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ABSTRACT

The purpose of this research is to find out and analyze to find out the relationship of promotion and
price together with the purchase decision of KPR at PT Bank Mandiri Tbk Jakarta Kota. This
research was carried out at the PT Bank Mandiri Tbk Jakarta Kota office. The results of the study
show there is a positive and significant relationship between the price variable and the purchasing
decision with the value of the correlation coefficient (r) of 0.769. There is a positive and significant
relationship between promotional variables and purchasing decisions with a correlation coefficient
(r) of 0.829. There is a positive and significant relationship between price and promotion variables
together with purchasing decisions with a correlation coefficient (r) of 0.914. Price contribution (X;)
and promotion (X_) together towards purchasing decisions (Y) are calculated based on the coefficient
of determination or the value of Adjusted R Square (R2) x 100%. Based on the results above, it is
known that the Adjusted R Square (R2) = 0.833 value. This shows that 83.3% of purchasing decisions
are influenced by price and promotion while the remaining 16.7%, purchase decisions are influenced
by other factors which are not discussed in this study.

Keywords: Price, Promotion, Purchase Decision, PT Bank Mandiri Thk Jakarta Kota

ABSTRAK
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisa hubungan promosi dan harga secara
bersama-sama dengan keputusan pembelian KPR pada PT Bank Mandiri Tbk Jakarta Kota. Penelitian
ini dilaksanakan di Kantor PT Bank Mandiri Tbk Jakarta Kota Hasil penelitian menunjukkan Terdapat
hubungan positif dan signifikan antara variabel harga dengan keputusan pembelian dengan nilai
koefisien korelasi (r) sebesar 0,769. Terdapat hubungan positif dan signifikan antara variabel promosi
dengan keputusan pembelian dengan nilai koefisien korelasi (r) sebesar 0,829. Terdapat hubungan
positif dan signifikan antara variabel harga dan promosi secara bersama-sama dengan keputusan
pembelian dengan nilai koefisien korelasi (r) sebesar 0,914. Kontribusi harga (X;) dan promosi (X>)
secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian (Y) dihitung berdasarkan nilai koefisien
determinasi atau nilai Adjusted R Square (R?) x 100%. Berdasarkan hasil tersebut di atas diketahui
nilai Adjusted R Square (R?) = 0,833, Hal ini menunjukan bahwa 83,3% keputusan pembelian
dipengaruhi oleh harga dan promosi sedangkan sisanya 16,7%, keputusan pembelian dipengaruhi
oleh faktor lain yang dalam penelitian ini tidak dibahas.

Kata kunci: Harga, Promosi, Keputusan Pembelian, PT Bank Mandiri Thk, Jakarta Kota

1. PENDAHULUAN dan  sebagai tempat berkumpul dan
1.1 Latar Belakang berlangsungnya aktivitas keluarga. Sekaligus

Rumah sebagai tempat tinggal adalah
salah satu kebutuhan pokok manusia selain
pakaian dan makanan. Setiap manusia
membutuhkan rumah untuk tempat berlindung

sebagai sarana investasi. Fungsi rumah juga
telah berubah, dari yang semula hanya sekedar
sebagai tempat berlindung. Pertumbuhan
penduduk yang semakin meningkat dan lahan
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untuk pemukiman yang terbatas menjadikan
masalah perumahan yang kompleks, selain itu
harga rumah saat ini yang terus meningkat
menyebabkan masyarakat sulit dan jarang
yang mampu membeli rumah secara tunai.
KPR merupakan jenis kredit yang memberikan
fasilitas keuangan bagi masyarakat yang ingin
membeli  rumah dengan  menjaminkan
sertifikat dari rumah yang dibeli tersebut.

DKI Jakarta sebagai Ibukota Negara
Indonesia merupakan magnet bagi masyarakat
dari daerah luar Jakarta untuk mencoba
peruntungan, tidak jarang orang yang sudah
tinggal dan bekerja di Jakarta merasa sangat
nyaman dan betah untuk hidup di Jakarta,
sehingga berpikir untuk dapat memiliki hunian
di Jakarta.

DI YOGYAKAR KOTA SURABAYA KOTA MAKASSAR
3 oo S —

R

Data dari empat kota besar dan dua
provinsi di Indonesia yakni, Medan,
Palembang, Surabaya, Makassar, DKI
Jakarta, dan DI Yogyakarta. Dibanding di
DKI Jakarta, anak muda usia produktif di
DI Yogyakarta lebih banyak yang bisa
punya rumah. Rumah tangga milenial pada
rentang usia 25-39 di Provinsi DI
Yogyakarta yang punya rumah sendiri
mencapai 63,6 persen. Sisanya sebanyak
18,7 persen masih tinggal di rumah sewa
atau kontrak, dan lainnya tinggal di rumah
bebas sewa. Sedangkan usia milenial yang
berumah tangga di DKI Jakarta, hanya
26,9 persennya yang sudah tinggal di
rumah sendiri. Paling banyak adalah para

penyewa, dan sisanya berstatus rumah
tinggal tak berbayar. (https://beritagar.id)

1.2  Ildentifikasi Masalah
Identifikasi masalah dalam penelitian ini

meliputi:

1. Promosi produk KPR PT Bank Mandiri
Tbk Jakarta Kota kurang maksimal.

2. Harga rumah dalam keputusan pembelian
KPR di PT Bank Mandiri Thk Jakarta
Kota cenderung naik setiap tahunnya.

3. Biaya promosi kurang maksimal.

1.3 Rumusan Masalah
Rumusan masalah dalam penelitian ini

adalah :

1. Apakah terdapat hubungan promosi
dengan keputusan pembelian KPR pada
PT Bank Mandiri Thk Jakarta Kota?

2. Apakah terdapat hubungan harga dengan
keputusan pembelian KPR pada PT Bank
Mandiri Thk Jakarta Kota?

3. Apakah terdapat hubungan promosi dan
harga secara simultan dengan keputusan
pembelian KPR pada PT Bank Mandiri
Tbk Jakarta Kota?

1.4  Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian dalam penelitian ini

adalah :

1. Untuk mengetahui hubungan promosi
dengan keputusan pembelian KPR pada
PT Bank Mandiri Thk Jakarta Kota.

2. Untuk mengetahui hubungan harga
dengan keputusan pembelian KPR pada
PT Bank Mandiri Thk Jakarta Kota.

3. Untuk mengetahui hubungan promosi dan
harga secara bersama-sama dengan
keputusan pembelian KPR pada PT Bank
Mandiri Thk Jakarta Kota.

2. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Hakikat Keputusan Pembelian
Schiffman dan Kanuk (2009 : 112),

keputusan pembelian yaitu pemilihan dari

dua atau lebih alternatif pilihan keputusan

pembelian, artinya bahwa seseorang bisa
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membuat keputusan, harus tersedia beberapa
alternatif pilihan. Dari pengertian dan definisi
dari para ahli di atas maka dapat disintesiskan
bahwa pengambilan keputusan konsumen
adalah proses  pengintegrasian  yang
mengkombinasikan pengetahuan untuk
mengevaluasi dua atau lebih perilaku
alternatif, dan memilih salah satu diantaranya.
Indikator keputusan pembelian adalah:
Kebudayaan,

Kelas sosial,

Keluarga,

Pengalaman,

Kepribadian,

Sikap dan kepercayaan, dan

Konsep diri.

No ook~wbdeE

2.2 Hakikat Harga

Menurut  Kotler dan  Armstrong
(2014:313) menerangkan bahwa definisi harga
adalah jumlah yang harus disiapkan oleh
pelanggan yang ingin mendapatkan barang
atau jasa atau jumlah dari nilai yang ditukar
konsumen atas manfaat-manfaat karena
memiliki atau menggunakan produk atau jasa
tersebut.

Disisi  lain  Kotler (2008 : 345)
menyatakan bahwa indikator yang mencirikan
harga adalah sebagai berikut :

Keterjangkauan harga.

Kesesuaian harga dengan kualitas produk.

Daya saing harga.

Kesesuaian harga dengan manfaat produk.

Harga  mempengaruhi  daya  beli

konsumen.

6. Harga dapat mempengaruhi konsumen
dalam mengambil keputusan.

akrwdE

Berdasarkan pendapat ahli di atas maka
sintesis dari harga adalah sejumlah uang yang
dibayar untuk sebuah produk atau jasa atau
sejumlah nilai yang harus ditukar konsumen
untuk keuntungan yang telah dipakai atau
digunakan dari sebuah produk atau jasa.

Indikator kinerja dalam penelitian ini
adalah :

1. Keterjangkauan harga,
2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk,

3. Daya saing harga, dan
4. Kesesuaian harga dengan manfaat produk.

2.3 Hakikat Promosi

Menurut Assauri (2011 : 264), promosi
merupakan kegiatan yang dilakukan untuk
mempengaruhi nasabah untuk menciptakan
permintaan  atas suatu  produk  /jasa.
Berdasarkan pendapat ahli diatas maka sintesis
dari promosi merupakan kegiatan yang
dilakukan untuk mempengaruhi nasabah untuk
menciptakan permintaan atas suatu produk
/jasa”.

Indikator promosi dalam penelitian ini
yaitu :
1. Periklanan (Advertising),
2. Promosi Penjualan (Sales Promotion),
3.  Publisitas (Pubilicity)
4. Penjualan Pribadi (Personal Selling).

2.4  Penelitian Yang Relevan
Penelitian  Lili Ekawati, H.Eddy
Soegiarto, Eka Yudhyani.
Penelitian ini berjudul “Pengaruh Harga
Dan Promosi Terhadap Keputusan
Membeli  Air  Mineral Aqua Di
Samarinda”. Hasil penelitian
ditunjukkan pengaruh produk, harga dan
promosi terhadap keputusan membeli
air mineral merek Aqua secara parsial
berpengaruh  positif dan signifikan
terhadap  keputusan  membeli  di
Samarinda.

2. Penelitian Ahmad Muanas, tahun 2014.
Penelitian ini  berjudul “Pengaruh
Produk, Harga Dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Mobil Buana
Indomobil Trada. Hasil pengujian
menunjukkan pengaruh variabel produk,
harga, dan promosi terhadap keputusan
pembelian mobil Suzuki di PT. Buana
Indomobil Trada Surabaya adalah
signifikan. Hasil ini mengindikasikan
bahwa model yang digunakan dalam
penelitian  tersebut  layak  untuk
dilakukan analisis berikutnya. Hasil ini
didukung dengan perolehan tingkat
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koefisien  korelasi  sebesar 71,2%
menunjukkan korelasi atau hubungan
antara  variabel tersebut terhadap
keputusan pembelian mobil Suzuki di
PT. Buana Indomobil Trada Surabaya
memiliki hubungan yang erat.

2.5 Kerangka Pemikiran
2.5.1 Hubungan Harga Dengan Keputusan
Pembelian.

Harga adalah sejumlah nilai yang
ditukarkan konsumen dengan manfaat dari
memiliki dan menggunakan produk atau jasa
yang ditetapkan oleh pembeli atau penjual
untuk suatu harga yang sama terhadap semua
pembeli. Dalam menentukan keputusan
pembelian seorang konsumen akan
mempertimbangkan harga yang ditawarkan
oleh penyedia jasa/barang. Berdasarkan uraian
di atas maka diduga terdapat hubungan antara
harga dengan keputusan pembelian.

2.5.2 Hubungan
Keputusan Pembelian.

Dalam tahap evaluasi, para konsumen
membentuk preferensi atas produk barang
/jasa yang ada di dalam kumpulan pilihan.
Konsumen tersebut juga dapat membentuk niat
untuk membeli produk yang paling disukai
berdasarkan  promosi yang ditawarkan.
Berdasarkan uraian di atas maka diduga
terdapat hubungan antara promosi dengan
keputusan pembelian.

Promosi Dengan

2.5.3 Hubungan Harga Dan Promosi
Secara Bersama-Sama Dengan Keputusan
Pembelian.

Promosi yang dilakukan dapat beruba apa
saja, salah satunya yaitu melalui penetapan
harga. Jika promosi dilakukan dengan baik dan
maksimal maka akan menjadi pertimbagan
konsumen dalam memutuskan pembelian.
Dalam tahap evaluasi, para konsumen
membentuk preferensi atas produk barang/jasa
yang ada di dalam kumpulan pilihan.
Konsumen tersebut juga dapat membentuk niat
untuk membeli produk yang paling disukai
berdasarkan tidak hanya promosi yang

ditawarkan, tetapi juga harga yang ditetapkan.
Berdasarkan uraian di atas maka diduga
terdapat hubungan antara promosi dan harga
secara bersama-sama dengan keputusan
pembelian.

2.6 Hipotesis Penelitian
Berdasarkan  landasan  teori  yang

dikemukakan diatas, maka hipotesis yang

diajukan dalam penelitian ini adalah :

1. Diduga terdapat pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian KPR di PT Bank
Mandiri Thk Jakarta Kota.

2. Diduga terdapat pengaruh promosi
terhadap keputusan pembelian KPR di PT
Bank Mandiri Tbhk Jakarta Kota.

3. Diduga terdapat pengaruh promosi dan
harga secara simultan terhadap keputusan
pembelian KPR di PT Bank Mandiri Tbk
Jakarta Kota.

3. METODE PENELITIAN

3.1 Tempat dan Waktu Penelitian
Penelitian dilaksanakan di Kantor PT

Bank Mandiri Tbk Jakarta Kota. Waktu

penelitian adalah selama 6 bulan yaitu dimulai

dari bulan Juni sampai dengan Nopember

2018.

3.2 Metode Penelitian

Dalam penelitian ini, menggunakan
penelitian  kuantitatif ~ korelasional.  Jenis
penelitian ini adalah salah satu teknik statistik
yang digunakan untuk mencari hubungan
antara dua variabel atau lebih yang sifatnya
kuantitatif Atas dasar tinjauan landasan teori
dan penelitian terdahulu maka dalam
penelitian ini, konstelasi variabel penelitian
dapat digambarkan seperti berikut ini:

) £

l
>

)

- J

(X2) A
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Gambar 1. Konstelasi Variabel Tahap
Penelitian

Keterangan:
X1 =Harga
X2 = Promosi

Y = Keputusan Pembelian
e = Variabel lain yang tidak diteliti

3.3 Populasi dan Sampel
Dalam  penelitian  ini  jumlah
populasinya adalah 195 Nasabah di PT
Bank Mandiri Thk Jakarta Kota yang
mengambil KPR dalam 6 bulan terakhir
Dalam penelitian ini pengambilan sampel
di lakukan dengan metode Convenience
Sampling di mana data yang di ambil
berdasarkan kemudahan saja (Sulistyo.
2012). Jumlah sampel dalam penelitian
ini di tentukan dengan menggunakan
rumus Slovin. Berikut ini adalah
perhitungannya:
195
n=—————
1+195 (5%)°
195

1,48
=131,09

Dalam penelitian ini sampel yang diambil
berjumlah 132 responden.

3.4  Teknik Pengumpulan Data

Teknik  pengumpulan data  dalam
penelitian merupakan metode atau cara yang
digunakan oleh peneliti untuk mendapatkan
data dalam suatu penelitian.  Tehnik
pengumpulan data dalam penelitian ini
menggunakan metode kuesioner.

3.5 Instrumen Penelitian VVariabel

Tabel 1. Kisi-kisi Harga (X1)

3 Daya saing 8 2 10

4 Kesesuaian dgn 8 ’ 10
manfaat

Total Jumlah Butir 32 8 40

Tabel 2. Kisi-Kisi Variabel Promosi (X2)

Butir Soal Jumlah
N Indikat Buti
0 ndrkator Positif | Negatif ulr
Soal
1 Periklanan 8 2 10
o | Promosi 8 2 10
penjualan
3 Publisitas 8 2 10
4 | Peniualan 8 2 10
pribadi
Total Jumlah Butir 33 8 40

Tabel 3. Kisi-kisi Variabel Keputusan
Pembelian (Y)

Jumlah Jmlh
No Indikator Pertanyaan Butir
Positif | Negatif | Soal
1 Keterjangkauan 8 9 10
harga
Kesesuaian
2 harga dengan 8 2 10
kualitas

Butir Soal Jumlah
No Indikator Positif | Negatif Butir
Soal
1 Kebudayaan 5 1 6
2 Kelas Sosial 5 1 6
3 Keluarga 5 1 6
4 Pengalaman 5 1 6
5 Kepribadian 5 1 6
6 Sikap 4 1 5
7 Konsep diri 4 1 5
Totgl Jumlah 33 7 40
Butir
3.6 Uji Coba
3.6.1 Pengujian Validitas
Uji validitas dihitung dengan

membandingkan nilai r hitung (correlated
item-total correlation)dengan nilai r tabel. Jika
r hitung > r tabel dan nilai positif maka butir
atau pertanyaan tersebut dinyatakan valid
(Ghozali, 2005 : 45).

3.6.2 Pengujian Reliabilitas

Suatu konstruk atau variabel dikatakan
reliable jika memberikan nilai Cronbach Alpha
> 0,60 (Ghozali, 2005:46).
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3.7 Teknik Analisa Data
3.7.1 Uji Persyaratan Analisis

Uji persyaratan analisis yang digunakan
dalam penelitian ini terdiri dari:

a. Uji Normalitas

3.7.2 Uji Hipotesis Data Statistik
Uji Regresi Linier Berganda
Uji Korelasi Sederhana

Uji Korelasi Berganda

Uji Koefisien Determinasi
Analisis Korelasi Parsial

® a0 o

4.  HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1 Pengujian Hipotesis

Tabel 4. Hubungan Harga (X1) dengan

Keputusan Pembelian ()
Model Summary®

Coefficients

3tz tan
\lod Coz 5 Cos
3 [ s .
LIror 1]
_ {Constant 17,613 8,139 2,138 0033
" Harza 0.548] 0,065 0,768 13,737 0

2. Dzpendent Variable: KeputusanPambelian

Sumber : Data primer yang diolah, 2018

Tabel 6. Hubungan Promosi (X2) Dengan
Keputusan Pembelian ()
Model Summary®

Std.
Adjuste | Error of

Mode dR the
| R R Square Square | Estimate
1 .829° ,688 ,686 | 4,59478

R Adjusted | Std. Error of
Model R Square | R Square | the Estimate

1 .769% ,592 ,589 5,25386

a. Predictors: (Constant), Harga
b. Dependent Variable: KeputusanPembelian
Sumber : Data primer yang diolah, 2018

Nilai koefisien korelasi (r) sebesar 0,769,
hal ini menunjukkan bahwa hubungan harga
dengan keputusan pelanggan berada pada
kriteria hubungan yang kuat sebesar 0,769.
Kontribusi harga (X,) terhadap keputusan
pembelian (Y) dihitung berdasarkan nilai
koefisien determinasi atau nilai R Square (R?)
X 100%. Berdasarkan hasil tersebut di atas
diketahui nilai R Square = 0,592 Hal ini berarti
bahwa harga (X;) membentuk kontribusi
sebesar 5,92% terhadap keputusan pembelian

(Y).

Tabel 5. Hubungan Fungsional Harga (X1)
Terhadap Keputusan Pembelian ()

a. Predictors: (Constant), Promosi
b. Dependent Variable: KeputusanPembelian
Sumber : Data primer yang diolah, 2018

Nilai koefisien korelasi (r) sebesar 0,829,
hal ini menunjukkan bahwa hubungan promosi
dengan keputusan pembelian berada pada
kriteria hubungan sangat kuat sebesar 0,829.
Kontribusi promosi (X,) terhadap keputusan
pembelian (Y) dihitung berdasarkan nilai
koefisien determinasi atau nilai R Square (R?)
X 100%. Berdasarkan hasil tersebut di atas
diketahui nilai R Square = 0,688, Hal ini
berarti bahwa promosi (X,) membentuk
kontribusi sebesar 68,8 % terhadap keputusan
pembelian (Y).

Tabel 7. Hubungan Fungsional Promosi
(X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Coefficients”

Unstandardizzd dized

Cosfficients Cosffic

B Error | Betz t e

Constant) | 41,228 5,23 383

wa | oo
L

=2 =]

Fromosi 0.728] o.043| o828 1533

a. Dependent Variable: KeputuzanPembelian

Sumber : Data primer yang diolah, 2018
Berdasarkan uji regresi seperti yang
terlihat pada tabel di atas diperoleh persamaan

regresi sebagai berikut: Y=41,228 + 0,728 X2.
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Tabel 8. Hubungan Harga (X1) dan
Promosi (X2) Secara Bersama-sama dengan

Keputusan Pembelian (Y)
Model Summary®

Adjusted | Std. Error

R R of the
Model R Square | Square Estimate
1 914 836 833 3,34631

a. Predictors: (Constant), Harga, Promosi

b. Dependent Variable:KeputusanPembelian
Sumber : Data primer yang diolah, 2018

Nilai koefisien korelasi (r) sebesar 0,914,
hal ini menunjukkan bahwa hubungan harga
(Xy) dan promosi (X,) secara bersama-sama
dengan keputusan pembelian berada pada
kriteria hubungan yang sangat kuat sebesar
0,914. Kontribusi harga (X;) dan promosi (X,)
secara bersama-sama terhadap keputusan
pembelian (Y) dihitung berdasarkan nilai
koefisien determinasi atau nilai Adjusted R
Square (R?) x 100%. Berdasarkan hasil
tersebut di atas diketahui nilai Adjusted R
Square (R?) = 0,833, Hal ini menunjukan
bahwa  83,3%  keputusan  pembelian
dipengaruhi oleh harga dan promosi
sedangkan sisanya 16,7%, keputusan
pembelian dipengaruhi oleh faktor lain yang
dalam penelitian ini tidak dibahas.

Tabel 9. Hubungan Fungsional Harga (X1)
dan Promosi (X2) Secara Bersama-sama
dengan Keputusan Pembelian (YY)

Coefficients®

hlodzl

s e
F
o oo

]
Lh
== )

Promosi

£ n g n
0,032 0.438] 10,

=]

a. Dependent Variable: KeputusanPembelian

Sumber : Data primer yang diolah, 2018

Berdasarkan hasil uji regresi linear
berganda seperti tampak pada tabel di atas

diperoleh persamaan regresi yaitu: Y = 0,995 +
0,514X; + 0,560X5.

Tabel 10. Hasil Uji Hipotesis Keberartian
Model Hubungan Fungsional Antara Harga
(X1) dan Promosi (X:) Secara bersama-sama

dengan Keputusan Pembelian (Y)
ANOVA®

Sumber : Data primer yang diolah, 2018

Berdasarkan tabel ANOVA di atas di
peroleh nilai F hitung sebesar 328,299 dengan
nilai Sig.0,000. Sedangkan nilai F table untuk
sampel yang berjumlah 132 dengan taraf
signifikansi 5% (0,05) adalah 2,673.
Berdasarkan ketentuan hipotesis bahwa Ho
ditolak dan Ha diterima jika nilai F hitung > F
table dengan signifiansi < 0,05. Dengan
demikian hasil perhitungan  tersebut
menunjukkan bahwa nilai F hitung (328,299)
> F table (2,673). Hal ini berarti membuktikan
persamaan regresi di atas signifikan dengan
variabel harga dan  promosi  dapat
dipergunakan untuk memprediksi keputusan
pembelian.

4.2 Uji Korelasi Parsial

Tabel 11. Hubungan Harga (X;) dengan
Keputusan Pembelian (Y) dikendalikan

oleh Promosi (X5)
Correlations

Keputu
san
Pembel
Control Variables ian Harga
Pro Keputusan  Correlation 1,000 ,688
mos  Pembelian  Sjgnificance
i (2?tailed) 000
df 0 129
Harga Correlation ,688 1,000
Significance
(2-tailed) ,000
df 129 0
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dengan keputusan pembelian saat dikendalikan

Sumber : Data primer yang diolah, 2018

Berdasarkan jumlah sampel dalam
penelitian ini (132 sampel) dan degrees of
freedom (df atau derajat kebebasan) yaitu: df =
N-k-1, artinya N = 132, k = jumlah variabel,
maka df = 132-2-1 = 129. Pada taraf signifikan
0,05 diperoleh nilai r table sebesar 0.172, dan
nilai significance (2-tailed) < 0.05. Karena
nilai 0.688 > 0.172 dan nilai signifikan 0.000 <
0.05, Hal ini menunjukkan bahwa korelasi atau
hubungan variabel harga (X;) dengan
keputusan  pembelian  (Y) pada saat
dikendalikan oleh variabel promosi (X,)
berada pada kriteria kuat.

Tabel 12. Hubungan Promosi (X;) dengan
Keputusan Pembelian (Y) dikendalikan
oleh Harga (X,)

Correlations

oleh harga adalah hubungannya kuat.

4.3 Hubungan antar Dimensi Penelitian
Berikut ini adalah rekapitulasi hasil
matrik hubungan antar dimensi penelitian.

Tabel 13. Matrik Hubungan antar Dimensi
Variabel Penelitian

'nt%'fa vi|v2|v3a|va|vs|vel|v?
49 | 69 | 20 | 61 | 35 | 45 | 35

7 8 4 1 3 9 1

62 | 49 | 24 | 74 | 08 | 62 | ,49
X12 g | g | o 4 g™

*k

30 | 29 | B3| 35 | ,10 | ,01 | ,08
X13 1 | g™ | g™ | 2~ 4 4 4

21 | 48 | 95 | 54 | 04 | 01 | ,06
X14 3" 6 | o | 7 ) 6 1

03] .,00[,10] .00 241,20/ ,07
X2167241**56

65 | 40 | 12 | 60 | ,16 | 69 | ,53
X22 7 | g ) 2 8 3" o

33| ,79 | A8 | 58 | 51 | ,23 | ,20
X23 6 | & 5 7 | g | g 3*

08 | 02,15 ] ,05[ 58] ,46 | 55
X24 6 1 0 4 | 1™ | 57| 3

*k

Prom | Keputusan
Control Variables 0si Pembelian
H  Promosi Correlation 1,000 773
ar Significance
ga (Z?tai led) 000
df 0 129
Keputusan  Correlation 773 1,000
Pembelian  sjgnificance 000
(2-tailed) '
df 129 0

Sumber : Data primer yang diolah, 2018

Berdasarkan jumlah sampel dalam
penelitian ini (132 sampel) dan degrees of
freedom (df atau derajat kebebasan) yaitu: df =
N-k-1, artinya N = 132, k = jumlah variabel,
maka df = 132-2-1 = 129. Pada taraf signifikan
0,05 diperoleh nilai r table sebesar 0.172, dan
nilai significance (2-tailed) < 0.05. Karena
nilai 0.773> 0.172 dan nilai signifikan 0.000 <
0.05, Hal ini menunjukkan bahwa korelasi
atau hubungan variable promosi (X:) dengan
keputusan  pembelian  (Y) pada saat
dikendalikan oleh variabel harga (X2) berada
pada kriteria kuat. Dengan demikian hasil
perhitungan di atas dapat dijelaskan bahwa
tingkat keeratan hubungan antara promosi

Sumber : Data primer yang diolah, 2018

Berdasarkan hasil matrik antar dimensi di
atas diketahui bahwa nilai korelasi terbesar
adalah dimensi X14 dengan Y3 sebesar 0,952
yang berarti keeratan hubungan antar dua
dimensi tersebut sangat kuat. Kemudian nilai
terbesar kedua adalah korelasi antara dimensi
(X23) dengan (Y2) sebesar 0.798 yang berarti
keeratan atau hubungan antar dimensi tersebut
juga tergolong kuat.

5. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah

dijelasakan pada bab sebelumnya maka dalam

penelitian ini diperoleh beberapa kesimpulan
antara lain:

1. Terdapat hubungan positif dan signifikan
antara variabel harga dengan keputusan
pembelian dengan nilai koefisien korelasi
(r) sebesar 0,769,

2. Terdapat hubungan positif dan signifikan
antara variabel promosi dengan keputusan
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pembelian dengan nilai koefisien korelasi
(r) sebesar 0,829,

3. Terdapat hubungan positif dan signifikan
antara variabel harga dan promosi secara
bersama-sama dengan keputusan
pembelian dengan nilai koefisien korelasi
(r) sebesar 0,914.

5.2 Saran
Berdasarkan  hasil  penelitian  dapat

diberikan saran-saran sebagai berikut:

1. Variabel promosi yang terbukti paling
dominan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian, sebaiknya pihak
manajemen/perusahaan terus
mempertahankan kegiatan promosi yang
sudah ada demi meningkatkan keputusan
pembelian.

2. Variabel harga yang dalam penelitian ini
terbukti berkontribusi lebih kecil terhadap
keputusan pembelian, sebaiknya pihak
manajemen/perusahaan lebih
meningkatkan harga secara maksimal,
misalnya dengan memberikan diskon atau
potongan harga.

3. Untuk penelitian di masa yang akan
datang sebaiknya dicari variabel-variabel
lain yang sekiranya mempengaruhi
keputusan pembelian selain harga dan
promosi.
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