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Abstract

The purpose of this study is to determine the influence of price and
promotion on purchase decisions at pizza hut restaurants in Margonda
Depok. This type of research uses an associative type of research, with
a quantitative approach. The population in this study amounted to
56,901 consumers and the sample in this study amounted to 100
respondents. Data analysis uses validity tests, reliability tests, classical
assumption tests, regression analysis, and hypothesis tests. The results
of this study show Price (X1) and Promotion (X2) on Purchase Decision
(Y) with the regression equation Y =Y = 16.887 + 0.143 X1 + 0.397
X2. The value of the correlation coefficient between the independent
variable and the price variable (X1) and promotion (X2) has a strong
relationship with the purchase decision (Y). The determination value
was 0.432 or 43.2% while the remaining 56.8% was influenced by other
factors that were not studied in this study. The hypothesis test partially
obtained a positive value price calculated > ttable (8.048 > 1.985) then
HO was rejected and HI was accepted, this shows that there is a
significant influence between the price on the purchase decision. The
hypothesis test was partially obtained with a promotion of a positive
value of the tcal > table (7.603 > 1.985), then HO was rejected and H2
was accepted, this shows that there is a significant influence between
promotion on the purchase decision. The results of the hypothesis F test
were obtained with a value of F calculated > F table or (36.894 > 3.09).
This was strengthened by a significant value (0.000 < 0.05). It can be
concluded that prices and promotions simultaneously have a positive
and significant effect on purchasing decisions.

Keywords: Price, Promotion, Purchase Decision

Abstrak

Tujuan penelitian ini untuk mengetahui Pengaruh Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Restoran Pizza Hut Di Margonda Depok. Jenis penelitian ini menggunakan jenis
penelitian asosiatif, dengan pendekatan kuantitatif. Adapun populasi dalam penelitian ini
berjumlah 56,901 konsumen dan sample dalam penelitian ini berjumlah 100 responden. Analisis
data menggunakan uji validitas, uji reabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi, dan uji hipotesis.
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Hasil penelitian ini menunjukkan Harga (X1) dan Promosi (X2) terhadap Keputusan Pembelian
(Y) dengan persamaan regresi Y =Y = 16,887 + 0,143 X1 + 0,397 X2. Nilai koefisien korelasi
antara variabel bebas dengan variabel harga (X1) dan promosi (X2) mempunyai tingkat hubungan
yang kuat terhadap keputusan pembelian (Y). Nilai determinasi 0,432 atau 43,2% sedangkan
sisanya 56,8% dipengaruhi faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Uji hipotesis secara
parsial diperoleh harga nilai positif thitung > ttabel (8,048 > 1,985) maka HO ditolak dan HI
diterima, hal ini menunjukan terdapat pengaruh yang signifikan antara harga terhadap keputusan
pembelian. Uji hipotesis secara parsial diperoleh promosi nilai positif thitung > ttabel (7,603 >
1,985) maka HO ditolak dan H2 diterima, hal ini menunjukan terdapat pengaruh signifikan antara
promosi terhadap keputusan pembelian. Hasil uji hipotesis F diperoleh nilai F hitung > F tabel atau
(36,894 > 3,09). Hal tersebut diperkuat dengan nilai signifikan (0,000 < 0,05). Dapat disimpulkan
bahwa harga dan promosi secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian

Kata Kunci : Harga, Promosi, Keputusan Pembelian.

PENDAHULUAN

Seiring perkembangan zaman industri makanan cepat saji terus mengalami perkembangan
yang pesat, gaya hidup perkotaan yang semakin modis banyak masyarakat tidak dapat
menghindari makanan cepat saji. Makanan cepat saji hadir dalam berbagai cara, yang disajikan
secara higienis, instan dan praktis. Restoran cepat saji merupakan trend bisnis baru yang disambut
oleh semua kalangan, karena restoran cepat saji menjanjikan sebuah kepraktisan ditengah
kesibukan masyarakat saat ini.

Dalam beberapa tahun terakhir, restoran makanan cepat saji di Indonesia mengalami
pertumbuhan yang pesat. Restoran-restoran makanan cepat saji seperti McDonald’s, Pizza Hut,
KFC dan CFC menjadi pilihan populer di kalangan masyarakat Internasional

Tabel 1.1
Peringkat Franchise Terlaris Secara Internasional Tahun 2023
No Nama Restoran Jumlah
1 KEFC US$ 3344
2 McDonald’s US$ 314.1
3 Pizza Hut TUS$ 2358
4 Starbucks US$ 82.8
5 Hokben UsS$62.8

Sumber: detik com (diakses pada tanggal 21 maret 2024)

Berdasarkan data tabel 1.1 di atas terlihat bahwa restoran KFC dengan jumlah US$ 334.,4 |
McDonald’s dengan jumlah US$ 314,1, dan Pizza Hut US$ 235,8. Makanan cepat saji masih
menjadi primadona dan mencetak penjualan tertinggi, terdapat KFC, McDonald’s dan Pizza Hut
menjadi tiga restoran teratas yang mendominasi pasar food service di dunia Internasional
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Tabel 1.2
Daftar Franchise Pizza Di Indonesia Per Juli 2024
No Nama Brand Pendapatan
1 Domune’s Pizza 6.7 Miliyar
2 Pizza Hut 42 Miliyar
3 Dyjon's Pizza 172 Juta
4 Pizza Prank 150,7 Juta
5 Party Pizza 57.4 Juta

Sumber: togfranchise.com (diakses pada tanggal 16 desembar 2024)

Berdasarkan tabel 1.2 tersebut dapat dilihat bahwa Restoran Pizza yang terkenal di Indonesia
dan menduduki peringkat pertama adalah Domino’s Pizza dengan pendapatan sebanyak 6,7
Miliyar, peringkat kedua Pizza Hut dengan pendapatan sebanyak 4,2 Miliyar, peringkat ketiga
Djon’s Pizza dengan pendapatan sebanyak 172 Juta, peringkat keempat Pizza Prank dengan
pendapatan 150,7 Juta, peringkat kelima Party Pizza dengan pendapatan 57,4 Juta. Pizza Hut
merupakan jaringan restoran Pizza Hut terbesar di dunia, yang telah mencapai 19.866 restoran di
seluruh dunia di tahun 2023. Pizza Hut menyediakan bermacam pizza dengan topping yang
berbeda-beda seperti juga pasta, salad dan berbagai macam makanan lainnya dan minuman.

Tabel 1.3
Penjualan Pizza Hut di Margonda Depok Tahun 2021 — 2023
Tahun Target Penjualan Realisasi Penjualan Presentase
2021 13,311,015.913 13,005,989 815 98.15%
2022 12,962.208,721 12,397 338,435 96,02%
2023 12,275,000,000 11,013,092,557 89.45%

Sumber: data penjualan pizza hut margonda depok

Berdasarkan tabel 1.3 tersebut dapat dilihat penjualan Pizza Hut di Margonda Depok selama
tiga tahun terakhir tidak mencapai target. Pada tahun 2021 Pencapaian target hanya 98,15% dari
100%, per tahun 2022 pencapaian target hanya 96,02% dari 100%, per tahun 2023 pencapaian
target hanya 89.45% dari 100%. Dari ketiga tahun tersebut tahun 2023 merupakan tahun dengan
penjualan paling sedikit
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Tabel 1.4

Data Pengunjung Yang melakukan Pembelian Pada Pizza Hut Margonda Depok
No Bulan 2021 2022 2023
1. Januari 5.300 5.364 5.202
2. Febuari 4.663 6.210 4.693
3. Maret 5.316 5.339 5.071
4. Apnl 5.377 4.887 5.706
5. Me1 6.959 4.965 4581
6. Junmi 5.960 4.823 5.303
7. Juli 5.402 3.5311 4.966
8. Agustus 5.619 5.890 5.571
9 September 5.108 4.832 4937
10. Oktober 5.661 5.201 4744
11 November 5.145 4.957 2814
12. Desember 6.196 6.013 3313
Total 66.706 64.086 56.901

Sumber: data Sekunder pizza hut margonda depok

Dari data tabel 1.4 tersebut terlihat bahwa dalam tiga tahun terakhir pengunjung pizza hut
mengalami penurunan total pengunjung terlihat selisih total pengunjung dari tahun 2021 hingga
2023 adalah 9.085 pengunjung.

Daftar menu Pizza Hut Margonda Depok pada tahun 2023. Dari tabel menu tersebut dapat
terlihat bahwa Pizza Hut Margonda Depok memiliki harga yang bervariasi sesuai dengan ukuran
dan jenisnya. Untuk menu pizza, tersedia pilihan seperti Splitza, Cheesy Bites, dan SC Sausage
yang dapat dipilih dalam berbagai ukuran dengan harga mulai dari Rp 48.000 hingga Rp 189.000.
Selain itu, terdapat paket pizza dengan harga antara Rp 170.000 hingga Rp 283.000 yang cocok
untuk dinikmati bersama. Menu lainnya, seperti pasta, rice, appetizer, dan dessert, juga tersedia
dengan harga pasta mulai dari Rp 61.000 hingga Rp 78.000, serta dessert mulai dari Rp 25.000
hingga Rp 38.000

Tabel 1.6
Kegiatan Promosi Pizza Hut Margonda
. ] . Tahun
ke R 2021 2022 2023
Instagram ¥ W e
Banner / Baliho v v v
Advertising Sticker Box Delivery v v "
Televizi v v v
Discount v v v
Salas Promotion Kupon v v v
Event ¥ ¥ v
Prezentasi ¥ ¥ v
Fersonal Selling Hadiah Langsung v v v
Inzentif / Cashback v v v
Public Relations Sponsorship v v v
Special Event v v v
Mobile Marketing ¥ v v
Direct Marketing
Catalog v v v

Sumber: iabel berdasarkan data pizza hui margonda depok, diolah oleh peneliti 20235
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Dari tabel 1.6 data tersebut dapat dijelaskan bahwa Pizza Hut melakukan segala upaya
promosi untuk meningkatkan volume penjualan produk disetiap tahunnya. Panduan spesifik
periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, dan penjualan personal yang digunakan
perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan secara persuasif dan membangun hubungan
pelanggan

KAJIAN PUSTAKA
1. Harga
Menurut Kotler dan Armstrong (2018:46) Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas
suatu produk atau jasa, atau jumlah dan nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat
karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut.

2. Promosi
Menurut Kotler dan Amstrong (2018:424) menyatakan promosi merupakan segala macam cara
yang dilakukan perusahaan untuk membagikan informasi atas keunggulan produk serta
membujuk konsumen agar bersedia memilih produk tersebut

3. Keputusan Pembelian

Menurut Sangadji & Sopiah, (2016:120) bahwa keputusan adalah pemilihan suatu tindakan
dari dua pilihan alternatif atau lebih. Sedangkan menurut Mangkunegara, (2019:43) keputusan
pembelian adalah kerangka kinerja atau sesuatu yang mewakili apa yang diyakini konsumen
dalam mengambil keputusan membeli, kerangka kinerja tersebut dinaungi oleh dua faktor
utama, yakni sikap orang lain dan situasi yang tidak diharapkan. Jika kinerja berada dibawah
harapan, maka konsumen tidak puas. Sebaliknya, apabila kinerja memenuhi harapan
konsumen, maka akan menimbulkan kepuasan dan senang

METODE PENELITIAN

Penelitian adalah suatu kegiatan untuk mencari, mencatat, menganalisis dan menyusun
laporan hasil menurut Saputra dalam Priadana (2021:39). Terdapat empat kata kunci yang perlu
diperhatikan yaitu cara ilmiah, data, tujuan, kegunaan tertentu (Sugiono dalam Priadana, 2021:43).
Jenis penelitian ini adalah kuantitatif, dalam metode penelitian kuantitatif, umumnya masalah yang
diteliti memiliki cakupan yang lebih luas serta variasi yang lebih kompleks dibandingkan dengan
penelitian kualitatif (Siyoto dan Sodik dalam Priadana, 2021:40).

HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Uji Validitas
Dari tabel 4.8 menunjukan bahwa pernyataan dalam kuesioner variabel Harga (X1) adalah
valid dan layak untuk diolah sebagai data penelitian, karena nilai r hitung > r tabel
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Tabel 4.8
Hasil Uji Validitas (X1)
Variabel Penelitian Item | Rhitung | Rtabel | Keterangan
X11 0,372 0,196 VALID
X172 0.542 0,196 VALID
X13 0,555 0,196 VALID
X14 0,416 0.196 VALID
X135 0,538 0.1%6 VALID
Hargn (X1) X16 | 0464 | 0196 | vALID
X177 0,581 0,196 VALID
X18 0,417 0,196 VALID
X19 0,414 0,196 VALID
X1.10 0,523 0,196 VALID
Sumber: data primer yang diclah SP5S versi 26{2025)
Tabel 4.9
Hasil uji Promosi (X2)
Variabel Penelitian Item | Rhitung | Rtabel | Keterangan
X21 0.556 0,196 VALID
X22 0,503 0,196 VALID
X213 0,630 0,196 VALID
X24 0,402 0,196 VALID
. X255 0.451 0,196 VALID
Promosi (X2) X26 | 0564 | 0.196 VALID
x2.7 0.594 0.196 VALID
X238 0.425 0,196 VALID
X9 0.621 0,196 VALID
X210 0.560 0,196 VALID

Sumber: data primer yang diclah SP55 26 (2025)

Tabel 4.9 menunjukan bahwa semua pernyataan dalam kuesioner variabel promosi (X2) adalah
valid dan layak untuk diolah sebagai data penelitian karena nilai r hitung > r tabel

Tabel 4.10
Hasil uji Keputusan Pembelian (Y)

Variabel Penelitian Item | Rhitung | Rtabel | Keterangan
Y.1 0,500 0,196 VALID
Y2 0,583 0.196 VALID
Y3 0572 | 0196 VALID
Y4 0,351 0,196 VALID
Keputusan Pembelian Y.5 0,449 0,196 VALID
Y) Y6 0,349 0,196 VALID
Y.7 059 | 0.196 VALID
Y.8 0550 | 0.196 VALID
Y9 0,397 0.196 VALID
Y10 | 0291 | 0.19% VALID

Sumber: data primer yang diolah SF35 26 (2023)

Tabel 4.10 menunjukan bahwa semua pernyataan dalam kuesioner variabel Kepuusan
Pembelian (Y) adalah valid dan layak untuk diolah sebagai data penelitian karena nilai r hitung
> 1 tabel

13796



JIIC: JURNAL INTELEK INSAN CENDIKIA , *

https://jicnusantara.com/index.php/jiic

Vol : 2 No: 7, Juli 2025 V‘E
E-ISSN : 3047-7824

2. Uji Reliabilitas

Tabel 4.11
Hasil Uji Reablititas
Koefisien Standar
No Variabel Croncbach Cronbach | Keterangan
Alpha Alpha
1 Harga (X1) 0,637 = 0,60 Reliabel
2 Promo (32) 0,714 = 0,60 Reliabel
3 | Keputusan Pembelian () 0,567 = 0,60 Reliabel

Sumber: data dislah SP55 26, 2025

Berdasarkan tabel 4.11 diatas menunjukkan bahwa, koefisien (r) alpha hitung seluruh variabel
lebih besar dibandingkan dengan kriteria yang dipernyaratkan sebesar 0,60. Sehingga dapat
dikatakan seluruh variabel dalam keadaan realible atau handal digunakan sebagai alat ukur

3. Uji Normalitas

Tabel 4.12
Hasil Uji Normalitas dengan Kolmogorov-Smirnov Test

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz
ed Residual

N 100
Normal Parametars™? Mean 0000000
Std. Daviation 2.09490302

Most Extreme Differences Absolute 048
Positive o038

Neagative 048

Test Statistic 048
Asymp. Sig. (2-talled) 200%Y

a. Test distribution is Normal

b Calculated from data

c. Lilliefors Significance Corraction

d. This is a lower bound of the true significance
Berdasarkan tabel 4.12 tersebut menunjukan bahwa diketahui nilasi Asymp. Sig (2-tailed)
sebesar 0.200 > 0,05 maka dapat dinyatakan bahwa data dari populasi berdistribusi secara
normal dan dapat dilakukan ke tahap analisis selanjutnya. Secara visual gambar normal
probability plot dapat dilihat pada gambar berikut ini:
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Normal PP Plot of Regl R
Dependent Variable: Keputusan PembeSan
o

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Sumber data: diolah dengan SPSS 26 (2025)
Gambar 4.2
Hasil Uji Normalitas dengan Garis P-P Plot

Dari gambar 4.2 probability plot dapat dilihat bahwa persebaran data mengikuti garis diagonal
yang ada dan menyebar sekitar garis diagonal sehingga dapat disimpulkan bahwa model
regresi asumsi normalitas

4. Uji Multikolinieritas

Tabel 4.13
Hasil Uji Multikolineritas
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Emror Eeta Tolerance VIF
1 E(Gunxtant) 16,488 1.187
; Harga 136 039 189 182 1262
| Promosi i 413 066 540 782 1262

Sumber: diolah SPSS 26 (2025)

Berdasarkan tabel 4.13 diatas menunjukan maka dapat diketahui nilai tolerance variabel harga
dan promosi sebesar 0,792 > 0,10 dan nilai VIF variabel harga dan promosi sebesar 1,262 <
10,00 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel harga dan promosi tidak terjadi gejala
multikolineritas.

5. Uji Autokorelasi

Tabel 4.15
Hasil Uji Autokorelasi
5td. Error of the
Model E B Square  Adjusted B Square Estimate Durbin-Watson
1 6350 429 A17 211639 2.158

Sumber: diolah SPES 26 {2023)

Berdasarkan tabel 4.15 menunjukan bahwa nilai Dw yaitu 2,158 yang berada pada interval
1,550-2,460 , maka dapat disimpulkan tidak ada gejala autokorelasi dalam data tersebut
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6. Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Sumber: diolah SPSS 26 (2024)
Gambar 4.3
Hasil Uji Heteroskedastisitas Grafik Scatterplots

7. Regresi Linier Berganda
Tabel 4.18
Hasil Uji Regresi Berganda (Y)

Coefficients”

Standardized
nstandardized Coefficients Coeflicients

Madel B Std. Error Beta 1 3ig.

1 (Constant) 16.887 2.094 B8.065 .0oo
Harga 143 058 216 2414 018
Promosi 397 068 514 5.811 .0oo

a. DependentVariable: Keputusan Fembelian

Sumber: dislah SP5S 26 (2023)

Berdasarkan hasil tabel 4.18 perhitungan diatas dapat dilihat rumus regresi linier berganda

yaitu: Y = 16,887 + 0,143 X1 + 0,397 X2 Dari persamaan tersebut dapat disimpulkan sebagai

berikut

a. Didapat nilai konstanta 16,887 , maka jika variabel X1 dan X2 tidak ada, maka nilai
variabel Y = 16,887

b. Nilai 0,143 artinya apabila nilai konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada variabel
promosi (X2), maka setiap perubahan 1 satuan pada variabel Harga (X1) terjadi perubahan
pada keputusan pembelian (Y) sebesar 0,143.

c. Nilai 0,397 artinya apabila nilai konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada variabel
promosi (X1), maka setiap perubahan 1 satuan variabel promosi (X2) terjadi perubahan
pada keputusan pembelian (Y) 0,60-0,799.
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Tabel 4.19
Hasil Uji t (X1) terhadap (Y)

Coefficients”

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Madel E Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 24,822 1.816 13.720 .0o0
Harga AN 059 484 5.477 .0oo

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: diclah SP55 26 (2023)

Berdasarkan tabel 4.19 hasil positif dengan thitung > ttabel atau (5,477 > 1,985) dengan
signifikan 0,000 < 0,05. Maka HO ditolak dan H1 diterima, artinya terdapat pengaruh positif
dan signifikan secara parsial antara variabel Harga terhadap keputusan pembelian Pizza Hut
di Margonda Depok
Tabel 4.20
Hasil Uji ¢ (X2) terhadap (Y)

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coeflicients

Mode| B Std. Error Eeta t Sig.
1 (Constant) 18.383 2.049 5.972 .000
Promosi 482 060 B3 5.048 .0oo

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Swumber: diolah SPS5 26 (2023)

Berdasarkan tabel 4.20 hasil positif dengan thitung > ttabel atau (8,048 > 1,985) dengan
signifikan 0,000 < 0,05. Maka HO ditolak dan H1 diterima, artinya terdapat pengaruh positif
dan signifikan secara parsial antara variabel Promosi terhadap keputusan pembelian Pizza Hut
di Margonda Depok

Tabel 4.21
Hasil Uji f (X1) dan (X2) terhadap (Y)
ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Fegression 32B.853 2 164 426 36.894 .ooo®
Residual 432,307 a7 4 457
Total 761.160 99

a. Dependent Variakle: Keputusan Pembelian

b. Predictors: (Constant), Promasi, Harga

Sumber: diclah SP55 26 (2023)

Tabel 4.21 menunjukan hasil positif dengan nilai thitung > ftabel atau (36,894 > 3,14) artinya
dikatakan signifikan p value < Sig.0,05 atau (0,000 < 0,05). Maka HO ditolak dan H3 diterima,
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sehingga terdapat pengaruh positif dan signifikan secara simultan antara harga (X1) dan
promosi (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) pada Pizza Hut di Margonda Depok

KESIMPULAN

Berdasarkan uraian pada bab-bab sebelumnya dan hasil analisis serta pembahasan
mengenai Harga dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Pada Restoran Pizza Hut di
Margonda Depok, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen konsumen pada, Restoran Pizza Hut di Margonda Depok hal tersebut dapat
dibuktikan dari persamaan regresi Y = 24,922 + 0,321 X1, dan koefisien korelasi sebesar 0,484
artinya variabel harga terhadap keputusan pembelian memiliki tingkat hubungan yang sedang.
Nilai determinasi atau kontribusi Pengaruh Harga (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y)
adalah sebesar 0,234 atau 23,4% sedangakan sisanya 76,6% dipengaruhi faktor lain. Uji
hipotesis diperoleh nilai thitung > ttabel (5,477 > 1,985), hal ini diperkuat dengan probability
0,000 < 0,05. Dengan demikian Ho ditolak dan H1 diterima artinya terdapat pengaruh yang
significant secara parsial antara Harga (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) Pada Restoran
Pizza Hut di Margonda Depok

2. Promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen pada Wardah Restoran Pizza Hut di Margonda Depok, hal tersebut dapat dibuktikan
dari persamaan regresi Y = 18,383 + 0,482 X2, dan koefisien korelasi sebesar 0,631 artinya
variabel promosi terhadap keputusan pembelian memiliki tingkat hubungan yang kuat. Nilai
determinasi atau kontribusi pengaruh Promosi (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y') adalah
sebesar 0,398 atau 39,8% sedangkan sisanya 60,2% dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis
diperoleh nilai thitung > ttabel (8,048 > 1,985) hal ini diperkuat dengan probability
significancy 0,000 < 0,05. Dengan demikian Ho0 ditolak dan H2 diterima artinya terdapat
pengaruh yang significant secara parsial antara Promosi (X2) terhadap Keputusan Pembelian
(Y) Pada Restoran Pizza Hut di Margonda Depok

3. Harga dan promosi secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen pada Wardah Restoran Pizza Hut di Margonda Depok, hal tersebut dapat
dibuktikan dari persamaan regresi Y = 16,887 + 0,143 X1 + 0,397 X2, dan koefisien korelasi
sebesar 0,657 artinya variabel Harga (X1) dan Promosi (X2) terhadap Keputusan Pembelian
(Y) memiliki tingkat hubungan yang kuat. Nilai determinasi atau kontribusi pengaruh secara
simultan sebesar 0,432 atau 43,2% sedangkan sisanya 56,8% dipengaruhi faktor lain. Uji
hipotesis diperoleh dengan nilai Fhitung > Ftabel atau (36,894 > 3,09) dengan nilai signifikansi
0,000 < 0,05. Dengan demikian Ho ditolak dan H3 diterima. Artinya terhadap pengaruh yang
significant secara simultan antara Harga (X1) dan Promosi (X2) terhadap Keputusan
Pembelian (Y) Pada Restoran Pizza Hut di Margonda Depok
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