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ARTICLE INFO ABSTRACT

Article History: This study aims to determine the Effect of Price and Promotion on Socks Product
ﬁﬁif;gg%élﬁlzﬁgﬁ) Purchase Decisions at Wholesale Sport Socks in Depok City. The research method
Accepted (5-12-2024) used Is associative research with a quantitative approach. The population used in

this study were consumers of Wholesale Sport Socks in Depok City in 2023 totaling

Ilffl{ ngr‘;fr';o tion 30,205 consumers with a sample of 100 respondents. This study used a

purcims,-ng Decisions questionnaire as a data collection tool. Data analysis used a simple linear
regression test, multiple linear regression test, partial correlation coefficient,
simultaneous correlation coefficient, determination coefficient, partial t-test and
simultaneous F-test. The results showed that price and promotion simultaneously
had a positive and significant effect on sock product purchase decisions at
Wholesale Sport Socks in Depok City as evidenced by the regression equation Y =
0.799 + 0.401X1 + 0.264X2. The correlation coefficient value of 0.872 means that
the price and promotion variables simultaneously on purchasing decisions have a
very strong relationship. Hypothesis test Hal, namely price on the decision to
purchase socks products at Wholesale Sport Socks in Depok City has a positive and
significant effect, as evidenced by the t count value> t table (15.792> 1.985) and a
significance value of 0.000 <0.05. Hypothesis test HaZ2, namely promotion on the
decision to purchase socks products at Wholesale Sport Socks in Depok City has a
positive and significant effect, as evidenced by the t count value> t table (14.437>
1.985) and a significance value of 0.000 <0.05. Hypothesis test Ha3, namely price
and promotion on the decision to purchase socks products at Wholesale Sport Socks
in Depok City have a positive and significant effect, as evidenced by the F count
value> F table (155.534> 3.09) and a significance value of 0.000 <0.05.

Kata Kunci: ABSTRAK

g:;iihi;ﬁrgzz'be“an Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Harga dan Promosi
terhadap Keputusan Pembelian Produk Kaos Kaki pada Grosir Kaos Kaki Sport
Kota Depok. Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian asosiatif
dengan pendekatan kuantitatif. Populasi yang digunakan dalam penelitian ini
adalah kosumen Grosir Kaos Kaki Sport Kota Depok tahun 2023 yang berjumlah
30.205 konsumen dengan jumlah sampel sebanyak 100 orang responden.
Penelitian ini menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan data. Analisis
data menggunakan uji regresi linier sederhana, uji regresi linier berganda,
koefisien korelasi secara parsial, koefisien korelasi secara simultan, koefisien
determinasi, uji t parsial dan uji F simultan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
harga dan promosi secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian produk kaos kaki pada Grosir Kaos Kaki Sport Kota Depok
dibuktikan dengan persamaan regresi Y=0,799+0,401X1 +0,264X2. Nilai
koefisien korelasi sebesar 0,872 artinya variabel harga dan promosi secara
simultan terhadap keputusan pembelian memiliki tingkat hubungan yang sangat
kuat. Uji hipotesis Hal yaitu harga terhadap keputusan pembelian produk kaos
kaki pada Grosir Kaos Kaki Sport Kota Depok ini berpengaruh positif dan
signifikan dibuktikan dengan nilai thitung > ttabel (15,792 > 1,985) dan nilai
signifikasi 0,000 < 0,05. Uji hipotesis Ha2 yaitu promosi terhadap keputusan
pembelian produk kaos kaki pada Grosir Kaos Kaki Sport Kota Depok ini
berpengaruh positif dan signifikan dibuktikan dengan nilai thitung > ttabel
(14,437 > 1,985) dan nilai signifikasi 0,000 < 0,05. Uji hipotesis Ha3 yaitu harga
dan promosi terhadap keputusan pembelian produk kaos kaki pada Grosir Kaos
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Kaki Sport Kota Depok ini berpengaruh positif dan signifikan dibuktikan dengan
nilai Fhitung > Ftabel (155,534 > 3,09) dan nilai signifikasi 0,000 < 0,05.
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1. PENDAHULUAN

Kaos kaki, meskipun sering diabaikan, memiliki peran penting dalam kehidupan sehari-hari.
Mereka tidak hanya memberikan kenyamanan, tetapi juga melindungi kaki dan mendukung kesehatan.
Sejak ribuan tahun lalu, kaos kaki telah menjadi bagian integral dari pakaian manusia, awalnya berfungsi
untuk melindungi kaki dari dingin dan gesekan sepatu. Seiring waktu, kaos kaki telah berkembang menjadi
elemen mode yang multifungsi. Dari bahan alami seperti wol dan katun hingga inovasi serat teknologi tinggi,
desain dan material kaos kaki terus berevolusi.

Kaos kaki juga memainkan peran dalam mendefinisikan gaya personal. Dengan variasi warna, pola,
dan desain, mereka memungkinkan individu untuk mengekspresikan diri. Dalam konteks fashion, kaos kaki
telah menjadi elemen penting, baik untuk penampilan formal maupun kasual. Melalui berbagai inovasi
dalam desain dan material, kaos kaki kini tidak hanya berfungsi sebagai pelindung, tetapi juga sebagai
aksesori stylish. Artikel ini bertujuan untuk mengeksplorasi berbagai jenis kaos kaki, evolusi, serta
pentingnya dalam kehidupan sehari-hari, sehingga kita dapat lebih menghargai kontribusinya yang sering
dianggap sepele.

Grosir Kaos Kaki Sport Kota Depok, yang didirikan pada 2019, menawarkan berbagai jenis kaos
kaki berkualitas tinggi dengan bahan cotton dan terry. Dengan fokus pada kenyamanan dan daya tahan,
grosir ini menyediakan produk untuk kebutuhan pribadi dan bisnis. Kaos kaki dari bahan cotton terkenal
dapat menyerap keringat dengan baik dan memberikan kelembutan, sementara terry terkenal karena daya
serapnya yang tinggi. Berbagai pilihan kaos kaki ditawarkan, mulai dari kaos kaki sehari-hari hingga yang
khusus untuk olahraga, mengikuti tren fashion terbaru.

Perkembangan teknologi dan tren belanja online juga membuat Grosir Kaos Kaki Sport menjadi
pilihan menarik bagi konsumen. Namun, keputusan pembelian adalah tahap kritis dalam proses belanja.
Sebelum membeli, konsumen biasanya mempertimbangkan berbagai alternatif. Oleh karena itu, memahami
pengaruh faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian sangat penting.

Data penjualan kaos kaki pada Grosir Kaos Kaki Sport Kota Depok sepanjang 2023 menunjukkan
fluktuasi yang signifikan. Meskipun total penjualan mencapai 30.205 pcs, angka ini belum memenuhi target
yang ditetapkan. Penjualan yang fluktuatif menunjukkan perlunya analisis lebih dalam mengenai faktor-
faktor yang memengaruhi keputusan pembelian.

Dalam konteks bisnis, harga adalah faktor kunci yang memengaruhi pilihan pembeli. Tabel
perbandingan harga menunjukkan bahwa harga kaos kaki di Grosir Kaos Kaki Sport relatif lebih mahal
dibandingkan dengan kompetitor. Untuk lebih memahami pengaruh harga, pra-survei dilakukan terhadap
30 konsumen secara acak. Hasilnya menunjukkan bahwa sebagian besar responden merasa harga produk
tidak terjangkau dan tidak sesuai dengan kualitas yang ditawarkan.

Promosi adalah elemen penting dalam pemasaran yang bertujuan untuk meningkatkan kesadaran
konsumen tentang produk. Grosir Kaos Kaki Sport melakukan berbagai kegiatan promosi, termasuk iklan
digital dan diskon. Namun, hasil pra-survei menunjukkan bahwa banyak responden tidak merasa tertarik
untuk membeli setelah melihat iklan, serta merasa pegawai kurang memiliki pengetahuan yang memadai
tentang produk. Kegiatan promosi yang dilakukan oleh Grosir Kaos Kaki Sport termasuk advertising, sales
promotion, personal selling, dan public relations. Meskipun berbagai strategi promosi telah diterapkan, ada
beberapa tantangan yang dihadapi. Misalnya, meskipun diskon ditawarkan, banyak konsumen yang tidak
merasa tergugah untuk melakukan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa sekadar melakukan promosi
tidak cukup; penting untuk memastikan bahwa promosi tersebut menarik dan relevan bagi konsumen.

Meskipun telah banyak penelitian mengenai pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan
pembelian, masih terdapat celah penelitian dalam konteks kaos kaki di pasar lokal. Terutama, belum ada
studi mendalam yang menganalisis faktor-faktor non-harga yang dapat memengaruhi keputusan pembelian
di Grosir Kaos Kaki Sport Kota Depok. Penelitian lebih lanjut diperlukan untuk mengeksplorasi elemen-
elemen seperti kualitas pelayanan, branding, dan pengaruh media sosial terhadap keputusan pembelian.
Dengan memahami variabel-variabel ini, bisnis dapat mengembangkan strategi pemasaran yang lebih
efektif dan berorientasi pada konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Harga dan
Promosi terhadap Keputusan Pembelian Produk Kaos Kaki pada Grosir Kaos Kaki Sport Kota Depok.
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2. TINJAUAN PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS

Harga

Harga menurut Tjiptono dalam Masdaini (2022:24) adalah satuan moneter atau ukuran lainnya
yang kemudian akan ditukarkan dengan barang atau jasa sehingga memperoleh hak kepemilikan atau
pengguna atas barang dan jasa tersebut. Menurut Ramli (2019:39) pengertian harga disebutkan sebagai
nilai relatif dari produk atau jasa dan bukan indikator pasti dalam menunjukan besarnya sumber daya yang
diperlukan dalam menghasilkan produk atau jasa. Menurut Kotler (2019:36) “Harga adalah sejumlah nilai
atau uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa untuk jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas
manfaat- manfaat harga yang telah menjadi faktor penting yang mempengaruhi pilihan pembeli, hal ini
berlaku dalam negara miskin, namun faktor non harga telah menjadi lebih penting dalam perilaku memilih
pembeli pada dasawarsa (10 tahun) ini”. Menurut Kotler dan Amstrong dalam Gofur (2019:39) “Harga
adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang
ditukarkonsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk tersebut”.

Promosi

Menurut Tjiptono dalam Marlius (2023:478) “Promosi merupakan elemen bauran pemasaran yang
akan berfokus pada upaya menginformasikan, membujuk dan mengingatkan kembali konsumen akan
merek dan produk Perusahaan”. Menurut Alma dalam Sinambow (2015:302) “promosi adalah suatu
bentuk komunikasi pemasaran yang merupakan aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan
informasi, mempengaruhi, dan mengingatkan Kembali pada pasar sasaran atas perusahaan bersangkutan”.
Kegiatan promosi bukan hanya berfungsi sebagai alat komunikasi antara Perusahaan dengan konsumen
melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian produk maupun
jasa sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya. Menurut Kotler dan Amstrong dalam Maulida (2021:191)
“promosi adalah aktivitas yang mengkomunikasikan keunggulan produk dan membujuk pelanggan untuk
membeli produk itu”. Menurut Swastha dan Irawan dalam Adwimurti (2023:77) “Promosi adalah bentuk
komunikasi pemasaran yang bertujuan untuk mendorong permintaan, dengan menyebarkan informasi,
mempengaruhi dan mengingatkan pasar sasaran agar bersedia menerima, membeli dan setia pada produk
atau jasa yang ditawarkan perusahaan”.

Keputusan Pembelian
Menurut Schiffman dan Kanuk (2019:70) mendefinisikan keputusan pembelian konsumen
merupakan seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih, dengan perkataanlain, pilihan alternatif harus
tersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan. Sebaliknya, jika konsumen tersebut tidak mempunyai
alternatif untuk memilih dan benar-benar terpaksa melakukan pembelian tertentu dan tindakan tertentu,
maka keadaan tersebut bukan merupakan suatu keputusan. Kotler dan Amstrong (2019:70-71)
mengemukakan proses keputusan pembelian konsumen terdiri dari lima tahap yang dilakukan oleh
seorang konsumen sebelum sampai kepada keputusan pembelian dan selanjutnya pasca pembelian. Hal itu
menunjukkan bahwa proses membeli yang dilakukan oleh konsumen dimulai jauh sebelum tindakan
membeli dilakukan serta mempunyai konsekuensi setelah pembelian tersebut dilakukan.
Menurut Kotler dan Keller dalam Suryani (2022:56-57), ada tiga indikator dalam menentukan
keputusan pembelian, yaitu:
a. Kemantapan pada sebuah produk
Pada saat melakukan pembelian, konsumen memilih salah satu dari beberapa alternatif. Kemantapan
pada sebuah produk pada penelitian ini mengacu pada keyakinan dan kepuasan konsumen terhadap
produk tersebut. Ini mencakup keyakinan pada kesesuaian harga, kualitas produk, pengalaman
penggunaan, kepercayaan, sehingga dilakukan pembelian tanpa ragu ragu.
b. Kebiasaan dalam membeli produk
Kebiasaan adalah pengulangan sesuatu secara terus-menerus dalam melaukan pembelian produk yang
sama. Ketika konsumen telah melakukan keputusan pembelian dan mereka merasa produk sudah
melekat dibenaknya bahkan manfaat produk sudah dirasakan, konsumen akan merasa tidak nyaman
jika membeli produk lain. Dalam penelitian ini kebiasaan dalam membeli produk mengacu pada
pengalaman positif, rekomendasi sosial, serta pola rutinitas konsumen.
c. Kecepatan dalam membeli sebuah produk
Konsumen sering mengambil sebuah keputusan dengan menggunakan aturan (heuristic) pilihan yang
sederhana. Heuristic adalah sebuah proses yang dilakukan seseorang dalam mengambil sebuah
keputusan secara cepat, menggunakan sebuah pedoman umum dalam sebagian informasi saja. Dalam
penelitian ini kecepatan dalam membeli sebuah produk mengacu pada faktor waktu yang terbatas,
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kebutuhan mendesak, informasi yang cukup, impresi awal yang kuat, serta kepercayaan terhadap
produk

Harga (X1)
Indikator:

1. Keterjangkauan harga produk
2. Kesesuaian harga dengan

kualitas P roduk H1 | Keputusan Pembelian
3. Daya saing harga
4. Kesesuaian harga dengan \ ™
manfaat. Indikator:
Sumber: Survani (2022:33) 1. Kemantapan pada
m sebuah produk
2. Kebiasaan dalam
Promosi (X2) membeli produk
3. Kecepatan dalam
Indikator: membeli sebuah
1. Advertising produk
2. Personal Selling Sumber: Suryani (2022:56-37)
3. Direct Selling /
4. Sales Promotion H2
5. Publict Relation

Sumber: Maulana (2021:513)

Gambar 1 Kerangka Berpikir

Hipotesis

H1: Terdapat pengaruh antara harga terhadap pada keputusan Pembelian produk kaos kaki pada Grosir
Kaos Kaki Sport Kota Depok.

H2: Terdapat pengaruh antara promosi terhadap keputusan Pembelian produk kaos kaki pada Grosir Kaos
Kaki Sport Kota Depok.

H3: Terdapat pengaruh antara harga dan promosi terhadap keputusan Pembelian produk kaos kaki pada
Grosir Kaos Kaki Sport Kota Depok.

3. METODE

Jenis atau sifat penelitian yang digunakan dalam penelitian kali ini adalah jenis penelitian
kuantitatif yang bersifat asosiatif. Menurut Sugiyono (2019:16) penelitian asosiatif adalah penelitian yang
bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua variabel atau lebih, mencari peranan, pengaruh dan
hubungan yang bersifat sebab-akibat, yaitu antara variabel bebas (independen) dan variabel terikat
(dependen). Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen dari Grosir Kaos Kaki Sport Kota
Depok dimana mereka pernah membeli dan menggunakan produk dari Grosir Kaos Kaki Sport Kota Depok
pada tahun 2021-2023 yaitu sebanyak 30.205 konsumen. Sampel penelitian yang diambil pada penelitian
ini adalah sebanyak 99,67 responden yang kemudian dibulatkan menjadi 100 responden. Dalam penelitian
ini kuesioner yang dibuat berupa pernyataan yang mengacu pada skala likert: Sangat Tidak Setuju (bobot
1), Tidak Setuju (bobot 2), Kurang Setuju (bobot 3), Setuju (bobot 4), Sangat Setuju (bobot 5). Analisis
regresi digunakan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh antara variabel independen dan dependen.
Menurut Sugiyono (2019:252) berpendapat “persamaan regresi dapat digunakan untuk melakukan
prediksi seberapa tinggi nilai variabel dependen bila nilai variabel independen dimanipulasi (dirubah-
rubah)”. Menurut Sugiyono (2019:258) analisis regresi linier berganda merupakan regresi yang memiliki
satu variabel dependen dan dua atau lebih variabel independen. Analisis ini digunakan untuk mengetahui
arah hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen apakah masing-masing variabel
independen berpengaruh positif atau negatif dan untuk memprediksi nilai dari variabel dependen apabila
nilai variabel independen mengalami kenaikan atau perubahan.
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4, HASIL DAN PEMBAHASAN
Analisis Regresi Linier Sederhana
Pengujian ini dimaksudkan untuk memprediksi ada tidaknya pengaruh antara variabel
independent dan variabel dependen. Dalam penelitian ini pengaruh variabel harga (X1) terhadap
keputusan pembelian (Y) dan pengaruh promosi (X2) terhadap keputusan pembelian (Y). Adapun hasil
pengujian regresi linier sederhana sebagai berikut:
Tabel 1 Hasil Uji Regresi Sederhana Variabel Harga (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Coefficients?
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1(Constant) 3.569 1.381 2.585.011
Harga .648 .041 .84715.792.000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data diolah, 2025
Berdasarkan tabel 1 diatas, maka diperoleh persamaan regresi Y=3.569+0,648X1. Dimana, dari
persamaan ini didapatkan kesimpulan sebagai berikut:

1) Nilai konstanta sebesar 3.569 artinya jika variabel harga (X1) tidak ada maka telah terdapat nilai
keputusan pembelian (Y) sebesar 3.569 point.

2) Nilai koefisien regresi variabel harga (X1) sebesar 0,648 artinya jika konstanta tetap dan tidak ada
perubahan pada variabel promosi (X2) maka setiap 1 unit pada variabel harga (X1) akan
mengakibatkan terjadinya perubahan pada keputusan pembelian sebesar 0,648 point.

Tabel 2 Hasil Uji Regresi Sederhana Variabel Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1.646 1.642 1.002 .319
Promosi .564 .039 .825 14.437 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data diolah, 2025
Berdasarkan tabel 2 diatas, maka diperoleh persamaan regresi Y=1.646+0,564X>. Dimana, dari
persamaan ini didapatkan kesimpulan sebagai berikut:
1) Nilai konstanta sebesar 1.646 artinya jika variabel promosi (X2) tidak ada maka telah terdapat nilai
keputusan pembelian (Y) sebesar 1.646 point.
2) Nilai koefisien regresi variabel promosi (X2) sebesar 0,564 artinya jika konstanta tetap dan tidak ada
perubahan pada variabel harga (X1) maka setiap 1 unit pada variabel promosi (X2) akan
mengakibatkan terjadinya perubahan pada keputusan pembelian sebesar 0,564 point.

Analisis Regresi Linier Berganda
Tabel 3 Hasil Uji Regresi Secara Simultan Variabel Harga (X1) dan Promosi (X2) Terhadap
Keputusan Pembelian (Y)
Coefficients?

Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1(Constant) .799 1.431 .559.578
Harga 401 .069 .5245.788.000
Promosi 264 .062 .3864.257.000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data diolah, 2025
Berdasarkan tabel 3 diperoleh persamaan regresi Y=0,799+0,401X1 +0,264X>. Dari persamaan ini
maka didapatkan kesimpulan sebagai berikut:
1) Nilai konstanta sebesar 0,799, artinya jika variabel harga (X1) dan promosi (X2) tidak dipertimbangkan
maka keputusan pembelian (Y) hanya akan bernilai sebesar 0,799 point.
2) Nilai harga (X1) sebesar 0,401, artinya jika konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada variabel
promosi (X2) maka setiap perubahan 1 unit pada variabel harga (X1) akan mengakibatkan terjadinya
perubahan pada keputusan pembeliah (Y) sebesar 0,401 point.
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3) Nilai promosi (X2) sebesar 0,264, artinya jika konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada bariabel
harga (X1) maka setiap perubahan 1 unit pada variabel promosi (X2) akan mengakibatkan terjadinya
perubahan pada keputusan pembelian (Y) sebesar 0,264 point.

Analisis Korelasi
Tabel 4 Hasil Uji Koefisien Korelasi Harga (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Correlations
Harga Keputusan Pembelian
Harga Pearson Correlation 1 847"
Sig. (2-tailed) .000
N 100 100
Keputusan PembelianPearson Correlation .847* 1
Sig. (2-tailed) .000
N 100 100

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Sumber: Data diolah, 2025
Berdasarkan tabel 4 diperoleh nilai korelasi sebesar 0,847 dimana nilai tersebut berada pada interval 0,80
- 1,000 artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan yang sangat kuat.
Tabel 5 Hasil Uji Koefisien Korelasi Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Correlations

Promosi Keputusan Pembelian

Promosi Pearson Correlation 1 .825™

Sig. (2-tailed) .000

N 100 100

Keputusan PembelianPearson Correlation .825™ 1
Sig. (2-tailed) .000

N 100 100

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Sumber: Data diolah, 2025
Berdasarkan tabel 5 diperoleh nilai korelasi sebesar 0,825 dimana nilai tersebut berada pada
interval 0,80 - 1,000 artinya kedua variabel memiliki tingkat hubungan yang sangat kuat.
Tabel 6 Hasil Uji Korelasi Berganda Variabel Harga (X1) Dan Promosi (X2) Terhadap Keputusan
Pembelia (Y)

Model Summary
Change Statistics
R Adjusted R Std. Error of the R Square F Sig. F
Model R  Square Square Estimate Change Change df1df2 Change
1 8732 762 757 1.522 .762 155.534 2 97 .000

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga
Sumber: Data diolah, 2025

Berdasarkan tabel 6 diperoleh nilai korelasi sebesar 0,873 dimana nilai tersebut berada pada
rentang skala 0,80 - 1,000 artinya variabel harga (X1) dan promosi (X2) memiliki tingkat hubungan yang
sangat kuat terhadap variabel keputusan pembelian (Y).

Analisis Koefisien Determinasi
Tabel 7 Hasil Uji Koefisien Determinasi Harga (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Model Summary
Model R R SquareAdjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .8474 .718 .715 1.649
a. Predictors: (Constant), Harga
Sumber: Data diolah, 2025
Berdasarkan tabel 7 diperoleh nilai koefisien determinasi sebesar 0,718 maka dapat disimpulkan
bahwa variabel harga berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian sebesar 71,8% sedangkan
sisanya sebesar (100-71,8%) = 28,2% dipengaruhi faktor lain yang tidak dilakukan penelitian.
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Tabel 8 Hasil Uji Koefisien Determinasi Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Model Summary
Model R R SquareAdjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .8252 .680 .677 1.756
a. Predictors: (Constant), Promosi
Sumber: Data diolah, 2025
Berdasarkan tabel 8 diperoleh nilai koefisien determinasi sebesar 0,680 maka dapat disimpulkan
bahwa variabel harga berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian sebesar 68% sedangkan
sisanya sebesar (100-68%) = 32% dipengaruhi faktor lain yang tidak dilakukan penelitian.
Tabel 9 Hasil Uji Koefisien Determinasi Secara Simultan
Model Summary
Model R R SquareAdjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .8734 .762 .757 1.522
a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga
Sumber: Data diolah, 2025
Berdasarkan tabel 9 diperoleh nilai koefisien determinasi sebesar 0,762 maka dapat disimpulkan
bahwa variabel harga berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian sebesar 76,2% sedangkan
sisanya sebesar (100-76,2%) = 23,8% dipengaruhi faktor lain yang tidak dilakukan penelitian.

Pengujian Hipotesis
Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)
Tabel 10 Hasil Uji t Harga (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Coefficientsa
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 3.569 1.381 2.585 .011
Harga .648 .041 .847 15.792 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data diolah, 2025
Berdasakan tabel 10 diperoleh nilai t hitung > t taber yaitu 15,792 > 1,985. Hal ini diperkuat dengan
nilai signifikansi < 0,050 yaitu 0,000<0,050. Dengan demikian maka HO ditolak dan H1 diterima, hal ini
menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Tabel 11 Hasil Uji t Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Coefficients?2
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1(Constant) 1.646 1.642 1.002.319
Promosi .564 .039 .82514.437.000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data diolah (2025)
Berdasakan tabel 11 diperoleh nilai t hitung > t tabel yaitu 14,437 > 1,985. Hal ini diperkuat dengan
nilai signifikansi < 0,050 yaitu 0,000<0,050. Dengan demikian maka HO ditolah dan H2 diterima, hal ini
menunjukkan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)
Tabel 12 Uji Hipotesis (Uji F) Secara Simultan

ANOVA-
Model Sum of Squares df Mean Square  F Sig.
1Regression 720.491 2 360.245155.534.000P
Residual 224.66997 2.316
Total 945.16099

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga
Sumber: Data diolah, 2025
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Berdasarkan tabel 12 diperoleh nilai F hitung > F taber yaitu 155.534 > 3,09, hal ini juga diperkuat
dengan nilai signifikansi < 0,050 yaitu 0,000 <0,050. Dengan demikian HO ditolak dan H3 diterima, hal ini
menunjukkan bahwa harga dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pembahasan Penelitian
Pengaruh Harga (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil analisis, diperoleh nilai persamaan regresi Y=3.569+0,648X, nilai koefisien
korelasi diperoleh sebesar 0,847 artinya kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang sangat kuat.
Nilai determinasi atau kontribusi pengaruhnya sebesar 0,718 atau sebesar 71,8%, sedangkan sisanya
sebesar 28,2% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai t nitung> t taber atau 15,792>1985.
Dengan demikian HO ditolak dan H1 diterima, artinya terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara
harga terhadap keputusan pembelian konsumen pada Grosir Kaos Kaki Sport Kota Depok.

Penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Mulyadi (2022) dengan judul "Pengaruh
Harga Terhadap Keputusan Pembelian Lapis Talas Kujang Bogor untuk Keperluan Usaha Waralaba”
memperoleh kesimpulan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan
kontribusi pengaruh sebesar 51,4%, uji hipotesis diperoleh sig. 0,000 < 0,05. Berdasarkan hasil penelitian
diatas dapat disimpulkan bahwa variabel harga berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Pengaruh Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil analisis, diperoleh nilai persamaan regresi Y=1.646+0,564X, nilai koefisien
korelasi diperoleh sebesar 0,825 artinya kedua variabel mempunyai tingkat hubungan yang sangat kuat.
Nilai determinasi atau kontribusi pengaruhnya sebesar 0,680 atau sebesar 68%, sedangkan sisanya sebesar
32% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai t nitung> t taver atau 14,437>1985. Dengan
demikian HO ditolak dan H2 diterima, artinya terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara promosi
terhadap keputusan pembelian konsumen pada Grosir Kaos Kaki Sport Kota Depok.

Penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan Mita Sari Tolat, dkk (2021) dengan judul
"Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian di Online Shop Mita (Studi pada Masyarakat Kecamatan
Wanea Kelurahan Karombasan Selatan Lingkungan IV Kota Manado)”. Hasil penelitian menunjukkan
Berdasarkan hasil penguraian hipotesis dalam penelitian ini bahwa Promosi (X) signifikan terhadap
Keputusan Pembelian (Y). Berdasarkan hasil penelitian diatas dapat disimpulkan bahwa variabel promosi
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Harga (X1) dan Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil analisis, diperoleh nilai persamaan regresi Y=0,799+0,401X; +0,264Xz, nilai
koefisien korelasi diperoleh sebesar 0,872 artinya mempunyai tingkat hubungan yang sangat kuat. Nilai
determinasi atau kontribusi pengaruhnya sebesar 0,762 atau sebesar 76,2%, sedangkan sisanya sebesar
23,8% dipengaruhi oleh faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai Fhitung> Ftaver atau 155.534>>3,09. Dengan
demikian HO ditolak dan H3 diterima, artinya terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara harga
dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen pada Grosir Kaos Kaki Sport Kota Depok.
Penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Fenny Krisna Marpaung, dkk (2021) dengan judul
penelitian "Pengaruh Harga, Promosi, Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen
Indomie Pada Pt. Alamjaya Wirasentosa Kabanjahe” menyatakan bahwa harga, promosi dan kualitas
produk secara parsial dan serempak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusanpembelian
Indomie.

5. PENUTUP

Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kaos kaki di Grosir Kaos
Kaki Sport Kota Depok, dengan persamaan regresi Y = 3,569 + 0,648X1. Koefisien korelasi sebesar 0,847
menunjukkan hubungan yang sangat kuat. Nilai determinasi mencapai 71,8%, sementara 28,2%
dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis menunjukkan thitung (15,792) > ttabel (1,985) dan signifikansi 0,000
< 0,05, sehingga HO ditolak dan H1 diterima. Promosi juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian, dengan persamaan regresi Y = 1,646 + 0,564X2. Koefisien korelasi sebesar 0,825
menunjukkan hubungan yang sangat kuat. Nilai determinasi mencapai 68%, sedangkan 32% dipengaruhi
faktor lain. Uji hipotesis menunjukkan thitung (14,437) > ttabel (1,985) dan signifikansi 0,000 < 0,05,
sehingga HO ditolak dan H2 diterima. Harga dan promosi secara simultan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian, dengan persamaan regresi Y = 0,799 + 0,401X1 + 0,264X2. Koefisien
korelasi sebesar 0,872 menunjukkan hubungan yang sangat kuat. Nilai determinasi mencapai 76,2%,
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sementara 23,8% dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis menunjukkan Fhitung (155,534) > Ftabel (3,09) dan
signifikansi 0,000 < 0,05, sehingga HO ditolak dan H3 diterima.

Hasil penelitian ini memberikan wawasan penting bagi manajemen Grosir Kaos Kaki Sport Kota
Depok. Pertama, fokus pada strategi harga yang kompetitif dapat menarik lebih banyak konsumen dan
meningkatkan keputusan pembelian. Kedua, penguatan kegiatan promosi, seperti diskon dan iklan, dapat
meningkatkan kesadaran konsumen dan mendorong pembelian. Mengingat bahwa masih terdapat
persentase signifikan dari keputusan pembelian yang dipengaruhi oleh faktor lain, penelitian lebih lanjut
diperlukan untuk mengeksplorasi variabel-variabel tersebut. Dengan demikian, strategi pemasaran dapat
disesuaikan secara lebih tepat untuk meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen.
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