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Abstrak

Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui pengaruh promosi dan harga terhadap keputusan
pembelian sepeda motor honda pada PT. Tunas Honda Muara Bungo secara parsial dan
secara simultan. Jumlah populasi sebanyak 1.084 orang dan sampel adalah berjumlah 92
orang dengan metode penarikan sampel mengunakan Purposive Sampling. Berdasarkan hasil
pengolahan data, diperoleh hasil persamaan regresi linier berganda sebagai berikut: Y =
8,171 + 0,029X; + 0,038X> + e dari Uji-t menunjukkan bahwa variabel promosi dengan
keputusan pembelian menunjukkan bahwa thitung = 9,995 lebih besar dari twaner = 1,987 pada
tingkat signifikasi 0,05 maka keputusannya adalah Ho ditolak Ha diterima, maka dapat di
simpulkan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dan
variabel harga dengan keputusan pembelian menunjukkan bahwa thitung = 10,778 lebih besar
dari twper = 1,987 pada tingkat signifikasi 0,05 maka keputusannya adalah Ho ditolak Ha
diterima,maka dapat di simpulkan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Berdasarkan uji secara simulatan secara bersama-sama (serentak) di peroleh nilai
Fhitung Sebesar 207,819 dan Franel Sebesar 3,10, hal ini menyatakan variabel promosi dan harga
berpengaruh signifikan terhadap variable keputusan pembelian. Berdasarkan hasil R? = 0,824
hal ini berarti kontribusi X1, X> terhadap Y adalah sebesar 82,4% dan sisanya sebesar 17,6%
dapat dijelaskan oleh faktor-faktor lain diluar dari penelitian ini.

Kata Kunci : Promosi, Harga dan Keputusan Pembelian
Abstract

The purpose of this study was to determine the effect of promotion and price on purchasing
decisions for Honda motorcycles at PT. Honda Muara Bungo shoots partially and
simultaneously. The total population is 1,084 people and the sample is 92 people with the
sampling method using purposive sampling. Based on the results of data processing, the
results of the multiple linear regression equation are obtained as follows: Y = 8.171 +
0.029X: + 0.038X> + e from the t-test shows that the promotion variable with purchasing
decisions shows that t count = 9.995 is greater than t table = 1.987 at the significance level
0.05 then the decision is HO is rejected Ha is accepted, it can be concluded that promotion
has a significant effect on purchasing decisions and the price variable with purchasing
decisions shows that t count = 10.778 is greater than t table = 1.987 at a significance level of
0.05 then the decision is HO is rejected Ha is accepted, it can be concluded that price has a
significant effect on purchasing decisions. Based on the simultaneous simultaneous test, the F
count value is 207.819 and the F table is 3.10. This indicates that the promotion and price
variables have a significant effect on the purchase decision variable. Based on the results of
R2 = 0.824, this means that the contribution of X1, X2 to Y is 82.4% and the remaining 17.6%
can be explained by other factors outside of this study.

Keywords: Promotion, Price and Purchase Decision.
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A. PENDAHULUAN

Promosi merupakan salah satu komponen dalam bauran pemasaran yang mempunyai
peranan penting dalam mengkomunikasikan kebaikan dan keunggulan produk atau jasa
kepada konsumen. Sejalan dari itu, harga merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian. harga adalah sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen untuk sejumlah
manfaat dengan memiliki atau menggunakan suatu barang atau jasa. Dalam melakukan
keputusan pembelian perusahaan harus dipertimbangkan harga pada suatu produk, apabila
harga tersebut relatif rendah maka keputusan pembelian tersebut akan relatif tinggi dan
sebaliknya apabila harga tersebut relatif tinggi maka keputusan pembelian tersebut akan
relatif rendah, Keputusan pembelian konsumen adalah membeli merek yang paling disukai
dari berbagai alternatif yang ada.

Dalam melakukan keputusan pembelian perusahaan harus dipertimbangkan harga
suatu produk, apabila harga tersebut relatif rendah maka keputusan pembelian tersebut akan
relatif tinggi dan sebaliknya apabila harga tersebut relatif tinggi maka keputusan pembelian
tersebut akan relatif rendah. Jika harga yang ditetapkan perusahaan tepat dan sesuai dengan
daya beli konsumen maka pemilihan suatu produk akan dijatuhkan pada produk tersebut dan
sebaliknya jika perusahaan menetapkan harga tidak sesuai dengan daya beli konsumen maka
pemilihan suatu produk tidak akan dijatuhkan pada produk tersebut. Keputusan pembelian
merupakan perilaku positif konsumen setelah mencari dan mengevaluasi berbagai alternatif
merek produk. Keputusan pembelian konsumen adalah membeli merek yang paling disukai
dari berbagai alternatif yang ada (Kotler, 2016).

Berdasarkan pengamatan, adapun promosi yang telah dilakukan oleh perusahaan
Tunas Honda melalui sosial media (fece book, Whatsapp), dengan menyimpan nomor kontak
konsumen sehingga bagian pemasaran lebih mudah memberikan perekembangan dan harga
terbaru sepeda motor Honda dengan berbagai tipe, kemudian promosi selanjutnya melalui
media cetak yaitu dengan melakukan penyebaran brosur ditempat-tempat keramaian, media
elektronik seperti radio seterusnya adalah pemasangan spanduk di daerah-daerah yang
dianggap strategis dengan menjelaskan keungulan sepeda motor honda dari merek yang lain
seperti berteknologi tinggi, bandel, irit bahan bakar, varian produk lebih beragam dan selain
dari itu perusahaan juga melaksanakan promosi ivent-ivent yang tergabung dengan acara-
acara pemerintah daerah seperti pameran pembangunan.

Penelitian ini akan menguji pengaruh promosi dan harga terhadap keputusan
pembelian. Adapun yang menjadi fenomena dalam penelitia ini adalah yang mana promosi
sudah dilaksanakan secara dan promosi sudah dilaksanakan dengan baik dan penetapan harga
juga sudah sesuia dengan tipe dan jenis produk, namun tingkat penjualan masih mengalami
penurunan khususnya pada tahun 2019 dan tahun 2021. Berdasarkan latar belakang tersebut
diatas adapun tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh promosi dan harga
terhadap keputusan pembelian sepeda motor honda pada PT. Tunas Honda Muara Bungo
secara parsial dan secara simultan.

B. TINJAUAN PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS
1. Bauran Pemasaran
Menurut Swastha (2014), Marketing Mix adalah beberapa variabel yang dikelola
untuk mencapai kepuasan konsumen dan tujuan suatu organisasi. Ada empat komponen
bauran pemasaran barang yang meliputi produk, harga, saluran distribusi, promosi dimana
penggunaan kombinasi dari keempat variabel tersebut bergantung pada pimpinan perusahaan
ataupun seorang manajer, bagaimana mereka dapat menggunakan bauran pemasaran tersebut.

KOMITMEN: Jurnal limiah Manajemen, Vol. 3 No. 2, 2022 149



ARTIKEL

2. Promosi

Menurut Kotler & Armstrong (2012) “promotion means activities that communicate
the merits of the product and persuade target customers to buy it”. Artinya promosi
merupakan kegiatan yang mengkomunikasikan manfaat dari sebuah produk dan membujuk
target konsumen untuk membeli produk tersebut. Menurut Hermawan (2013) Promosi adalah
salah satu komponen prioritas dari kegiatan pemasaran yang memberitahukan kepada
konsumen bahwa perusahaan meluncurkan produk baru yang menggoda konsumen untuk
melakukan kegiatan pembelian.

3. Harga

Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan pendapatan
bagi organisasi. Kotler &Armstrong (2016) mendefinisikan “Harga adalah sejumlah uang
yang ditagihkan untuk memperoleh suatu produk atau jasa”. Harga dalam bauran pemasaran
berkenaan dengan kebijakan strategis dan taktikal, seperti tingkat harga, struktur diskon,
syarat pembayaran dan tingkat diskriminasi harga diantara berbagai kelompok pelanggan.

Menurut Tjiptono (2014) dalam konteks pemasaran jasa, harga merupakan jumlah
uang (satuan moneter) dan aspek lain (non-moneter) yang mengandung utilitas/kegunaan
tertentu yang diperlukan untuk mendapatkan suatu jasa. Utilitas merupakan atribut atau faktor
yang berpotensi memuaskan kebutuhan dan keinginan tertentu.

4. Pengambilan Keputusan Pembelian
Menurut Kotler (2016), keputusan pembelian konsumen adalah membeli merek yang
paling disukai dari berbagai alternatif yang ada, tetapi dua faktor bisa berada antara niat
pembelian dan keputusan pembelian dan Setiadi (2012), mendefinisikan suatu keputusan
(decision) melibatkan pilihan diantara dua atau lebih alternatif tindakan atau perilaku.
Keputusan selalu mensyaratkan pilihan diantara beberapa perilaku yang berbeda.

5. Hipotesis Penelitian

Berdasarkan Kerangka Konseptual, maka peneliti mengajukan hipotesis sebagai
berikut:
Ho: Tidak terdapat pengaruh promosi dan harga secara parsial terhadap keputusan pembelian
sepeda motor honda pada PT. Tunas Honda Muara Bungo
Ha: Terdapat terdapat pengaruh promosi dan harga secara parsial terhadap keputusan
pembelian sepeda motor honda pada PT. Tunas Honda Muara Bungo
Ho: Tidak terdapat terdapat pengaruh promosi dan harga secara simultan terhadap keputusan
pembelian sepeda motor honda pada PT. Tunas Honda Muara Bungo
Ha: Terdapat pengaruh pengaruh promosi dan harga secara simultan terhadap keputusan
pembelian sepeda motor honda pada PT. Tunas Honda Muara Bungo

C. METODE

Penelitian ini adalah penelitian deskriptif kuantitatif yang dapat digunakan untuk
meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data mengunakan instrument
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis
yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2012). Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen pada
PT. Tunas Honda Muara Bungo pada tahun 2021 yaitu sebanyak 1.084 orang. Pemilihan
sampel dilakukan dengan menggunakan teknik purposive sampling yaitu “teknik penentuan
sampel dengan pertimbangan tertentu”. Teknik ini bisa diartikan sebagai suatu proses
pengambilan sampel dengan menentukan terlebih dahulu jumlah sampel yang hendak
diambil, kemudian pemilihan sampel dilakukan dengan berdasarkan tujuan-tujuan tertentu,
asalkan tidak menyimpang dari ciri-ciri sampel yang ditetapkan. Jadi sampel yang akan
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digunakan sebanyak 92 responden. Adapun ciri-ciri responden adalah sebagai berikut:
konsumen yang tegabung dengan leasing FIF, konsumen yang tegabung dengan leasing
Adira dan dan berdomisili di Muara Bungo

D. HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini melakukan pengujian tahap awal penelitian, yaitu validitas dan
reliabilitas serta pengujian asumsi Klasik. Berdasarkan pengolahan, penelitian ini layak
dilanjutkan untuk pengujian hipotesis. Dari data yang telah diproses dapat di lihat pengaruh
promosi dan harga secara parsial terhadap keputusan pembelian sepeda motor honda pada
PT. Tunas Honda Muara Bungo, hal tersebut disajikan seperti yang terlihat pada tabel
dibawah ini:

Tabel 1. Analisis Regresi Berganda

Coefficients?

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. | Tolerance | VIF
1 | (Constant) 8,171 0,121 67,782 | 0,000
Promosi 0,029 0,003 0,506 9,955 | 0,000 0,767 | 1,304
Harga 0,038 0,004 0,548 | 10,778 | 0,000 0,767 | 1,304

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Tabel 4.1 yakni hasil olahan data regresi linier berganda, maka akan dapat
disajikan persamaan regresi yaitu sebagai berikut: Y = 8,171 + 0,029X; + 0,038X> + e.
Analisis bentuk persamaan regresi linier berganda diatas sebagai berikut:

a. Nilai konstanta (a) sebesar 8,171 artinya apabila variabel promosi (X1) dan harga (X>)
mempunyai nilai nol, maka Y (keputusan pembelian) adalah sebesar 8,171

b. Koefisien regresi (X1) =0,029 ini mempunyai arti bahwa promosi mempunyai
pengaruh signifikan (0,05) terhadap keputusan pembelian dan setiap terjadi perubahan
variabel promosi sebesar 1 satuan, sementara variabel harga diasumsikan tetap maka
keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,029 satuan.

c. Koefisien regresi (X2) = 0,038 ini mempunyai arti bahwa harga mempunyai pengaruh
signifikan (0,05) terhadap keputusan pembelian dan setiap terjadi perubahan variabel
harga sebesar 1 satuan sementara variabel promosi diasumsikan tetap, maka
keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0,038 satuan.

Uji-t

Uji-t bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh masing-masing variabel
independen secara individual (parsial) terhadap variabel dependen. Nilai t niung diperoleh
dengan menggunakan Program Software SPSS versi 25.00 for Windows yakni diperoleh
dengan derajat bebas (n adalah jumlah sampel, k adalah jumlah variabel x) df =n-k (n=
92, k = 3), jadi 92 - 3 =89 dan tingkat signifikasi sebesar alpha 5 % (0,05 : 2 tailed) = 0,025
maka dapat diperoleh untukt  sebesar adalah 1,987.

Tabel 2. Hasil Uji - t

Coefficients®

Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. | Tolerance | VIF
1 | (Constant) 8,171 0,121 67,782 | 0,000
Promosi 0,029 0,003 0,506 9,955 | 0,000 0,767 1,304
Harga 0,038 0,004 0,548 10,778 | 0,000 0,767 1,304

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Berdasarkan hasil uji t (secara parsial) model regresi linier berganda dari penelitian ini
sebagai berikut:

a. Uji parsial promosi(X1) dengan keputusan pembelian ()
Uji parsial promosi dengan keputusan pembelian diperoleh nilai thiung = 9,995 dan
travel = 1,987 pada tingkat signifikasi 0,05 maka keputusannya adalah Ho ditolak Ha
diterima, maka dapat di simpulkan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.

b. Uji parsial harga(X2) dengan keputusan pembelian ()
Uji parsial hargadengan keputusan pembelian diperoleh nilai thitung = 10,778 dan travel
= 1,987 pada tingkat signifikasi 0,05 maka keputusannya adalah Ho ditolak Ha
diterima, maka dapat di simpulkan bahwa harga (X2) berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Uji F
Hasil uji F (secara serentak ) model regresi linier berganda dari penelitian ini adalah
sebagai berikut:

Tabel 3. Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 | Regression 3,622 2 1,811 207,819 ,000°
Residual 0,776 89 0,009
Total 4,397 91

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Harga, Promosi

Tabel 3. Memperlihatkan nilai F hitung adalah dengan tingkat signifikan 0,05.
Menurut (Duwi Priyatno, 2014) df = n-k-1 atau 92-2-1 = 89 (n adalah jumlah responden dan
k adalah jumlah variabel independen), hasil diperoleh untuk Ftanel Sebesar 3,10. Dimana nilai
Fhitung 207,819 > Franer 3,10. Dengan demikian hipotesis Ho ditolak dan H, diterima. Artinya,
secara bersama-sama (serentak) variabel-variabel independent yaitu promosi (X1) dan harga
(X2) yang dipersepsikan berpengaruh signifikan terhadap variabel dependent (YY) yaitu
keputusan pembelian

Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R?) bertujuan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan
model dalam menerangkan variasi variabel independen. Dalam output SPSS, koefisien
determinasi dapat dilihat pada tabel 4. sebagai berikut:

Tabel 4. Hasil Uji Determinasi

Model Summary®

R Std. Error of
Model R Square | Adjusted R Square the Estimate Durbin-Watson
1 ,908? 0,824 0,820 0,09335 2,188

a. Predictors: (Constant), Harga, Promosi
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil uji determinasi (Rz) dapat disimpulkan bahwa promosi (X1) dan
harga (X2) memiliki kemampuan dalam menerangkan variasi variabel keputusan pembelian
(YY) sebesar 82,4% dan sisanya sebesar 17,6% dapat dijelaskan oleh faktor-faktor lain diluar
dari penelitian ini. Hal ini menunjukkan bahwa promosi serta harga dapat memberikan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian sehingga dengan adanya promosi dan harga yang
terjankau maka akan berdampak baik terhadap perkembangan suatu usaha.
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E. KESIMPULAN

Uji parsial promosi dengan keputusan pembelian diperoleh nilai thitung = 9,995 dan ttapel
= 1,987 pada tingkat signifikasi 0,05 maka keputusannya adalah Ho ditolak Ha diterima,
maka dapat di simpulkan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Uji parsial harga dengan keputusan pembelian diperoleh nilai thitung = 10,778 dan
travel = 1,987 pada tingkat signifikasi 0,05 maka keputusannya adalah Ho ditolak Ha diterima,
maka dapat di simpulkan bahwa harga (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Secara simultan ditunjukkan bahwa nilai Fniung 207,819 lebih besar dari Fapel
3,10. Dengan demikian hipotesis Ho ditolak dan H, diterima. Artinya, secara bersama-sama
(serentak) variabel promosi dan harga berpengaruh signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian. Dari hasil pengujian koefisien determinasi maka diperoleh Rsquare sebesar 0,824
angka ini menyatakan bahwa variabel promosi (X1) dan harga (X2) memiliki kemampuan
dalam menerangkan variasi variabel keputusan pembelian sebesar 82,4% dan sisanya sebesar
17,6% dapat dijelaskan oleh faktor-faktor lain diluar dari penelitian ini.
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