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Abstract 

 

The purpose of this study was to determine purchasing decisions influenced by 

price and promotion at Kierana Indah Residence 2 Housing, Bogor Regency. 

The method used is the associative descriptive method. Sampling using the 

saturated sample method in which all populations were sampled, namely 192 

respondents. Data analysis using validity tests, reliability tests, classical 

assumption tests, quantitative analysis, simple correlation analysis and 

hypothesis tests. The results of the analysis found that price (X₁) has a positive 

effect on purchasing decisions (Y) and is significant. While promotion (X₂) has 

a positive effect on purchasing decisions (Y) and is significant. With the 

equation Y = 23.899 + 0.291 X1 + 0.195 X2 + α. The correlation value of the 

price and promotion variables is 0.847 (very strong). The coefficient of 

determination value is 73.3% while the remaining 26.7% is influenced by other 

factors or variables not studied. The results of the hypothesis obtained the value 

of F_count > F_table or (22.953 > 3.040) this is strengthened significantly 

(0.000 < 0.05). So H03 is rejected and Ha3 is accepted. This means that there 

is a significant influence simultaneously between purchasing decisions 

influenced by price and promotion at the Kierana Indah Residence 2 Housing, 

Bogor Regency. 

 

Keywords: Price, Promotion, Purchase Decision 

 
 

Abstrak 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui keputusan pembelian yang dipengaruhi oleh harga dan 

promosi pada Perumahan Kierana Indah Residence 2 Kabupaten Bogor. Metode yang digunakan adalah 

metode deskriptif asosiatif. Pengambilan sampel menggunakan metode sampel jenuh yang mana semua 

populasi dijadikan sampel yaitu 192 responden. Analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji 

asumsi klasik, analisis kuantitatif, analisis korelasi sederhana dan uji hipotesis. Hasil analisis menemukan 

bahwa harga (X₁) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y) dan signifikan. Sedangkan promosi 

(X₂) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y) dan signifikan. Dengan persamaan Y = 23,899 

+ 0,291 X1 + 0,195 X2 + α. Nilai korelasi variabel harga dan promosi sebesar 0,847 (sangat kuat). Nilai 

koefisien determinasi sebesar 73,3% sedangkan sisanya  26,7% dipengaruhi oleh faktor-faktor atau variabel 

lain yang tidak diteliti. Hasil hipotesis diperolah nilai 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  atau (22,953 > 3,040) hal ini diperkuat 

dengan signifikan (0,000 < 0,05). Maka H03 ditolak dan Ha3 diterima. Artinya terdapat pengaruh yang 

signifikan secara simultan antara keputusan pembelian yang dipengaruhi harga dan promosi pada pada 

Perumahan Kierana Indah Residence 2 Kabupaten Bogor. 

 

Kata Kunci : Harga, Promosi, Keputusan Pembelian 
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PENDAHULUAN 

Perilaku konsumen, aspek sosial, ekonomi, dan psikologis konsumen memengaruhi 

keputusan mereka tentang apa yang mereka beli. Dalam hal perumahan, dua faktor yang paling 

signifikan memengaruhi perilaku pembeli saat membuat keputusan untuk membeli properti adalah 

harga dan promosi. Ini karena proses yang kompleks yang melibatkan pertimbangan berbagai aspek 

properti, kondisi keuangan pembeli, dan faktor eksternal seperti harga. Oleh karena itu, untuk 

membuat rencana yang berhasil, pengembang harus memahami kebutuhan dan preferensi 

pelanggan. 

Perumahan Kierana Indah Residence 2 adalah sebagai salah satu pengembang properti yang 

berada di kawasan Parung Bogor dengan tingkat persaingan yang cukup tinggi, perlu 

mempertimbangkan faktor-faktor tersebut untuk tetap menarik minat konsumen.  

Berikut adalah data penjualan Perumahan Kierana Indah Residence 2 pada tahun 2024 : 

 
Dari table 1.1 diketahui, bahwa penjualan Perumahan Kierana Indah Residence 2 pada 

periode tahun 2024 selama 12bulan dimulai dari bulan Januari 2024 memperoleh hasil penjualan 

sebesar Rp. 8.835.761.550 dengan persentase penjualan 78,54 % dengan jumlah unit yang terjual 

sebanyak 21 unit, dimana pencapaian bulan ini belum mencapai target yang ditentukan yaitu sebesar 

Rp. 11.250.000.000. Berikutnya pada bulan Februari 2024 memperolah penjualan sebesar Rp. 

9.256.512.100 dengan persentase penjualan 82,28 % dengan jumlah unit yang terjual sebanyak 22 

unit, dimana pencapaian penjualan bulan ini belum mencapai target yang ditentukan yaitu sebesar 

Rp. 11.250.000.000 
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Dalam table diatas, dapat di lihat perbandingan harga dengan perumahan yang lokasinya 

disekitar Parung, Kabupaten Bogor.  Disini ada  perumahan Waru Selia yang memiliki hunian 

rumah dengan type 36/63 dengan harga Rp. 470.000.000. Berikutnya ada perumahan Green Parung 

Indah yang memiliki hunian rumah dengan type 36/68 dengan harga Rp. 477.000.000. Berikutnya 

ada perumahan Kierana Indah Residence 2 yang memiliki hunian rumah dengan type 36/60 dengan 

harga Rp. 474.700.000. Berikutnya ada perumahan Palm Residence yang memiliki hunian rumah 

dengan type 36/60 dengan harga Rp. 469.000.000. Dengan harga yang hampir sama dengan 

perumahan sekitar dan memiliki type bangunan yang sama, ini menjadikan sebuah tantangan dari 

pihak manajemen untuk lebih meningkatkan daya tarik konsumen dalam memilih rumah yang 

diingkankan sesuai dengan kemampuan finansial konsumen dan lingkungan yang memberikan 

kenyaman dan keamanan lingkungan sekitar perumahan. 

Selain harga, memainkan peran penting dalam menarik pelanggan. Promosi yang tepat dapat 

memberikan informasi lebih jelas kepada calon pembeli tentang keunggulan produk, potongan 

harga, atau keuntungan tambahan yang ditawarkan oleh pengembang. Berbagai bentuk promosi 

seperti diskon, cashback, dan penawaran khusus sering digunakan untuk menarik pelanggan. 

Pengembang perumahan harus mampu membuat rencana promosi yang menguntungkan untuk 

meningkatkan penjualan dan memperluas pangsa pasar mereka. 

Dengan berbagai pilihan perumahan yang tersedia di pasar, Kierana Indah Residence 2 harus 

mampu bersaing tidak hanya dalam hal kualitas dan lokasi, tetapi juga dari segi harga yang 

kompetitif dan promosi yang menarik. Keputusan konsumen untuk membeli rumah di perumahan 

ini akan sangat dipengaruhi oleh seberapa baik strategi harga dan promosi yang diterapkan. 

Berikut ini adalah Program promosi yang digunakan pada Perumahan Kierana Indah 

Residence 2 : 

 
Berdasarkan table di atas dapat dilihat bahwa Program yang dibuat perusahaan sudah cukup 

menarik konsumen untuk membeli unit rumah akan tetapi dalam segi penjualan masih belum 

tercapai target. Bulan januari 2024 memeberikan promo Subsisdi Angsuran 12 juta dengan unit 
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terjual sebnayak 21 unit. Berikutnya di bulan Februari 2024 memberikan promo susidi angsuran, 

tempat tidur tingkat, sofa dengan unit yang terjual 22 unit. Berikutnya di bulan Maret 2024 

memberikan promo susidi angsuran, tempat tidur tingkat, sofa dengan unit yang terjual 20 unit. 

Berikutnya di bulan April 2024 memberikan cashback, tempat tidur tingkat, sofa dengan unit yang 

terjual 19 unit. Berikutnya di bulan Mei 2024 memberikan cashback, tempat tidur tingkat, sofa 

dengan unit yang terjual 21 unit. Berikutnya di bulan Juni 2024 memberikan cashback, tempat tidur 

tingkat, sofa dengan unit yang terjual 18 unit. Berikutnya di bulan Juli 2024 memberikan Diskon 

plafond, free kanopi depan belakang dengan unit yang terjual 17 unit. Berikutnya di bulan Agustus 

2024 memberikan diskon plafond, free kanopi, hadiah elektronik dengan unit yang terjual 11 unit. 

Berikutnya di bulan September 2024 memberikan diskon plafond, subsidi angsuran dengan unit 

yang terjual 15 unit. Berikutnya di bulan Oktober 2024 memberikan diskon plafond, subsidi 

angsuran dengan unit yang terjual 12 unit. Berikutnya di bulan November 2024 memberikan diskon 

plafond, subsidi angsuran dengan unit yang terjual 10 unit. Berikutnya di bulan Desember 2024 

memberikan diskon plafond, subsidi angsuran, logam mulia dengan unit yang terjual 6 unit. Dapat 

disimpulkan dari penjelasan di atas adalah konsumen lebih tertarik dengna diskon plafond dan 

promo subsidi angsuran karena ini dapat membatu pembayaran angsuran di setiap bulannya dan 

memberikan keringanan untuk konsumen dibanding dengan hadiah yang berbentuk barang. Ini 

dapat menjadikan pertimbangan pihak manajemn untuk mempertahankan promo subsidi angsuran 

tersebut. Dan menjadikan evaluai terhadap tim promosi untuk memaksimalkan informasi terkait 

promo yang sedang berlaku agar dapat tersampaikan dengan baik ke konsumen yang ingin membeli 

rumah di Perumahan Kierana Indah Residence 2. 
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Berdasarkan table di atas dapat dilihat bahwa media promosi yang digunakan sudah 

dijalankan akan tetapi masih kurang maksimal karena kurangnya tim yang bertanggung jawab untuk 

disetiap sosisal media. Ini dapat mempengaruhi efektifikatas kerja dan menyerapan database yang 

didapat dari media social yang digunakan. Ini menjadi tugas manajemen untuk segara mencari dan 

menanbah tim untuk mengisi posisi yang saat ini dibutuhakan agar dapat menjadi salah satu strategi 

untuk meningkatkan penjualan dan menambah efektifitas kerja agar program promosi yang sudah 

dibuat perusahan dapat tersampaikan dengan baik ke konsumen. 

 

KAJIAN PUSTAKA 

1. Harga 

Menurut (Eben et al., 2023) harga adalah satu-satunya komponen yang dapat menghasilkan 

pendapatan, sedangkan komponen lainnya menyebabkan biaya. Harga menjadi faktor utama 

yang dapat mempengaruhi pilihan pembeli, dan harga cukup berperan dalam menentukan 

pembelian konsumen. Oleh karena itu, perusahaan harus melihat harga referensi untuk produk 

yang dinilai tinggi dalam penjualan sebelum menetapkan harga. Menurut (Noveiana et al., 

2024)  Harga  yakni bagaimana  pelanggan  melihat  harga khusus yang tinggi, rendah atau adil 

yang memiliki pengaruh besar pada minat pembelian Pelanggan 
 

2. Promosi 

Menurut (Kusumawati & Danarwati, 2020) pada hakekatnya promosi adalah suatu bentuk 

komunikasi pemasaran. Yang dimaksud dari komunikasi pemasaran adalah jenis aktivitas 

pemasaran di mana perusahaan berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi, membujuk, 

dan atau menginspirasi pasar sasaran untuk menerima, membeli, dan loyal pada barang dan 

jasa yang ditawarkan perusahaan tersebut. 

 

3. Keputusan Pembelian 

Menurut (Septiani & Robianto, 2021) Perilaku pembelian konsumen sangat dipengaruhi oleh 

faktor-faktor kebudayaan, sosial, pribadi dan psikologis. Keputusan pembelian adalah bagian 

pokok dalam perilaku konsumen yang mengarah kepada pembelian produk barang dan jasa 

untuk memenuhi kebutuhan mereka baik dengan membayar atau menukarkan barang yang 

mereka miliki. Peningkatan keputusan pembelian barang dan jasa sangat diharapkan oleh 

produsen karena hal tersebut otomatis dapat meningkatkan laba perusahaan. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ini menggunakan metode asosiatif. Menurut Sugiyono (2017:89) penelitian 

asosiatif merupakan penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungan anatar dua vaiabel atau 

lebih. Dengan penelitian asosiatif ini maka akad dapat dibangun suatu teori yang dapat berfungsi 

untuk menjelaskan, meramalkan, dan mengontrol suatu gejala. Dalam penelitian ini yang digunakan 

adalah mendekatan kuantitatif,  yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh variable dependen 

terhadap variable indepandent. Menurut Sugiyono (2019:16) mendefinisikan bahawa metode 

penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat 

positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sample tertentu, pengumpulan data 

menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat kuantitaf atau statistik, dengan tujuan 

untuk mengujui hipotesis yang telah ditetapkan. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Uji Validitas 

 
Berdasarkan tabel 4.9 pada hasil uji validitas di atas, maka setiap 12 hal penjelasan pada 

variabel harga (X1) semua pernyataan valid karena nilainya diatas 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙, (0,141), dimana setiap 

pernyataan layak untuk digunakan dan dapat mengukur aspek dan faktor pemeriksaan ini 
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Berdasarkan tabel 4.10 pada hasil uji validitas di atas, maka setiap 12 hal penjelasan pada 

variabel promosi (X2) semua pernyataan valid karena nilainya diatas 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙, (0,141), dimana 

setiap pernyataan layak untuk digunakan dan dapat mengukur aspek dan faktor pemeriksaan 

ini 
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Berdasarkan tabel 4.11 pada hasil uji validitas di atas, maka setiap 12 hal penjelasan pada 

variabel keputusan pembelian(Y) semua pernyataan valid karena nilainya diatas 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙, (0,141), 

dimana setiap pernyataan layak untuk digunakan dan dapat mengukur aspek dan faktor 

pemeriksaan ini. 

 

2. Uji Reliabilitas 

 
Menurut Tabel 4.12, variable Harga, Promosi, dan Keputusan Pembelian masing-masing 

memiliki nilai Cronbach Alpha > 0,60. Oleh karena itu, hasil uji reliabilitas menunjunkan 
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bahwa seluruh variable sangat reliable, sehingga setiap pernyataan dapat dipercaya dan 

digunakan dalam penelitian selanjutnya 

 

3. Uji Normalitas 

 
Hasil pada tabel 4.15 di atas, nilai normalitas yang diperoleh dengan Uji Kolomogorov-

Smirnov adalah α = 0,146, dimana nilai ini lebih besar dari nilai 0,050. Hasilnya, distribusi 

persamaan pengujian diasumsikan normal. 

 
Pada Gambar 4.2, uji normalitas pada grafik P Plot, dimana kekambuhan memenuhi anggapan 

kewajaran jika fokus informasi tersebar di sekitar garis miring dan mengikuti garis sudut ke 

sudut atau diagram histogram, maka menunjukkan pola distribusi normal 
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4. Uji Multikolinieritas 

 
Berdasarkan pada tabel 4.16 menunjukkan hasil uji multikoleniaritas dari variabel Harga 

mempunyai nilai tolerance 0,565 > 0,10 dengan nilai VIF 1,770 < 10,00 dan variabel Promosi 

mempunyai nilai tolerance 0,565 > 0,10 dengan nilai VIF 0,565 > 0,10 dengan nilai VIF 1,770 

< 10,00. dapat disimpulkan bahwa variabel harga dan promosi tidak terjadi gejala 

multikolinieritas 

 

5. Uji Heteroskedastisitas 

Dari hasil pengujian yang tergambar pada Gambar 4.3, terlihat bahwa titik-titik fokus tersebar 

secara acak, baik di atas maupun di bawah angka 0 (nol) pada sumbu Y. Hal ini menunjukkan 

bahwa tidak terdapat penyimpangan heteroskedastisitas pada model regresi yang dibuat 

 
 

6. Linier Berganda 
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Mengingat konsekuensi perhitungan ini, kondisi regresi langsung dapat diperoleh sebagai 

berikut: Y = 23,899 + 0,291 X1 + 0,195 X2 + α 

Dari persamaan di atas dapat ditafsirkan sebagai berikut: 

a. Nilai tetap sebesar 5,203 diartikan bahwa jika variabel harga dan promosi tidak ada maka 

telah terdapat nilai keputusan pembelian sebesar 23,899 satuan. 

b. Nilai 0,291 berarti dengan asumsi sisa bagian konsisten dan tidak ada penyesuaian pada 

harga maka setiap perubahan 1 satuan pada akan menimbulkan penyesuaian harga dan 

keputusan pembelian sebesar 0,291 satuan. 

c. Nilai 0,195 artinya dengan asumsi bagian sisa stabil dan tidak ada penyesuaian pada 

promosi maka setiap selisih 1 satuan pada l promosi akan menimbulkan penyesuaian 

keputusan pembelian sebesar 0,195 satuan. 

 

7. Koefisien Korelasi 

 
Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, di peroleh nilai R (koefisien korelasi) sebesar 

0,847 artinya terdapat pengaruh atau hubungan yang sangat kuat antara kedua variabel diatas 

dimana nilai koefisien dengan skalanya sebesar 0,800 – 1,000 

 

8. Koefisien Determinasi 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai R-square (koefisien 

determinasi) sebesar 0,733, maka dapat disimpulkan bahwa variabel harga dan promosi secara 

bersama-sama memiliki kontribusi pengaruh terhadap variabel (Y) sebesar 73,3%, sedangkan 

sisanya 100%-73,3% adalah 26,7% dipengaruhi oleh faktor-faktor atau variabel lain yang tidak 

diteliti 

 

9. Uji T 
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Berdasarkan tabel 4.25 diatas, Hasil uji hipotesis (Uji T) diperoleh bahwa nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 

atau 6,298 > 1,653) hal ini diperkuat dengan nilai 𝑠𝑖𝑔 (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka 

𝐻𝑂 ditolak dan 𝐻1 diterima. 

 
Berdasarkan tabel 4.26 diatas, Hasil uji hipotesis (Uji T) diperoleh bahwa nilai 𝑇ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑇𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 

atau (5,791 > 1,973) hal ini diperkuat dengan nilai Sig (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka 

𝐻𝑂 ditolak dan 𝐻2 diterima. 

 

10. Uji Simultan (Uji F) 

 
Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙   atau 

(22,953 > 3,040), hal ini juga diperkuat dengan Sig (0,000 < 0,05). Dengan demikian maka 

𝐻𝑂 ditolak dan 𝐻3 diterima. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian pada Perumahan Kierana Indah Residence 2 Kabupaten Bogor, maka 

dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian hal tersebut dapat dibuktikan dari 

persamaan regresi linier sederhana Y = 26,453 +0,427 X1. Nilai korelasi variabel promosi 

sebesar 0,716 masuk dalam interpretasi 0,600 – 0,799 dengan tingkat hubungan kuat. Yang 

artinya tingkat hubungan harga terhadap keputusan pembelian memiliki tingkat hubungan kuat. 

Nilai koefisien determinasi diperoleh nilai R-square (koefisien determinasi) sebesar 0,673, 

maka dapat disimpulkan bahwa variabel harga (X1) memiliki kontribusi pengaruh terhadap 

variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 67,3%, sedangkan sisanya 32,7% dipengaruhi oleh 

faktor atau variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  atau  

(6,298 > 1,973) hal ini diperkuat dengan nilai Sig. (0,000 < 0,05). Maka H01 ditolak dan Ha1 

diterima menandakan bahwa terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada 

Perumahan Kierana Indah Residence 2 Kabupaten Bogor. 

2. Terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian hal tersebut dapat dibuktikan dari 

persamaan regresi linier Y = 28,615 + 0,378 X2. Nilai korelasi variabel harga sebesar 0,687 

masuk dalam interpretasi 0,600 – 0,799 dengan tingkat hubungan kuat. Yang artinya tingkat 
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hubungan promosi terhadap keputusan pembelian memiliki tingkat hubungan kuat. Nilai 

koefisien determinasi diperoleh nilai R-square (koefisien determinasi) sebesar 0,650, maka 

dapat disimpulkan bahwa variabel promosi (X2) memiliki kontribusi pengaruh terhadap 

variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 65% sedangkan sisanya 35% dipengaruhi oleh faktor 

atau variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 atau (5,791 > 

1,973) hal ini diperkuat dengan Sig (0,000 < 0,05). Maka H02 ditolak dan Ha2 diterima 

menandakan bahwa terdapat pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada Perumahan 

Kierana Indah Residence 2 Kabupaten Bogor. 

3. Terdapat pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan pembelian hal tersebut dapat 

dibuktikan dari Persamaan regresi linier sederhana Y = 23,899 + 0,291 X1 + 0,195 X2 + α. 

Nilai korelasi variabel harga dan promosi sebesar 0,847 masuk dalam interpretasi 0,800 – 1,000 

dengan tingkat hubungan sangat kuat. Yang artinya tingkat hubungan harga dan promosi 

terhadap keputusan pembelian memiliki tingkat hubungan sangat kuat. Nilai koefisien 

determinasi diperoleh nilai R-square (koefisien determinasi) sebesar 0,733, maka dapat 

disimpulkan bahwa variabel harga  (X1) dan promosi (X2) secara bersama-sama memiliki 

kontribusi pengaruh terhadap variabel (Y) sebesar 73,3% sedangkan sisanya  26,7% 

dipengaruhi oleh faktor-faktor atau variabel lain yang tidak diteliti. nilai 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙   atau 

(22,953 > 3,040) hal ini diperkuat dengan Sig (0,000 < 0,05). Maka H03 ditolak dan Ha3 diterima 

menandakan bahwa terdapat pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan pembelian pada 

Perumahan Kierana Indah Residence 2 Kabupaten Bogor. 
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