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Abstract 

 

This study aims 1) to determine the effect of promotion on the 

purchasing decision of consumer cooking oil products 2 Liter at 

Indomaret PT Indomarco Prismatama Tbk Parung Branch, 2) To 

determine the effect of price on purchasing decisions for consumer 

cooking oil products 2 Liter at Indomaret PT Indomarco Prismatama 

Tbk Parung Branch , 3) To determine the effect of promotion and price 

on purchasing decisions of consumer cooking oil products 2 Liter at 

Indomaret PT Indomarco Prismatama Tbk Parung Branch. The results 

showed that 1) the promotion variable had a positive and significant 

effect on purchasing decisions. The t test results showed that the sig 

value for the influence of promotion (X1) on purchasing decisions (Y) 

was 0.000 <0.05, and the tcount > ttable was 7.045 > 1,984, meaning 

that if the promotion variable is increased, the purchasing decision will 

increase, 2) The price variable has a positive and significant effect on 

purchasing decisions. The results of the t test show that the sig value for 

the effect of price (X3) on purchasing decisions (Y) is 0.041 <0.05, and 

the tcount > ttable is 2,070 > 1,984, meaning that if the price variable 

offered is in accordance with the product promised, then the decision 

purchases will increase, 3) Promotion and price variables together have 

a positive and significant effect on purchasing decisions. The results of 

the F test show an Fcount value of 41,459 > 2.70 with a significance of 

0.000 <0.05 meaning that if promotions are carried out optimally and 

oil prices are affordable, purchasing decisions will increase 

 

Keywords: price, promotion purchasing decisions 
 

Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan 1) untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian 

produk minyak goreng kemasan 2 Liter di Indomaret PT Indomarco Prismatama Tbk Cabang 

Parung, 2) Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan   pembelian produk minyak 

goreng konsumen 2 Liter di Indomaret PT Indomarco Prismatama Tbk Cabang Parung, 3) Untuk 
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mengetahui pengaruh promosi dan harga terhadap keputusan pembelian produk minyak goreng 

kemasan 2 Liter di Indomaret PT Indomarco Prismatama Tbk Cabang Parung. Metodologi yang 

digunakan adalah deskriptif kuantitatif dengan menggunakan regresi linier berganda. Hasil 

penelitian menunjukkan 1) Variabel promosi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian, Hasil uji t menunjukkan nilai sig untuk pengaruh promosi (X1) terhadap 

keputusan pembelian (Y) adalah 0,000 < 0,05, dan nilai thitung > ttabel yaitu sebesar 7.045 > 1.984, 

artinya jika variabel promosi ditingkatkan, maka keputusan pembelian akan meningkat, 2) Variabel 

harga berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil uji t 

menunjukkan nilai sig untuk pengaruh harga (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) adalah 0,041 

< 0,05, dan nilai thitung > ttabel yaitu sebesar 2.070 > 1.984, artinya jika variabel harga yang 

ditawarkan sesuai dengan produk yang dijanjikan, maka keputusan pembelian akan meningkat, 3) 

Variabel promosi dan harga secara bersama-sama berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hasil uji F menunjukkan nilai Fhitung sebesar 41.459 > 2.70 dengan 

signifikansi sebesar 0,000 < 0,05artinya jika promosi yang dilakukan secara maksimal dan harga 

minyak yang terjangkau maka keputusan pembelian akan meningkat 
 

Kata Kunci : Harga, Keputusan Pembelian, Promosi. 

  

PENDAHULUAN 

Pertumbuhan market share Indomaret Indonesia tidak sejalan dengan potensi yang ada 

dengan peningkatan pendapatan masyarakat, bonus demografi, pertumbuhan middle class income 

yang pesat dan dibandingkan dengan pertumbuhan ritel online perbedaannya sangat jauh. Dengan 

inovasi media melalui penggunaan LINE@ sebagai media baru dengan total followers sejumlah 

5 juta Indomart menduga akan meningkatkan minat beli konsumen sehingga membuat 

pertumbuhan market share naik dan posisi competition landscape Indomart menjadi nomor satu. 

Terkait hal tersebut, tentu menjadi tantangan manajemen agar perusahaan mampu merebut pasar 

yang lebih luas lagi. Berikut ini perkembangan jumlah store waralaba di Indonesia per Maret 2024 

 
Pertumbuhan market share Indomart Indonesia tidak sejalan dengan potensi yang ada dengan 

peningkatan pendapatan masyarakat, bonus demografi, pertumbuhan middle class income yang 

pesat dan dibandingkan dengan pertumbuhan ritel online perbedaannya sangat jauh. Dengan 

inovasi media melalui penggunaan LINE@ sebagai media baru dengan total followers sejumlah 5 
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juta Indomart menduga akan meningkatkan minat beli konsumen sehingga membuat pertumbuhan 

market share naik dan posisi competition landscape Indomart menjadi nomor satu. Terkait hal 

tersebut, tentu menjadi tantangan manajemen agar perusahaan mampu merebut pasar yang lebih 

luas lagi. 

 
Data pada tabel 1.2 di atas, akan terlihat perkembangannya dalam grafik sebagai berikut: 

Berdasarkan data pada tabel di atas dapat dilihat bahwa dari tahun 2020 sampai 2024 

perkembangan retail terus mengalami penambahan yang cukup tinggi dengan jumlah penambahan 

masing-masing retail fluktuatif. Pangsa pasar terbesar dimiliki oleh Indomaret di daerah Bogor, 

Jawa Barat yaitu sebesar 35,6% sementara masih merupakan market leader, Indomaret sebesar 

34,4%, Alfamidi sebesar 20% dan Lowson sebesar 10%. Indomaret memiliki pesaing utama yaitu 

Indomaret hal ini disebabkan daerah pemasarannya lebih banyak bersinggungan area dengan 

wilayah pemasaran karena memang dalam strategi pemasarannya menerapkan sistem 

berdampingan dimana diwilayah tertentu ada indomaret maka tidak jauh dari wilayah tersebut ada 

indomaret. 
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Berdasarkan data pada tabel diatas, memperlihatkan bahwa secara media yang digunakan 

dalam melakukan kegiatan promosi ada yang belum sepenuhnya tepat. Seperti penggunaan iklan 

dengan memanfaatkan media elektronik masih sangat minim, saluran komunikasi penjualan 

promosi juga masih kurang seperti informasi potongan harga yang kurang menyasar disemua 

produk 

 

 
Berdasarkan data pada tabel diatas, memperlihatkan bahwa daftar harga minyak goreng 

mengalami peningktan setiap tahun dari 2020-2024. Disamping itu juga jumlah konsumen masing-

masing jenis minyak goreng mengalami penurunan. Hal ini tentu menjadi perhatiaan perusahaan 

yang berdampak pada menurunnya jumlah volume penjualan dan keputusan konsumen membeli 

produk di PT. Indomarco Prismatama TBK. Cabang Parung. 
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Berdasarkan pada tabel diatas, memperlihatkan bahwa harga minyak goreng dari berbagai 

merk di PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk. Cabang Parung mengalami peningkatan setiap tahun dari 

2020-2024, namun dibandingkan dengan PT. Indomarco Prismatama Tbk. Cabang Parung, harga 

minyak goreng di PT. Alfaria Trijaya Tbk. Cabang Parung lebih murah. 

 
Berdasarkan tabel 1.6 di atas, menunjukkan jumlah konsumen dari tahun 2020-2024 dengan 

perkembangan yang fluktuatif dengan kecenderungan menurun. Tahun 2020 jumlah konsumen 

sabanyak 110.750 hanya mencapai 84,5%. Tahun 2021 meningkat menjadi 90,3%, pada tahun 

2022 turun menjadi 83,1%, tahun 2018 sedikit meningkat menjadi 83,9%, namun tahun 2023 

kembali menurun menjadi 82,9%. Hal ini dapat mengakibatkan menurunnya profit perusahaan. 

 
Berdasarkan tabel 1.7 di atas, menunjukkan bahwa dari tahun 2020 sampai 2024 penjualan 

berfluktuasi dimana pada tahun 2020  penjualan mencapai Rp. 5.312.000.000 atau 88,54%. Tahun 

2021 mengalami penurunan menjadi sebesar 85,98% dari target yang ditentukan. Tahun 2022 
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menurun menjadi 83,81, tahun 2023 naik menjadi 83,96% namun tahun 2024 menurun menjadi 

83,44% 

 

KAJIAN PUSTAKA 

1. Promosi 

Menurut Babin (2017:26) “Promosi merupakan fungsi komunikasi dari perusahaan yang 

bertanggung jawab menginformasikan dan membujuk/mengajak pembeli”. Sedangkan 

Menuurut Kotler dan Keller (2017:263) “Promosi merupakan ramuan khusus dari iklan 

pribadi, promosi penjualan dan hubungan masyarakat yang digunakan perusahaan untuk 

mencapai tujuan iklan dan pemasarannya”. 
 

2. Harga 

Kotler dan Keller (2015) mengemukakan bahwa harga adalah “salah satu elemen bauran 

pemasaran yang menghasilkan pendapatan”. Harga menurut Lamb et.al (2016) adalah apa 

yang harus diberikan oleh konsumen (pembeli) mendapatkan suatu produk 

 

3. Keputusan Pembelian 

Keputusan Pembelian dikemukakan oleh Alma (2016:96) “keputusan pembelian adalah suatu 

keputusan konsumen yang 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 respons yang muncul produk apa yang akan dibeli”. 
 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ini adalah deskriptif kuantitatif, menurut Sugiyono (2017:44) yaitu 

“penelitian yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh atau hubungan antara dua variabel atau 

lebih”. Dengan demikian penelitian deskriptif kuantitatif ini dapat dibangun suatu teori yang 

berfungsi untuk menjelaskan, meramalkan dan mengontrol suatu gejala. Penelitian ini merupakan 

studi empiris yang bertujuan untuk menguji pengaruh promosi dan kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Uji Validitas 
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Berdasarkan tabel di atas, maka didapatkan hasil nilai skor butir dengan nilai skor total. Nilai 

rhitung ini kemudian dibandingkan dengan nilai rtabel dicari pada signifikansi 5% dengan uji dua 

sisi n = 30, maka rtabel dapat ditentukan dari df = n-2 = 30-2 = 28. Nilai rtabel dari 28 adalah 

sebesar 0.361. berdasarkan nilai analisis tersebut terdiri dari 10 pernyataan dapat dinyatakan 

semua butir pernyataan valid. 

 
Berdasarkan tabel di atas, maka didapatkan hasil nilai skor butir dengan nilai skor total. Nilai 

rhitung ini kemudian dibandingkan dengan nilai rtabel dicari pada signifikansi 5% dengan uji dua 

sisi n = 30, maka rtabel dapat ditentukan dari df = n-2 = 30-2 = 28. Nilai rtabel dari 28 adalah 

sebesar 0.361. Berdasarkan nilai analisis tersebut terdiri dari 8 pernyataan dapat dinyatakan 

semua butir pernyataan valid. 

 
Berdasarkan tabel di atas, maka didapatkan hasil nilai skor butir dengan nilai skor total. Nilai 

rhitung ini kemudian dibandingkan dengan nilai rtabel dicari pada signifikansi 5% dengan uji dua 

sisi n = 30, maka rtabel dapat ditentukan dari df = n-2 = 30-2 = 28. Nilai rtabel dari 28 adalah 

sebesar 0.361. berdasarkan nilai analisis tersebut terdiri dari 3 pernyataan dapat dinyatakan 

semua butir pernyataan valid 

 

2. Uji Reliabilitas 
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Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa variabel harga (x1) memiliki nilai rca (0,833) ≥ 

0,361 (rtabel), variabel harga (x2) memiliki nilai rca (0,775) ≥ 0,361 (rtabel), dan variabel 

keputusan pembelian (y) memiliki nilai rca (0,893) ≥ 0,361 (rtabel), maka semua item pernyataan 

variabel promosi (x1), harga (x2) dan keputusan pembelian (y) dinyatakan reliabel. 

 

3. Uji Normalitas 

 
Berdasarkan tabel 4.13 diatas dapat diketahui bahwa besarnya nilai signifikan untuk data 

kualitas produk (X1), brand image (X2), harga (X3), sebesar 0,067 sehingga dapat disimpulkan 

bahwa data terdistribusi normal dimana data memiliki asymp. Sign. (2-tailed) yaitu 0,067 lebih 

besar dari 0,05 (0,067 > 0,05) maka nilai residual dari nilai uji tersebut telah normal 

 

4. Uji Multikolinieritas 

 
Pada tabel 4.14 terlihat nilai tolerance untuk tiap variabel, variabel promosi (X1) sebesar 0,805 

dengan nilai VIF 1,242. Variabel harga nilai tolerance sebesar 0,805 dengan nilai VIF 1,242. 

Pedoman terhadap uji multikolinieritas nilai tolerance > 0,1 dan nilai VIF < 10 maka terlihat 
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bahwa tidak terjadi korelasi diantara variabel promosi dan harga tidak terjadi multikolinearitas 

dalam model regresi ini. Dengan demikian model analisis tidak terjadi gangguan autokorelasi 

atau dapat dinyatakan bahwa di dalam model regresi ini tidak ada korelasi antara kesalahan 

pengganggu pada periode t dengan kesalahan pengganggu. 

 

5. Uji Autokorelasi 

 
Berdasarkan tabel 4.15 hasil uji autokorelasi tersebut, diketahui nilai DW 2.144, selanjutnya 

nilai ini dibandingkan nilai tabel signifikansi 5%. Jumlah sampel N = 94 dan jumlah variabel 

independen 2 (K=2), maka diperoleh nilai du 1.7152. Nilai DW (2.114) lebih besar dari batas 

atas (du) yakni 1.7152 dan nilai DW kurang dari (4-1.7152=2.285) sehingga hasil uji 

autokorelasi tersebut dapat disimpulkan bahwa data penelitian tidak mengalami masalah 

autokorelasi 

 

6. Uji Heteroskedastisitas 
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Pada gambar diatas menunjukkan tidak terjadi pola tertentu yang teratur seperti bergelombang, 

melebar, dll. Sesuai dengan pedoman uji heteroskedastisitas, maka dalam penelitian ini tidak 

terjadi heteroskedastisitas atau disebut homokedastisitas. Hal ini dibuktikan dengan grafik plot 

diatas yang tidak membentuk pola tertentu yang teratur sehingga penelitian ini layak dilakukan 

pengujian lebih lanjut. 

 
Berdasarkan data hasil uji glejser di atas dapat diartikan bahwa di dalam analisis regresi tidak 

terdapat gejala heteroskedastisitas, menunjukkan nilai signifikansi (p-value) variabel promosi 

sebesar 0,621, variabel harga sebesar 0,805, hasil tersebut dengan jelas menunjukkan bahwa 

tidak ada satupun variabel independen yang signifikan secara statistik mempengaruhi varaibel 

dependen nilai ABS_RES, hal tersebut dikarnakan nilai probabilitas signifikansinya yang 

diatas 0.05 atau 5%. 

 

7. Linier Berganda 

 
Dari hasil perhitungan SPSS 24, diperoleh persamaan regresi berganda sebagai berikut: 

Y = 13.602 + 0.532X1 + 0.176X2 + e 

Nilai 0.532 merupakan nilai koefisien regresi untuk variabel promosi, jadi X1 = 0.532 yang 

artinya setiap peningkatan 1 (satu) satuan dari promosi maka akan meningkatkan keputusan 

pembelian sebesar 0.532 satuan, dengan syarat variabel bebas lainnya konstan atau tidak 

berubah, artinya semakin gencar promosi yang dilakukan PT INDOMARCO Prismata tbk 
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Cabang Parung maka akan meningkatkan keputusan pembelian pelanggan. Nilai 0.176 

merupakan nilai koefisien regresi untuk variabel harga, jadi X2 =0.176 yang artinya setiap 

peningkatan atau keterjangkauan 1 (satu) satuan dari harga minyak goreng maka akan 

meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0.176 satuan, dengan syarat variabel bebas 

lainnya konstan atau tidak berubah, artinya semakin terjangkau harga minyak goreng yang 

ditawarkan kepada pelanggan maka akan meningkatkan keputusan pembelian 

 

8. Koefisien Korelasi 

 
Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel diatas diperoleh koefisien korelasinya adalah sebesar 

0,679 dan sesuai ketentuan antara kedua variabel tersebut memiliki hubungan kuat (0,700 – 

0,800) antara variabel promosi dan harga terhadap keputusan pembelian. Artinya variabel 

promosi dan harga mempunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian 

 

9. Koefisien Determinasi 

 
Persentase pengaruh variabel promosi dan harga secara bersama-sama terhadap keputusan 

pembelian diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 0.450 atau 45%. Hal ini menunjukkan 

bahwa persentase sumbangan pengaruh variabel bebas yaitu promosi dan harga secara 

bersama-sama berpengaruh positif sebesar 45%, sedangkan sisanya sebesar 54% (100%-45%) 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak peneliti teliti 
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10. Uji T 

 
Hasil uji t menunjukkan nilai sig untuk pengaruh promosi (X1) terhadap keputusan pembelian 

(Y) adalah 0,000 < 0,05, dan nilai thitung > ttabel yaitu sebesar 7.045 > 1.986. Jadi variabel 

promosi (X1) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan 

bahwa semakin gencar promosi yang dilakukan PT INDOMARCO Prismata tbk Cabang 

Parung, semakin meningkat keputusan pembelian. 

Hasil uji t menunjukkan nilai sig untuk pengaruh harga (X3) terhadap keputusan pembelian 

(Y) adalah 0,041 < 0,05, dan nilai thitung > ttabel yaitu sebesar 2.070 > 1.986. Jadi variabel harga 

(X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa 

semakin terjangkau harga minyak goreng yang ditawarkan kepada pelanggan, semakin 

meningkat keputusan pembelian 

 

11. Uji Simultan (Uji F) 

 
Berdasarkan penguji pengaruh variabel promosi dan harga terhadap keputusan pembelian 

dengan menggunakan uji F maka didapatkan nilai Fhitung sebesar 41.459 > 2.70 dengan signifikansi 

sebesar 0,000 < 0,05, maka dapat dinyatakan bahwa hipotesis ini (Ha) diterima. Dari penjelasan 

tersebut menunjukkan bahwa secara simultan variabel independen dari penelitian ini yaitu promosi 

dan harga mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen keputusan pembelian 
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KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh promosi dan harga pada 

minyak goreng terhadap keputusan pembelian pada PT INDOMARCO Prismata Tbk Cabang 

Parung maka dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Hasil uji t menunjukkan nilai sig untuk pengaruh promosi (X1) terhadap keputusan pembelian 

(Y) adalah 0,000 < 0,05, dan nilai thitung > ttabel yaitu sebesar 7.045 > 1.984 sehingga variabel 

promosi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian, artinya jika 

variabel promosi ditingkatkan, maka keputusan pembelian akan meningkat. 

2. Hasil uji t menunjukkan nilai sig untuk pengaruh harga (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) 

adalah 0,041 < 0,05, dan nilai thitung > ttabel yaitu sebesar 2.070 > 1.984 sehingga variabel harga 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, artinya jika variabel 

harga yang ditawarkan sesuai dengan produk yang dijanjikan, maka keputusan pembelian akan 

meningkat 

3. Hasil uji F menunjukkan nilai Fhitung sebesar 41.459 > 2.70 dengan signifikansi sebesar 0,000 

< 0,05, maka dapat dinyatakan bahwa hipotesis ini (Ha) diterima. Hasil uji F menunjukkan 

variabel promosi dan harga secara bersama-sama berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian, artinya jika promosi yang dilakukan secara maksimal dan harga 

minyak yang terjangkau maka keputusan pembelian akan meningkat. 
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