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Hshe 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 thiwng > tiabel 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 thiwng > twvel 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 Fpiwng 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

Sumber: katabox.data.co.id, 2024
Gambar 1.1
Jumlah Gerai Minimarket di Indonesia

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.

Tabel 1.1
Perkembangan Jumlah Mini Market di Wilayah Bogor Tahun 2020-2024
Nama Industri Retail Tahun Market share
(Mini Market) 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2024 (%)
Alfamart 98 110 125 160 162 34.5%
Indomart 102 105 110 | 155 157 33.1%
Alfamidi 71 78 88 90 92 22.0%
Lowson 32 35 38 45 48 10,4%
Jumlah 100%

Sumber Data: Gabungan Industri Retail, tahun 2024,

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.

Tabel 1.2
Jenis Promosi Dan Alat Media Yang Di Pergunakan
Pr:]):tl:.si Kf;il;}:‘n Penggunaan Media Keterangan

Word af mouth|Teknik promosi jpercakapan dari seseorang Sebaiknya diusahakan untuk membuat)
melal kepada orang lain konsumen puas sehingga mereka
percakapan kembali membeli dan menceritakan

kepada teman lainnya.

\Direct Pendekatan Mklan di  toko, direcr maillSebaiknya  ditambahkan  jadwal

Wdarketing  |komunikasi telemarketing, online fools |kumungan vang terprogram dan
melalw saluran voucher membangun  kumunikasi  secars
distribust irtesif.

\ddvertising  |Promosi Tklan, televisi, koran, majalah, [Sebatknya  dilakukan  kolaborasi
menggunakan radio, reklame, car card, katalog |dengan penyedia media dan teknologt
media terfentu

\Public relatiofHubungan Melakukan sosialisast, Sebaiknya direncanakan dengan
komunikasi keramahtamahan dengan elemen bauran
kepada warga sekitar tempat ipromosi yang lain agar dapat menjadi
masyarakat imenjalankan bisms efektif.

\Personal Penjualan [Tatap muka, Sebaiknya dikolaborasi dengan

selling langsung imemperkenalkan produk enggunaan media dan teknologi.

\Pramosi Komunikasi  |Customer relationship Sebaiknya menambahkan program

\Perjualan penjualan Mianagement (bonus [promosi secara

point, kupon, discount, Katalog), [bersama penggabungan antar cabang
Program hematku berupa Sebaiknya potongan harga sering
[potongan harga Program idilakukan

spesialku berupa penjualan Sebaiknya sering dilakukan

produk eksklusif harga special  Masih kurang disosialisakan

Prgram hadiahku berupa hadiah

langsung undian

Sumber: PI. Indomarce Prismatama Tbk Cabang Parung, Bogor 2024
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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

Tabel 1.3

Harga Minyak Goreng PT. Indomarco Prismatama Thk Cabang Parung

Tahun 2020 - 2024
Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak
Tahun |Indomaref Bimoli 2 |Fortune 2| Sovia2 | Filma2 | Sania2 | Sunco 2 | Bimoli Tropical 2
2 liter Liter Liter Liter Liter Liter Liter | Spesial 2| Liter
Liter
2020 | 23900 | 23900 | 23900 | 23300 | 23900 | 23500 | 245300 | 25600 | 23.800
2021 | 46.200 | 47800 | 45800  39.800 | 39500 | 49200 | 39900 ( 41.900 | 31.700
2022 | 39800 | 44800 | 39.800 | 33.000 | 45100 | 39900 | 52.500 | 49900 | 51.800
2023 | 36500 | 41300 | 39.800 | 33000 | 37.600 | 39900 | 30800 | 40600 | 34900

2024 | 32500 [ 36.900 | 34.000 [ 33400 | 37.600 [ 34200 | 51.300 [ 48.700 | 36.100
Sumber: PT. Indomarco Prismatama Tht Cabang Parung, Bogor 2024

Tabel 1.4
Jumlah Konsumen Minyvak Goreng PT. Indomarco Prismatama
Thk Cabang Parung Tahun 2020 — 2024
Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak
['ahunndomaret| Bimoli 2 [Fortune 2| Sovia 2 | Filma2 | Sania2 | Sunco 2 [Tropical 2| Total
2 liter Liter Liter Liter Liter Liter Liter Liter

2020 424 462 341 524 320 381 332 331 3115
2021 412 432 323 320 315 343 341 345 3036
2022 398 497 320 280 290 336 338 234 2893
2023 376 398 430 243 284 431 224 331 2767
20241 380 370 441 20 250 331 228 21 2521

Total| 1970 2159 2503 1387 1439 1827 1463 1562  [14332
Sumber: PT. Indomarco Prismaiama Thk Cabang Farung, Bogor 2024

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.

Tabel 1.5
Harga Minvak Goreng PT. Sumber Alfaria Trijaya Thk Cabang Parung
Tahun 2020 - 2024
Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak
Tahun | Atfamart | Bimoli 2 |Fortune 2| Sovia2 | Filma2 | Sania2 | Sunco 2 | Bimoli [Tropical 2
2 liter | Liter Liter Liter | Liter Liter Liter |Spesial2| Liter
Liter
2020 | 23700 | 23.300 | 23.800 | 23.300 | 23.700 | 23.100 | 24.100 | 26.900 | 23.400
2021 | 40300 | 41.100 | 48500 | 47.300 | 51.300 | 49600 | 49500 | 54.700 | 49200

2022 | 41.700 [ 44800 [ 39.800 [ 33.000 [ 45.100 [ 39.900 | 52.800 | 54.800 | 31.800
2023 | 37.500 | 44900 | 36.400 | 35.600 | 38.700 | 36.600 | 41.400 | 44.000 | 40.700
2024 | 37.800 | 38.900 [ 35300 | 35400 | 35700 | 35400 | 35900 | 35700 | 38.500
Sumber: PI. Sumber Alfaria Irijava Tbk Cabang Parung, Bogor 2024
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Tabel 1.6
Jumlah Konsumen Minvak Goreng PT. Sumber Alfaria Trijaya
Thk Cabang Parung Tahun 2020 — 2024
Minyale | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyak | Minyal
[ahury Alfamart | Bimoli 2 |Fortune 2| Sovia 2 | Filma2 | Sania2 | Sunco 2 [Tropical 2| Total
2 liter Liter Liter Liter Liter Liter Liter Liter

2020 320 310 411 200 280 314 208 311 2354
2021 326 378 470 213 244 411 214 21 2577
2022 317 487 310 210 290 26 318 24 2682
2023 270 412 303 310 305 518 311 312 2741
2024 40 372 301 314 310 314 322 311 2843

Total [ 1634 1939 23085 1247 1429 1633 1373 1479 [13199
Sumber: PT. Sumber Alfaria Irijaya Tok Cabang Parung, Bogor 2024

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.

Tabel 1.6
Perkembangan Jumlah Konsumen Yang Membeli Di Indomaret Parung
Periode 2020-2024
Tahun Jumlah Konsumen Persentase Keterangan
Target Realisasi (%0)

2020 131.000 110.750 84.5% Tidak tercapai
2021 133 200 120324 90.3% Tidak tercapai
2022 133 230 110.750 83.1% Tidak tercapai
2023 133 630 112136 83,9% Tidak tercapai
2024 133500 111.900 82.9% Tidak tercapai

Sumber: PT Indomarce Prismatama I'bk Cabang Parung, Bogor 2024

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.

Tabel 1.7
Data Hasil Penjualan di Indomaret Cabang Parung, Bogor Tahun 2020-2024
Tahun Penjualan Persentase Keterangan
Target (Bp) Fealisasi (Rp) (%0)
2020 6.000.000.000 | 5.312173.220 88.54% Tidak tercapai
2021 6.100.000.000 | 5.245.021335 §5.98% Tidak tercapai
2022 6.150.000.000 | 5.154.611.420 §3.81% Tidak tercapai
2023 6.170.000.000 | 5.180.032.500 §3.96% Tidak tercapai
2024 6.200.000.000 | 5.173.525.875 83.44% Tidak tercapai

Sumber: PI. Indomarco Prismatama Thk Cabang Parung , Bogor , 2024

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
Tabel 4.9
Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X;)
No | Butir/Pernvataan | r-hitung r-tabel Ket Kesimpulan
1 Pernyataan 1 0.599 0.361 Thitmgz = Ttabel Valid
2 Pernyataan 2 0.620 0.361 Thitmz ™ Ttabel Valid
3 Pernyataan 3 0.599 0.361 Thitmgz = Ttabel Valid
4 Pernyataan 4 0.679 0361 Thitng = Ttabel Valid
5 Pernyataan 5 0.669 0.361 Thitmz = Ttabel Valid
6 Pernyataan 6 0.798 0.361 Thitmgz = Ttabel Valid
7 Pernyataan 7 0.574 0.361 Thitmz = Ttabel Valid
8 Pernyataan 8 0.516 0.361 Thitmgz = Ttabel Valid
9 Pernyataan 9 0.591 0.361 Thitmz ™ Ttabel Valid
10 Pemnyataan 10 0.687 0.361 Thitmgz = Ttabel Valid

Sumber: Data yang diolah dari hasil penelitian 2024
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Berdasarkan tabel di atas, maka didapatkan hasil nilai skor butir dengan nilai skor total. Nilai
Thiung i1 kemudian dibandingkan dengan nilai reper dicari pada signifikansi 5% dengan uji dua
sisi n = 30, maka rubel dapat ditentukan dari df = n-2 = 30-2 = 28. Nilai rubel dari 28 adalah
sebesar 0.361. berdasarkan nilai analisis tersebut terdiri dari 10 pernyataan dapat dinyatakan
semua butir pernyataan valid.

Tabel 4.10
Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X3)

No | Butir/Pernyataan | r-hitung r-tabel Ket Kesimpulan
1 Pernvataan 1 0.555 0,361 Thitung = Ttabel Valid
2 Pernvataan 2 0.659 0,361 Thitune = Tizhel Valid
3 Pernvataan 3 0.672 0,361 Thitune = Tizhel Valid
4 Pernvataan 4 0.690 0,361 Thitune = Tizhel Valid
3 Pernvataan 5 0567 0,361 Thitumg = Tizhal Valid
6 Pernvataan 6 0.710 0,361 Thitumg = Tizhal Valid
7 Pernyataan 7 0.627 0,361 Thitung = Ttabel Valid
8 Pernvyataan 8 0539 0361 Thitune = Tizhel Valid

Sumber: Data vang diolah dari hasil penelitian 2024

Berdasarkan tabel di atas, maka didapatkan hasil nilai skor butir dengan nilai skor total. Nilai
Thitung N1 kemudian dibandingkan dengan nilai rewper dicari pada signifikansi 5% dengan uji dua
sisi n = 30, maka rwber dapat ditentukan dari df = n-2 = 30-2 = 28. Nilai rupe dari 28 adalah
sebesar 0.361. Berdasarkan nilai analisis tersebut terdiri dari 8 pernyataan dapat dinyatakan
semua butir pernyataan valid.

Tabel 4.11
Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)

No | Butir/Pernyataan | r-hitung r-tabel Ket Kesimpulan
1 Pernvataan 1 0.773 0.361 Thitume = Tizhel Valid
2 Pemmvataan 2 0.622 0.361 Thitume = Tiabel Valid
3 Pernvataan 3 0516 0,361 Thitung = Ttzbel Valid
4 Pernvataan 4 0.591 0,361 Thitumz = Ttabal Valid
3 Pernvataan 5 0687 0,361 Thitunz = Ttzbal Valid
3] Pernvataan 6 0.798 0,361 Thitune = Tizhel Valid
7 Pernvataan 7 0.630 0.361 Thitung = Ttabal Valid
8 Pernvataan 8 0.597 0,361 Thitune = Tizhel Valid
9 Pernvataan 9 0.591 0,361 Thitune = Tizhel Valid

10 Pernvataan 10 0.687 0361 Thitune = Tiabel Valid

Sumber: Data yang diolah dari hasil penelitian 2024
Berdasarkan tabel di atas, maka didapatkan hasil nilai skor butir dengan nilai skor total. Nilai
Thitung i1 kemudian dibandingkan dengan nilai reper dicari pada signifikansi 5% dengan uji dua
sisi n = 30, maka rwber dapat ditentukan dari df = n-2 = 30-2 = 28. Nilai rupe dari 28 adalah
sebesar 0.361. berdasarkan nilai analisis tersebut terdiri dari 3 pernyataan dapat dinyatakan
semua butir pernyataan valid

Uji Reliabilitas
Tabel 4.12
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel cronbach’s Fiabel Keterangan
alpha (o)
Promosi (x1) 0,833 0,361 Reliabel
Harga (x2) 0,775 0,361 Reliabel
Keputusan Pembelian (v) 0,893 0.361 Reliabel

Sumber: Data primer yang telah diclah (2024)
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Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa variabel harga (x1) memiliki nilai rc. (0,833) >
0,361 (rwbel), variabel harga (x2) memiliki nilai rea (0,775) > 0,361 (rwbe), dan variabel
keputusan pembelian (y) memiliki nilai rea (0,893) > 0,361 (rabel), maka semua item pernyataan
variabel promosi (x1), harga (x2) dan keputusan pembelian (y) dinyatakan reliabel.

3. Uji Normalitas
Tabel 4.13

Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz
ed Residual

N 100
Normal Parameters? Mean 0000000
5td. Dewviation 1.94511947

Most Extreme Absolute 092
Differences Positive 092
Negative -049

Kolmogorov-Smirnov £ 024
Asymp. Sig. (2-tailed) 360

a. Test distribution 1s Normal.
{Sumber: Hasil Pengolahan Data demgan SPSE )

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

Tabel 4.14
Hasil Uji Multikolinearitas
Coefficients?®
Unstandardized | Standardized Collinearty
Coefficients Coefficients Statistics

Model B Std. Error Beta t 51z, |Tolerance| VIF
1 {{Constant) | 13.602 3176 4283 000

X1 532 076 585 7.045 000 805]1.242

x2 176 085 1720 2070 041 805|1.242

a. Dependent Variable: Y
Sumber: Pengolahan SPS5

Pada tabel 4.14 terlihat nilai folerance 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

Tabel 4.15.
Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

Adjusted R | 5td. Error of Durbin-
Model E E Square Square the Estimate Watson
1 6797 461 A30 1.96507 2114
a. Predictors: (Constant), X2, X1

b. Dependent Variable: ¥
(Sumber: Hasil Pengolahan Daia dengan SPSS )

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
Scatterplot

Dependent Variable: Y

47 50+
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o 00 0000 00000 o
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Sumber: Pengolahan SPSS 26
Gambar 4.4
Hasil 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.

Tabel 4.16
Hasil Pengujian Heteroskedastisitas
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B atd. Error Beta T S1g.

1 (Constant) 2.0681 1.945 1.059 292
Promost =023 048 -036 -.494 621
Harga 013 052 028 247 803

a. Dependent Variable: Abs_Res
Swumber : Data Diolah, 2024

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

Tabel 4.17
Hasil Uji Regresi Linier Berganda
Coefficients®
Unstandardized |Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics

Model B Std. Error Beta T Si1g. | Tolerance | VIF
1 (Constant)| 13.602 3176 4283 .000

X1 532 076 585 7.045( 000 805| 1.242

X2 176 083 1720 2.0700 041 805 1.242

a. Dependent Variable: Y

sumber: Pengolahan SPS5 26
Dari hasil perhitungan SPSS 24, diperoleh persamaan regresi berganda sebagai berikut:
Y =13.602 + 0.532X; + 0.176X> + e
Nilai 0.532 merupakan nilai koefisien regresi untuk variabel promosi, jadi X; = 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 X> =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
Tabel 4.18
Hasil Analisis Koefisien Korelasi

Model Summary®

Adjusted R | 5td. Error of Durbin-
Model E E Square Square the Estimate Watzon

1 6792 461 450 1.96507 2.114

a. Predictors: (Constant), X2_ X1

b. Dependent Variable: Y
Sumber: Data primer vang telah diolah (2024)
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
Tabel 4.19
Hasil Uji Koefisien Determinasi
Model Summary®

Adjusted R | Std. Error of Durbin-
Model E E Square Square the Estimate Watson

1 6792 461 430 1.96307 2114
a. Predictors: (Constant), X2 X1
b. Dependent Vanable: Y

Sumber: Pengolahan SPSS 26
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
Tabel 4.20
Hasil Uji t
Coefficients®
Unstandardized | Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B 5td. Error Beta t S1z. | Tolerance | VIF
: ECC’““‘H 13602  3.176 4283 000
X1 532 076 583 7.043 000 8050 1.242
X2 176 085 1720 20700 041 805 1.242

a. Dependent Variable: Y

Hasil uji t menunjukkan nilai sig untuk pengaruh promosi (X1) terhadap keputusan pembelian
(Y) adalah 0,000 < 0,05, dan nilai thiwng > twbel 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 thiung > tiabel 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)

Tabel 4.21
HasilUji F
ANOVAP
Sum of
Model Squares Df Mhean Square F S1g.
1 Eegression 320,185 2 160.092] 41.439 0003
Eesidual 374363 a7 3.861
Total 694730 99

a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y
Sumber: Pengolahan SPSS 26

Berdasarkan penguji pengaruh variabel promosi dan harga terhadap keputusan pembelian
dengan menggunakan uji F maka didapatkan nilai Friung 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 (Xi) terhadap keputusan pembelian
(Y) adalah 0,000 < 0,05, dan nilai thiwng > tiwbel 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 thiwng > tevel 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 Friung 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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