)
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1| Teh Cap Poci Rp 5.000 16.124
2 | Haus Rp 8.000 15.846
3 | Es Teh Jumbo Rp 5.000 15563
4 | Es Teh Indonesia| ~ Rp 6.000 18.214
5 | Teh Solo Rp 3.000 13425

Promosi yang baik dan harga
yang bersaing tentunya akan
mempengaruhi keputusan pembelian
di masyarakat. Keputusan pembelian
merupakan sebuah proses yang
dilakukan oleh konsumen untuk

mencari informasi,
mengumpulkan berbagai alternatif
pilihan sebelum mengambil

keputusan untuk melakukan suatu
pembelian. Keputusan pembelian
adalah tahap dalam proses
pengambilan  keputusan  pembeli
dimana  konsumen  benar-benar
membeli. Sebelum melakukan
pembelian, konsumen akan
mengumpulkan beberapa informasi
terkait apa yang ingin dibeli dan
dimana akan membeli. Setelah benar-
benar yakin dengan pilihanya,
konsumen akan memutuskan untuk
melakukan pembelian.

Keputusan pembelian
merupakan suatu keputusan
konsumen vyang dipengaruhi oleh
ekonomi keuangan, teknologi,
politik, budaya, produk, harga,
lokasi, promosi, physical evidence,
people dan process, sehingga
membentuk  suatu sikap pada
konsumen untuk mengolah segala
informasi dan mengambil
kesimpulan berupa respon yang
muncul produk apa yang akan dibeli.
Pada umumnya keputusan pembelian
konsumen adalah membeli merek
yang  paling  disukai. Dalam
keputusan pembelian produk pasti
dipengaruhi oleh beberapa faktor,
terdapat enam faktor produk yang
mempengaruhi keputusan
penggunaan produk, yaitu merek,
harga, kualitas produk, kualitas

layanan,  promosi, dan  store
enviroment.  Selain  itu dalam
melakukan ~ pemasaran  produk,
penjual harus mengetahui sasaran
produk. Apabila produk memiliki
sasaran yang tepat maka mampu
memberikan hasil yang maksimal
dalam penjualan.

Berdasarkan latar belakang yang telah
dijelaskan di atas, maka penelitibermaksud
untuk  melakukan  penelitian  tentang:
“ANALISIS PENGARUH PROMOSI
DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN KONSUMEN PADA
OUTLET TEH CAP POCI CABANG
SERPONG TANGERANG”.

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan identifikasi dan
batasan masalah di atas, maka
dirumuskan permasalahan dalam
penilitan sebagai berikut:

A. Apakah promosi berpengaruh
terhadap keputusan pembelian
konsumen pada Outlet Teh Cap
Poci Cabang

Serpong
Tangerang?

B. Apakah harga berpengaruh
terhadap keputusan pembelian
konsumen pada Outlet Teh Cap
Poci Cabang

Serpong Tangerang?

C. Apakah promosi dan harga
berpengaruh terhadap keputusan
pembelian konsumen pada Outlet
Teh Cap Poci Cabang Serpong
Tangerang?

C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah
diatas, maka tujuan dalam penelitian
ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk  mengetahui  pengaruh
promosi  terhadap  keputusan
pembelian konsumen pada Outlet
Teh Cap Poci Cabang Serpong
Tangerang.

2. Untuk  mengetahui  pengaruh
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harga terhadap keputusan
pembelian konsumen pada Outlet
Teh Cap Poci Cabang Serpong
Tangerang.

3. Untuk  mengetahui  pengaruh
promosi dan harga terhadap
keputusan pembelian konsumen
pada Outlet Teh Cap Poci
Cabang Serpong Tangerang.

. TINJAUAN PUSTAKA
. Promosi

Pengertian

Menurut Kotler dan Armstrong
(2017:496) promosi penjualan adalah
sebuah insentif jangka pendek yang
berguna untuk meningkatkan
pembelian atau penjualan produk
atau jasa. Titik promosi penjualan
terdiri atas brosur, lembar informasi,
dan lain - lain. Dapat disimpulkan
bahwa promosi penjualan adalah
sebuah alat promosi yang digunakan
untuk menciptakan serta
meningkatkan terjadinya pembelian
atau penjualan produk atau jasa.

Indikator Promosi

Pada sebuah promosi terdapat
beberapa indikator, indikator
tersebut digunakan sebagai tolak
ukur untuk menentukan apakah
promosi tersebut berhasil atau
tidak. Perusahaan membuat
kriteria - kriteria untuk
menentukan apakah promosi yang
dilakukan berhasil atau tidak.
Kotler dan Keller (2017:27)
mengemukakan bahwa terdapat 5
indikator promosi penjualan yaitu:
1. Frekuensi Promosi jumlah

promosi penjualan yang
dilakukan dalam suatu waktu
melalui media promosi
penjualan.

2. Kualitas promosi : tolak ukur
seberapa baik promosi
penjualan dilakukan.
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Contohnya kualitas isi, media
apa yang digunakan, dan
lainya.

3. Waktu Promosi lamanya
waktu yang dilakukan untuk
promosi penjualan oleh
perusahaan.

4. Kuantitas promosi : nilai atau
jumlah promosi penjualan yang
diberikan kepada konsumen

5. Ketepatan waktu atau
kesesuaian sasaran : waktu
yang tepat untuk melakukan

atau memberikan  promosi
penjualan.
B. Harga
Pengertian
Dari sudut pandang
pemasaran, harga  merupakan
satuan moneter atau ukuran

lainnya yang ditukarkan agar
memperoleh hak kepemilikan atau
penggunaan suatu barang atau

jasa.  Pengertian ini  sejalan
dengan konsep pertukaran
(exchange) dalam  pemasaran.

Apabila harga suatu produk di
pasaran cukup tinggi, hal ini
menandakan  bahwa  kualitas
produk tersebut cukup baik dan
merek produk di benak pelanggan
cukup bagus dan meyakinkan.
Sebaliknya apabila harga suatu
produk di pasaran rendah, maka
ini menandakan bahwa kualitas
produk tersebut kurang baik dan
merek produk tersebut kurang
bagus dan kurang meyakinkan di
benak pelanggan.

Indikator Harga
Menurut Kotler dalam
Krisdayanto  (2018:4) indikator-
indikator yang mencirikan harga
yaitu :
1. Keterjangkauan Harga
Harga yang dapat dijangkau oleh
semua kalangan dengan target
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segmen pasar yang dipilih.

. Kesesuaian Harga dengan
Kualitas Jasa

Penilaian  konsumen terhadap
besarnya pengorbanan finansial
yang diberikan dalam kaitannya
dengan spesifikasi berupa kualitas
jasa. Harga yang ditawarkan ke
konsumen sesuai dengan kualitas
jasa yang ditawarkan.

. Daya Saing Harga

Harga yang ditawarkan apakah
lebih tinggi atau dibawah rata-
rata.

. Kesesuaian Harga dengan
Manfaat

Konsumen akan merasakan puas
ketika  mereka  mendapatkan
manfaat setelah mengkonsumsi
apa Yyang ditawarkan sesuai
dengan nilai yang  mereka
keluarkan

C. Keputusan
Pembelian
Pengertian

Menurut  Fandy  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 pada
keputusan pembelian. Jadi dapat
dikatakan bahwa keputusan
pembelian adalah proses
konsumen menemukan masalah
mengenai apa yang sedang dicari,
setelah itu mencari informasi
mengenai produk yang dicari, lalu
memilih alternatif-alternatif untuk
menjadi solusi dari masalahnya,
dan pada akhirnya setelah
mendapatkan alternatif terbaik
barulah memutuskan untuk
membeli.
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Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Kotler (2017:314)
ada tiga indikator yang
menentukan keputusan pembelian
yaitu ;

1. Kemantapan pada  sebuah
produk Dalam

melakukan

pembelian,  konsumen
akan memilih salah satu dari
beberapa alternatif yang ada.
Pilihan  tersebut  didasarka
pada kualitas, mutu, harga
yang terjangkau, dan faktor
lain yang dapat memantapkan
keinginan ~ konsumen  untuk
membeli produk apakah
produk tersebut benar- benar
ingin digunakan.

2. Memberikan rekomendasi
kepada orang lain Dalam
Melakukan pembelian, jika
konsumen mendapat manfaat
yang sesuai dengan sebuah
produk, mereka pasti akan
merekomendasikan produk
tersebut dengan orang lain.
Mereka ingin orang lain juga
merasakan  bahwa  produk
tersebut sangat bagus dan lebih
baik dari produk lain.

3. Melakukan Pembelian  Ulang
Kepuasan konsumen  dalam
menggunakan sebuah produk
akan menyebabkan konsumen
melakukan pembelian
ulang produk tersebut. Mereka
merasa produk tersebut sudah
cocok dan sesuai denga napa
yang mereka harapkan dan
inginkan.

D. Pengembangan Hipotesis
Menurut Sugiyono (2018:96)
Hipotesis adalah jawaban sementara
terhadap rumusan masalah penelitian
yang masih bersifat praduga karena
harus membuktikan kebenarannya.
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Hipotesis juga dapat difenisikan

sebagai jawaban sementara yang

kebenarannya harus diuji atau

dirangkum terlebih dahulu karena

sifatnya masih sementara.

Berdasarkan kerangka berpikir, maka

hipotesis yang diajukan dalam
penelitian ini adalah:

1. HO1 p=0 Diduga ada pengaruh
antara

promos

i terhadap keputusan

pembelian konsumen

pada Outlet Teh Cap

Poci Cabang Serpong

Tangerang

Hal p#0 Diduga tidak ada
pengaruh antara
promosi terhadap
keputusan pembelian
konsumen

pad
a Qutlet Teh Cap Poci
Cabang Serpong
Tangerang

2. H02 p = 0 Diduga ada
pengaruh
antara harga
terhadap keputusan
pembelian
konsumen
p
ada Outlet Teh Cap
Poci Cabang
Serpong Tangerang
Ha2 p # 0 Diduga tidak

ada

pengaruh

antar
a harga

terha
dap keputusan
pembelian
konsumen

pada
Outlet Teh Cap
Poci dilakukan

dengan rumus dan

CabangSerpong

3. HO3 »p

Ha3 p # 0
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perhitungan
sederhana, dengan
jumlah sampelnya
sebanyak 86 orang.
Dalam  penelitian
ini data diperoleh
dari data primer,
yaitu data yang
tidak tersedia
dalam bentuk file.
Data ini digali oleh
peneliti dengan
melibatkan
responden yang di
indentifikasi.
Untuk memperoleh
data,peneliti
menggunakan
kuesioner yang
dibagikan kepada
responden
langsung dari
lokasi penelitian.

IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

Tangerang
0 Diduga ada

antara promosi dan
harga

terha
dap keputusan
pembelian
konsumen
pada
Outlet Teh Cap
Poci Cabang
Serpong
Tangerang
Diduga tidak
pengaruh
an

tara promosi dan
harga terhadap
keputusan
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pembelian yang terdiri dari 24 pertanyaan.
konsumen pada Karakteristik pelanggan yang
Outlet Teh Cap menjadi responden
Poci Cabang dikelompokan  berdasarkan: jenis
Serpong kelamin,  usia, pekerjaan dan
Tangerang pendidikan terakhir.
I1l. METODE PENELITIAN Tabel 3 Karakteristik Responden
Penelitian dilakukan di Outlet Berdasarkan Jenis Kelamin
%296;1% y:r?slbeﬁgﬁzgigdi ?Ie rgzgg No| Jenis Kelamin | Banyak Responden|  Persentase
Serpong, Gang Salam I, Kota 1] Perempuan 51 593
Tangerang Selatan-Banten.
Penentuan jumlah sampel dalam 2 Ldi-Lad 3 7
penelitian ini menggunakan rumus Towl % 100%
Slovin. Penelitian ini menggunakan

rumus  Slovin  karena  dalam
penarikan sampel, jumlah harus

representative agar hasil penelitian Tabel 4 Karakteristik Responden

dapat digeneralisasikan Berdasarkan Usia
. dan perhltungannya juga No Usia Banyak Persentase
tidak memerlukan tabel jumlah Responden
sampel, namun dapat 11 <20 Tahm 29 53
A. Gambaran Objek Penelitian AV % 119
PT  Poci Kreasi  Mandiri ’
merupakan perusahaan di bawah 3 | 31-40Tahun 8 93
naungan PT Gunung Slamat dan PT 4] >41 Tahun 3 35
Sinar Sosro a REKSO Company. Total 86 100%
Berdiri sejak tahun 1940-an, Teh Cap
Poci  memberikan  produk teh Tabel 5 Karakteristik Responden
berkualitas beraroma melati yang Berdasarkan Pekerjaan
kualitasnya terjamin. Dengan No Usia Banyak | Persentas
mempertahankan cita rasa asli Teh Responden e
Cap Poci tradisional, kini perusahaan 1 PNS 7 81
tersebut terus melakukan inovasi. Kayawan Swasta 1% 187
Rasa yang ditawarkan sekarang bukan :
hanya aroma melati saja, hamun juga 3 | Karyawan BUMN / 4 4t
ada rasa vanilla dan sebagainya. Teh BUMD .
Cap Poci pun biasa dijual dalam TN”POI”_ 2 23
kemasan kotak yang berisi bubuk 5 | Mahasiswa / Pelajar 46 534
daun teh, atau teh celup. 6 Lain-lain 1 128
Total 86 100%
B. Hasil Penelitian
Karakteristik Responden Tabel 6 Karakteristik
Data yang digunakan dalam Responden Berdasarkan
penelitian ini  diperoleh  dengan Pendidikan Terakhir
menyebar  kuesioner  kepada 86 No| Pendidikan |  Banyak Persentase
responden. Keseluruhan responden Responden

diambil melalui penyebaran kuesioner
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1 SD 10 11,7
2 SMP 22 25,6
3| SMA/SMK 27 314
4 S1 19 221
5 S2 6 6,8
6 S3 2 24
Total 86 100%

Pengaruh Promosi (X1) Terhadap
Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan  hasil  pengujian,
diperoleh nilai persamaan regresi Y =
1.646 + 0,546, nilai koefisien korelasi
sebesar 0,866 artinya kedua variabel
mempunyai tingkat hubungan yang
sangat kuat. Nilai koefisien determinasi
atau kontribusi pengaruhnya sebesar
0,751 atau 75,1% sedangkan sisanya
sebesar  (100-75,1%) = 24,9%
dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis
diperoleh nilai t hitung > t tabel atau
(15,909 > 1,988) Dengan demikian HO
ditolak dan H1 diterima artinya terdapat
pengaruh yang signifikan promosi
terhadap keputusan pembelian Outlet
Teh Cap Poci Cabang Serpong
Tangerang.

Pengaruh Harga (X2) Terhadap
Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan  hasil  pengujian,
diperoleh nilai persamaan regresi Y =
0,444 + 0,739, nilai koefisien korelasi
sebesar 0,874 artinya kedua variabel
mempunyai tingkat hubungan yang
sangat kuat. Nilai koefisien determinasi
atau kontribusi pengaruhnya sebesar
0,764 atau 76,4% sedangkan sisanya
sebesar  (100-76,4%) = 23,6%
dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis
diperoleh nilai t hitung > t tabel atau
(16,477 > 1,988) Dengan demikian HO
ditolak dan H2 diterima artinya terdapat
pengaruh  yang signifikan harga
terhadap keputusan pembelian Outlet
Teh Cap Poci Cabang Serpong
Tangerang.
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Pengaruh Promosi (X1) dan Harga
(X2) Terhadap
Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan  hasil  penelitian,
menunjukkan bahwa promosi (X1) dan
harga (X2) berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian dengan
diperoleh persamaan regresi Y = 0,896
+ 0,289X1 + 0,422X2. Nilai koefisien
korelasi atau tingkat hubungan antara
variabel bebas dengan variabel terikat
diperolen  sebesar 0,913  artinya
memiliki hubungan yang sangat kuat.
Nilai  koefisien  determinasi  atau
kontribusi pengaruhnya secara simultan
sebesar 83,3% sedangkan sisanya
sebesar 16,7% dipengaruhi oleh faktor
lain. Uji hipotesis diperoleh nilai f
hitung > f tabel atau (207,228 > 3,110).
Dengan demikian HO ditolak dan H3
diterima. Artinya terdapat pengaruh
yang signifikan secara simultan promosi
dan harga  terhadap keputusan
pembelian Outlet Teh Cap Poci Cabang
Serpong Tangerang.

V. KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan

Berdasarkan uraian pada bab-
bab sebelumnya, dan dari hasil
analisis serta pembahasan
mengenai pengaruh promosi dan
harga terhadap keputusan
pembelian pada Outlet Teh Cap
Poci Cabang Serpong Tangerang
adalah sebagai berikut :

1. Pengaruh  Promosi (X1)
Terhadap
Keputu
san Pembelian (Y)

Promosi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan
pembelian dengan nilai persamaan
regresi Y = 1.646 + 0,546, nilai
koefisien korelasi sebesar 0,866
artinya kedua variabel mempunyai
tingkat hubungan yang sangat
kuat. Nilai koefisien determinasi
atau  kontribusi  pengaruhnya
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sebesar 75,1%. Uji hipotesis
diperoleh nilai t hitung > t tabel
atau (15,909 > 1,988). Dengan
demikian HO ditolak dan H1
diterima artinya terdapat pengaruh
yang signifikan promosi terhadap
keputusan pembelian Outlet Teh

Cap Poci Cabang Serpong

Tangerang.

2. Pengaruh Harga (X2) Terhadap

Keputusan
Pembelian (Y)

Harga berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian dengan
nilai persamaan regresi Y = 0,444 +
0,739, nilai koefisien korelasi sebesar
0,874 artinya kedua  variabel
mempunyai tingkat hubungan yang
sangat kuat. Nilai koefisien determinasi
atau kontribusi pengaruhnya sebesar
76,4%. Uji hipotesis diperoleh nilai t
hitung > t tabel atau (16,477 > 1,988)
Dengan demikian HO ditolak dan H2
diterima artinya terdapat pengaruh
yang signifikan harga terhadap
keputusan pembelian Outlet Teh Cap
Poci Cabang Serpong Tangerang.

3. Pengaruh Promosi (X1) dan
Harga (X2) Terhadap Keputusan
Pembelian (YY)

Promosi dan harga sangat
berpengaruh signifikan  terhadap
keputusan pembelian dengan diperoleh
persamaan regresi Y = 0,896 +
0,289X1 + 0,422X2. Nilai
koefisien  korelasi  atau  tingkat
hubungan antara variabel bebas dengan
variabel terikat diperoleh sebesar 0,913
artinya memiliki hubungan yang sangat
kuat. Nilai koefisien determinasi atau
kontribusi pengaruhnya secara
simultan sebesar 83,3%. Uji hipotesis
diperoleh nilai f hitung > f tabel atau
(207,228 > 3,110). Dengan demikian
HO ditolak dan H3 diterima. Artinya
terdapat pengaruh yang signifikan
secara  simultan promosi danharga
terhadap keputusan pembelian Outlet
Teh Cap Poci Cabang Serpong

Tangerang.

B. Saran
Berdasarkan pada hasil
kesimpulan di atas sebagai hasil
penelitian, maka
penulis
memberikan  beberapa  saran
sebagai berikut:

1. Pada indikator promosi,
pernyataan yang paling lemah
adalah nomor 7 yaitu pelayanan
yang baik akan berdampak
terhadap promosi dari mulut ke
mulut pada produk Teh Cap
Poci, dimana  pernyataan
tersebut hanya mendapat skor
sebesar 3,29. Maka dari itu
disarankan kepada outlet Teh
Cap Poci Cabang Serpong
Tangerang untuk lebih
meningkatkan lagi pelayanan

terha
dap konsumennya. Pelayanan
yang baik tentunya akan
menarik  lebih  sering lagi
konsumen  untuk  membeli
produk Teh Cap Poci dan
menjadi media promosi dari
mulut ke mulut agar lebih
banyak konsumen yang
mencoba Teh Cap Poci.

2. Pada indikator harga, ada 3
pernyataan yang mendapatkan
skor sama vyaitu 3,29 pada
nomor 3, 4 dan 6, dimana
pernyatan  tersebut  masuk
kedalam indikator kesesuaian
harga dan kualitas, serta daya
saing harga. Disarankan kepada
Outlet Teh Cap Poci Cabang
Serpong  Tangerang  untuk
menyesuaikan harga dan
meningkatkan kualitas
produknya. Kualitas yang baik
dengan harga yang murah
tentunya akan
berdampak terhadap penjualan
produk Outlet Teh Cap Poci
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Cabang Serpong Tangerang.

3. Pada indikator keputusan
pembelian,  pernyataan  yang
paling lemah adalah nomor 1
yaitu saya memutuskan untuk
membeli Teh Cap Poci setelah
membandingkan dengan produk
lain, dimana pernyataan tersebut
hanya mendapat skor sebesar
3,27. Maka dari itu disarankan
kepada outlet Teh Cap Poci
Cabang Serpong Tangerang untuk
lebih meningkatkan promosi di
berbagai media massa atau sosial
media, guna lebih meyakinkan
kepada masyarakat bahwa produk
yang dijual adalah produk yang
berkualitas dengan harga yang
terjangkau.

C. Keterbatasan Penelitian
Berdasarkan pada pengalaman

berbeda tiap responden, juga faktor lain
seperti faktor kejujuran dalam pengisian
pendapat responden dalam kuesionernya.

3. Waktu penelitian yang dirasa
penulis masih kurang, sehingga
mungkin penulis tidak bisa
maksimal dalam pengambilan
data di lapangan / pada saat
survey.
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