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This study aims to analyze the effect of Price and Promotion on Purchasing
Decisions for Aedifex Company Depok's class jackets. The method used is
quantitative descriptive with an associative approach and Slovin sampling
technique, resulting in 99 respondents as samples. The analysis includes regression,
correlation, determination, and hypothesis testing. The results of the study indicate
that Price (X;) partially has a significant effect on Purchasing Decisions (Y), with a
correlation coefficient of 0.739 and a determination of 54.7%. The t-test shows t
count (10.817) > t table (1.9847), so H1 is accepted. Promotion (X;) also has a
significant effect with a correlation coefficient of 0.643 and a determination of
41.3%. The t-test shows t count (8.268) > t table (1.9847), so H2 is accepted.
Simultaneously, Price and Promotion affect Purchasing Decisions with the
regression equation Y =12.160 + 0.576 X1 + 0.255 X2 + e. The correlation coefficient
of 0.770 indicates a strong relationship, and determination of 59.3%. The F test
shows Fcount (70.015) > Ftable (3.090), so H3 is accepted. This means that both
partially and simultaneously, Price and Promotion have a significant effect on
Purchasing Decisions.
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Harga dan Promosi
terhadap Keputusan Pembelian jaket angkatan Aedifex Company Depok. Metode
yang digunakan adalah deskriptif kuantitatif dengan pendekatan asosiatif dan
teknik sampling Slovin, menghasilkan 99 responden sebagai sampel. Analisis
meliputi regresi, korelasi, determinasi, dan uji hipotesis. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa Harga (X;) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian (Y), dengan koefisien korelasi 0,739 dan determinasi
54,7%. Uji t menunjukkan thitung (10,817) > ttabel (1,9847), sehingga H1
diterima. Promosi (X;) juga berpengaruh signifikan dengan koefisien korelasi
0,643 dan determinasi 41,3%. Uji t menunjukkan thitung (8,268) > ttabel
(1,9847), sehingga H2 diterima. Secara simultan, Harga dan Promosi
mempengaruhi Keputusan Pembelian dengan persamaan regresi Y = 12,160 +
0,576 X1 + 0,255 X2 + e. Koefisien korelasi sebesar 0,770 menunjukkan
hubungan kuat, dan determinasi 59,3%. Uji F menunjukkan Fhitung (70,015) >
Ftabel (3,090), sehingga H3 diterima. Artinya, baik secara parsial maupun
simultan, Harga dan Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian.
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1. PENDAHULUAN

Pertumbuhan industri pakaian di Indonesia mengalami perkembangan pesat dalam beberapa
tahun terakhir, didorong oleh meningkatnya kesadaran konsumen akan gaya hidup, tren fesyen, dan
kebutuhan untuk tampil modis. Salah satu produk yang banyak diminati adalah jaket, yang tidak hanya
berfungsi sebagai pelindung tububh, tetapi juga menjadi bagian dari mode dan identitas diri. Jaket digunakan
dalam berbagai situasi, mulai dari aktivitas sehari-hari, acara formal, hingga olahraga, sehingga memiliki
potensi pasar yang besar.
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Aedifex Company, yang berlokasi di Depok, merupakan salah satu produsen jaket angkatan yang
berupaya menawarkan daya tarik dan kualitas produk melalui promosi, baik secara langsung maupun
digital. Salah satu inovasinya adalah menghadirkan jaket angkatan bertema streetwear, yang belum banyak
dipikirkan oleh pelaku bisnis lain. Namun, persaingan ketat dari produsen lain yang menawarkan harga
lebih murah meskipun kualitas produk tidak setara, menjadi tantangan besar bagi perusahaan.

Harga memainkan peran penting dalam menentukan pangsa pasar dan keuntungan suatu
perusahaan. Sebagai elemen dari bauran pemasaran, harga merupakan satu-satunya faktor yang
menghasilkan pendapatan, berbeda dengan elemen lain seperti produk, distribusi, dan promosi yang justru
menimbulkan biaya. Menurut Kotler & Amstrong (2016), harga adalah sejumlah uang yang dikeluarkan
konsumen untuk mendapatkan manfaat atau kepemilikan produk. Fleksibilitas harga memungkinkan
perusahaan menyesuaikannya dengan cepat berdasarkan kondisi pasar.

Selain harga, promosi juga berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen untuk membeli
produk. Jaket angkatan tidak hanya dipandang sebagai pakaian biasa, tetapi juga memiliki nilai simbolis dan
emosional, terutama bagi komunitas atau kelompok tertentu. Promosi berfungsi untuk memperkenalkan
produk kepada konsumen, mempengaruhi, membujuk, dan mengingatkan mereka akan produk tersebut
(Tjiptono dalam Sutriono, 2019). Promosi yang efektif akan menarik minat konsumen, sedangkan
penetapan harga yang tepat dapat membantu mencapai target penjualan dan memperbaiki pangsa pasar.

Namun, konsumen di Aedifex Company Depok masih menunjukkan keraguan dalam melakukan
pembelian. Keraguan ini dapat disebabkan oleh kurangnya informasi mengenai kualitas produk, harga yang
dianggap terlalu mahal, atau kurangnya testimoni positif. Selain itu, persaingan dengan merek lain yang
menawarkan promosi lebih menarik turut mempengaruhi keputusan konsumen. Data penjualan Aedifex
Company menunjukkan adanya fluktuasi yang cukup signifikan dalam beberapa tahun terakhir. Pada tahun
2020, penjualan mencapai 1.350 pcs dengan omzet Rp 459 juta. Angka ini meningkat drastis pada tahun
2021 menjadi 7.620 pcs dan omzet Rp 2,59 miliar. Namun, pada tahun 2022, terjadi penurunan penjualan
menjadi 6.665 pcs dengan omzet Rp 2,27 miliar. Penurunan ini bisa menjadi indikasi bahwa strategi
pemasaran yang diterapkan belum sepenuhnya efektif dalam mempertahankan konsumen di tengah
persaingan yang semakin ketat.

Pra-survei terhadap 30 responden menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen merasa harga
jaket Aedifex Company tidak sesuai dengan harapan. Sebanyak 60% responden menyatakan bahwa harga
yang ditawarkan terlalu mahal dibandingkan dengan kompetitor, meskipun Aedifex mengklaim
menggunakan bahan premium. Selain itu, hanya 40% responden yang menilai promosi Aedifex efektif
dalam menarik minat konsumen. Sebagian besar konsumen juga cenderung mempertimbangkan produk
pesaing yang menawarkan harga lebih kompetitif.

Meskipun banyak penelitian telah membahas pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan
pembelian, masih terdapat beberapa celah penelitian yang perlu diperhatikan dalam konteks industri
pakaian di Indonesia, terutama untuk produk yang memiliki nilai simbolis seperti jaket angkatan: Penelitian
yang ada umumnya menyoroti pengaruh harga terhadap keputusan pembelian produk sehari-hari. Namun,
produk seperti jaket angkatan yang memiliki nilai emosional dan identitas kelompok mungkin memiliki
pola perilaku konsumen yang berbeda. Pengaruh harga premium terhadap keputusan pembelian untuk
produk simbolis ini masih memerlukan penelitian lebih lanjut. Meskipun promosi digital semakin banyak
digunakan, masih sedikit penelitian yang mengukur efektivitasnya dalam menarik minat pembelian di pasar
yang lebih spesifik, seperti komunitas atau angkatan tertentu. Penelitian ini dapat mengeksplorasi
bagaimana strategi promosi digital seperti konten media sosial, acara daring, dan iklan berbayar
memengaruhi keputusan pembelian.

Konsumen mungkin mempertimbangkan tidak hanya harga, tetapi juga kualitas yang ditawarkan.
Penelitian yang lebih mendalam mengenai interaksi antara harga premium dan persepsi kualitas produk
terhadap keputusan pembelian dapat memberikan wawasan yang lebih holistik mengenai perilaku
konsumen. Produk seperti jaket angkatan sering kali dipandang lebih dari sekadar barang konsumsi,
melainkan sebagai simbol identitas dan kebanggaan. Penelitian lebih lanjut dapat mengeksplorasi
bagaimana nilai simbolis ini mempengaruhi harga dan promosi yang efektif dalam memengaruhi keputusan
pembelian. Dalam beberapa tahun terakhir, konsumen semakin dipengaruhi oleh tren yang cepat berubah,
terutama di kalangan anak muda. Penelitian yang lebih mendalam tentang bagaimana tren konsumen
terkini mempengaruhi respons terhadap promosi dan keputusan pembelian dapat membantu Aedifex
merumuskan strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis
pengaruh Harga dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian jaket angkatan Aedifex Company Depok.
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2. TINJAUAN PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS

Harga

Menurut Oentoro dalam Simanungkalit (2020:216) mendefinisikan “harga adalah suatu nilai tukar
yang dapat disamakan dengan uang atau barang lain untuk manfaat yang di peroleh dari suatu barang atau
jasa bagi seorang atau kelompok pada waktu tertentu.” Menurut Nurullaili (2020:137) “harga adalah jumlah
uang (ditambah bebrapa produk kalu mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi
dari produk dan pelayanannya.” Menurut Supryadi (2018:26) harga adalah penentuan nilai uang-barang
dan harga barang. Dengan adanya suatu harga, maka masyarakat dapat menjual suatu barang yang mereka
miliki dengan harga yang umum dan dapat diterima. Dari pendapat para ahli diatas dapat disimpulkan
bahwa, harga adalah unsur yang sangat penting bagi perusahaan karena harga sendiri bisa mendatangkan
keuntungan bagi perusahaan serta dapat menjadi alat perusahaan untuk menentukan nilai barang yang
ingin dijual.

Promosi

Menurut Tjiptono dalam Barokah, dkk (2020:154) “promosi merupakan elemen bauran pemasaran
yang berfokus pada upaya menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan kembali konsumen akan
merek dan produk perusahaan.” Menurut Camelia dan Hartono (2021:188) “Promosi merupakan cara yang
digunakan oleh perusahaan untuk mengkomunikasikan produk dan manfaatnya kepada masyarakat atau
konsumen.” Menurut Gitosudarmo, dalam Maryana dan Permatasari, (2021:63) mendefinisikan “promosi
adalah suatu kegiatan yang dirancang untuk mempengaruhi konsumen agar dapat mengenal produk yang
diberikan perusahaan kepada mereka, kemudian mereka akan gembira dan selanjutnya membeli produk
tersebut.” Berdasarkan pengertian promosi menurut para ahli diatas dapat disimpulkan bahwa dari
berbagai kegiatan pemasaran yang ada, bauran promosi paling umum digunakan oleh perusahaan untuk
memperkenalkan atau menyebarkan informasi- informasi tentang produknya kepada masyarakat.

Keputusan Pembelian

Menurut Sholihat dan Rumyeni (2018:5), “keputusan pembelian merupakan bagian dari prilaku
konsumen yang merujuk pada prilaku membeli konsumen akhir yang membeli barang atau jasa untuk
konsumsi pribadi. Setiap hari konsumen dihadapkan pada berbagai pilihan barang atau jasa, dan
mengharuskan konsumen untuk memutuskan barang atau jasa apa yang akan mereka beli atau konsumsi.”
Menurut Alma dalam Ragasya, (2022:352) “keputusan pembelian adalah suatu keputusan konsumen yang
dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical
evidence, people dan process, sehingga membentuk suatu sikap pada konsumen untuk mengolah segala
informasi dan mengambil kesimpulan berupa respon yang muncul produk apa yang akan dibeli.” Menurut
Kotler dan Keller dalam Yani, dkk, (2023:34) menyatakan “keputusan pembelian konsumen merupakan
bagian dari perilaku konsumen studi tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih
,membeli,dan menggunakan serta bagaimana barangjasaide atau pengalaman untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan mereka.”.

Harga (X1)
1. Keterjangkaun Harga
2. Kesesuaian Harga Keputusan Pembelian (Y)
dengan Kualitas Produk
3. Kesesuaian Harga 1. TujuanDalam
dengan Manfaat Membeli Suatu
4. Harga Sesuai dengan Produk
Kemampuan dan Daya Hl 2. Pemprosesan
Saing informasiuntuk
sampaike pemilihan
Kotler dan Amstrong (2016:78) H2 merek
- 3. Kemantapan pada
Promosi (X2) sebuah produk.
1. Advertising 4. Memberikan
2. Sales Promotion = rekomendasikepada
3. Personal Selling orang lain.
4. Public Relafion Kotler dalam Indrasari,
5. Direct Marketing (2019:36)
Kotler, Philip, dkk dalam
Camelia dan Hartono
(2021:191) H3

Gambar 1 Kerangka Berpikir
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Hipotesis

H1: Terdapat pengaruh antara Harga terhadap Keputusan Pembelian pada Aedifex Company Depok.

H2: Terdapat pengaruh antara Promosi terhadap Keputusan Pembelian pada Aedifex Company Depok.

H3: Terdapat pengaruh antara Harga dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian pada Aedifex Company
Depok.

3. METODE

Jenis penelitian ini adalah jenis penelitian kuantitatif. Menurut Sugiyono (2017:8) “penelitian
kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme digunakan untuk meneliti
pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data
bersifat kuantitatif atau statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan". Tempat
penelitian ini dilakukan di Vendor Jaket Angkatan Aedifex Company Depok yang beralamat lengkap Jl.
Merdeka No.5, RT.2/RW.6, Abadijaya, Kec. Sukmajaya, Kota Depok, Jawa Barat 16417. Mengacu pada rumus
slovin, maka proposional sampling dalam penelitian ini diperoleh sebanyak 99 responden. Jumlah
responden ini dianggap sebagai representasi yang memadai untuk mendapatkan data penulisan yang
mencerminkan keadaan populasi. Dalam penelitian ini, kisaran setiap variabel dihitung dengan
menggunakan pengukuran Likert sebagai pembobotan. Teknik analisis data menggunakan regresi linier
berganda. Menurut Sugiyono (2017:277), “analisis regresi digunakan untuk melakukan prediksi bagaimana
perubahan nilai variabel dependen bila variabel independen dinaikin atau diturunkan.”

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Analisis Regresi Linear Sederhana
Tabel 1. Hasil Uji Regresi Linear Sederhana X1 Terhadap Y
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 16.336 2.304 7.091 .000
Harga .765 .071 .739 10.817 .000

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Berdasarkan hasil output SPSS diatas diketahui nilai constant (a) senilai 16,336 sedangkan nilai
variabel X1 sebesar .765, sehingga persamaan regresinya dapat dituliskan sebagai berikut: Y = 16,336 +
0,765 X1 Konstanta sebesar 16,336 berarti nilai konsisten variabel Keputusan Pembelian adalah sebesar
16,336 jika nilai variabel Harga (X1) bernilai nol. Koefisien regresi dari variabel Harga (X1) sebesar 0.765,
yang berarti bahwa setiap adanya peningkatan 1 persen pada nilai variabel Harga, maka akan
meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,765.

Tabel 2. Hasil Uji Regresi Linear Sederhana X2 Terhadap Y
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 17.643 2.851 6.189 .000
Promosi .581 .070 .643 8.268 .000

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Berdasarkan hasil output SPSS diatas diketahui nilai constant (a) senilai 17,643 sedangkan nilai
variabel X2 sebesar .581, sehingga persamaan regresinya dapat dituliskan sebagai berikut: Y = 17,643 +
0,581 X2 Persamaan di atas dapat dijelaskan bahwa: Konstanta sebesar 17,643 berarti nilai konsisten
variabel Keputusan Pembelian adalah sebesar 17,643 jika nilai variabel Promosi (X2) bernilai nol. Koefisien
regresi dari variabel Promosi (X2) sebesar .581, yang berarti bahwa setiap adanya peningkatan 1 persen
pada nilai variabel Promosi, maka akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,581.

Analisis Regresi Berganda

Analisis regresi digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel bebas yaitu Harga
(X1), Promosi (Xz), terhadap Keputusan Pembelian (Y). Analisis regresi berganda yang dilakukan adalah
sebagai berikut:
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Tabel 3. Hasil Uji Regresi Berganda

1264

Coefficients2
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 12.160 2.530 4.806 .000
Harga .576 .088 .556 6.515 .000
Promosi .255 .077 .283 3.314 .001

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
Sumber: Output SPSS 27, olahan peneliti, 2024
Berdasarkan hasil output SPSS diatas diketahui nilai constant () senilai 12,160 sedangkan nilai
variabel X1 sebesar 0,576, dan variabel Xz sebesar 0,255, sehingga persamaan regresinya dapat dituliskan
sebagai berikut: Y = 12,160 + 0,576 X1 + 0,255 X2 + e

Persamaan

di atas dapat dijelaskan bahwa:

a. Konstanta sebesar 12,160 berarti nilai konsisten variabel Keputusan Pembelian adalah sebesar 12,160
jika nilai variabel Harga (X1), dan Promosi (Xz) bernilai nol.

b. Koefisien regresi dari variabel Harga (X1) sebesar 0.576, yang berarti bahwa setiap adanya peningkatan
1 persen pada nilai variabel Harga, maka akan meningkatkan Keputusan Pembelian sebesar 0,576.

c. Koefisien regresi dari variabel Promosi (Xz) sebesar 0.255 menyatakan bahwa setiap adanya
penambahan 1 persen pada nilai variabel Promosi dengan asumsi variabel bebas lainnya konstan maka
akan menaikkan variabel Keputusan Pembelian sebesar 0,255.

Uji Koefisien Korelasi
Tabel 4.Hasil Uji Koefisien Korelasi Harga (X;) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Correlations

Keputusan

Harga Pembelian
HARGA Pearson Correlation 1 .739"
Sig. (2-tailed) .000
N 99 99
KEPUTUSAN PEMBELIAN  Pearson Correlation .739™ 1

Sig. (2-tailed) .000

N 99 99

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Sumber: Hasil Olah Data Peneliti, 2024

Berdasarkan tabel output di atas diketahui antara Harga (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y)
didapati nilai koefisien korelasinya sebesar 0,739, yang berarti berada pada rentang 0,60 - 0,799. Maka
dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang kuat antara Harga (X;) terhadap Keputusan Pembelian.

Tabel 5. Hasil Uji Koefisien Korelasi Promosi (X;) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Correlations

Promosi Keputus.an

pembelian
Promosi Pearson Correlation 1 .643™
Sig. (2-tailed) .000
N 99 99
Keputusan pembelian Pearson Correlation .643™ 1

Sig. (2-tailed) .000

N 99 99

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Sumber: Hasil Olah Data Peneliti SPSS27, 2024

Berdasarkan tabel output di atas diketahui antara Promosi (X;) terhadap Keputusan Pembelian (Y)
didapati nilai koefisien korelasinya sebesar 0,643, yang berarti berada pada rentang 0,60 - 0,799. Maka
dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang kuat antara Promosi (X;) terhadap Keputusan

Pembelian.

Cakrawala: Jurnal Ekonomi, Manajemen dan Bisnis. P-ISSN: 3046-9910 E-ISSN: 3046-8884



Cakrawala: Jurnal Ekonomi, Manajemen dan Bisnis, Vol. 1, No. 4, 2024, pp. 1260-1268 1265

Tabel 6. Hasil Uji Koefisien Korelasi Secara Simultan
Model Summary

Change Statistics

Adjusted R Std. Error of R Square Sig. F
Maodel R R Square Square the Estimate Change F Change df1 df2 Change
1 7707 593 585 2,943 593 T0.015 2 96 =001

a. Predictors: (Constant), PROMOSI, HARGA

Sumber: Hasil Olah Data Peneliti, SPSS27 2024
Berdasarkan tabel output di atas diketahui antara Harga (X;) dan Promosi (X;) terhadap Keputusan
Pembelian (Y) didapati nilai koefisien korelasinya sebesar 0,770, yang berarti berada pada rentang 0,60 -
0,799. Maka dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang kuat antara Harga (X;) dan Promosi (X;)
terhadap Keputusan Pembelian (Y).

Uji Koefisien Determinasi
Tabel 7. Hasil Uji Koefiesien Determinasi Secara Parsial X1 Terhadap Y
Model Summary
Model R R SquareAdjusted R SquareStd. Error of the Estimate
1 .7392 .547 .542 3.091
a. Predictors: (Constant), HARGA
Sumber: Output SPSS 27, olahan peneliti, 2024
Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa nilai koefisien Determinasi (R) secara parsial Harga
(X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) adalah 0,547 atau 54,7%. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel
Keputusan Pembelian di pengaruhi oleh Variabel Harga sebesar 54,7% dan sisanya sebsar 45,3%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak di teliti dalam penelitian ini.
Tabel 8. Hasil Uji Koefiesien Determinasi Secara Parsial X2 Terhadap Y
Model Summary
Model R R SquareAdjusted R SquareStd. Error of the Estimate
1 .6432 413 407 3.517
a. Predictors: (Constant), PROMOSI
Sumber: Output SPSS 27, olahan peneliti, 2024
Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa nilai koefisien Determinasi (R) secara parsial Promosi
(X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) adalah 0,413 atau 41,3%. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel
Keputusan Pembelian di pengaruhi oleh Variabel Promosi sebesar 41,3% dan sisanya sebsar 58,7%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak di teliti dalam penelitian ini.
Tabel 9. Hasil Uji Koefisien Determinasi Secara Simultan
Model Summary
Model R R SquareAdjusted R SquareStd. Error of the Estimate
1 .7702 .593 .585 2.943
a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga
Sumber: Output SPSS 27, olahan peneliti, 2024
Berdasarkan hasil perhitungan di atas, terlihat bahwa nilai koefisien determinasi yang diperoleh
adalah 59,3% atau 0,593. Ini menunjukkan bahwa variabel Harga dan Promosi, memberikan kontribusi
terhadap Keputusan Pembelian sebesar 59,3%. Dengan kata lain, 59,3% variasi dalam Keputusan
Pembelian dapat dijelaskan oleh variasi dalam Harga dan Promosi. Sedangkan sisanya, yaitu 40,7%
merupakan kontribusi dari variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Uji Hipotesis
Uji Parsial (Uji t)
Tabel 10. Hasil Uji Hipotesis Parsial X1

Coefficients?
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t  Sig.
1(Constant) 16.336 2.304 7.091.000
HARGA .765 .071 .73910.817.000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Output SPSS 27, olahan peneliti, 2024
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Berdasarkan tabel di atas, diketahui nilai t-hitung yang diperoleh dari harga (X1) adalah sebesar
10,817. Nilai tersebut akan dibandingkan dengan nilai t-tabel pada tabel distribusi t. Dengan a=0,050, df=n-
k-1=99-2-1= 96, maka nilai t-tabel untuk pengujian dua pihak sebesar 1,9847. Berdasarkan nilai t hitung
(10,817) > t tabel (1.9847) variabel harga dengan signifikansi 0,000 < 0,01 dapat diartikan bahwa harga
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Tabel 11. Hasil Uji Hipotesis Parsial Xz

Coefficients2
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 17.643 2.851 6.189 .000
PROMOSI .581 .070 .643 8.268 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Output SPSS 27, olahan peneliti, 2024
Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa nilai t-hitung yang diperoleh promosi (X2) adalah
sebesar 8,268 Berdasarkan nilai t hitung (8,268) > t tabel (1.9847) variabel promosi dengan signifikansi
0,001 < 0,01 dapat diartikan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Uji Simultan (Uji F)
Tabel 12. Hasil Uji Hipotesis Simultan

ANOVAa
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1213.189 2 606.594 70.015 .000P
Residual 831.720 96 8.664
Total 2044.909 98

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), PROMOSI, HARGA
Sumber: Output SPSS 27, olahan peneliti, 2024
Berdasarkan tabel di atas, diketahui bahwa nilai F-hitung sebesar 70,015. Nilai ini kemudian
dibandingkan dengan F-tabel dari distribusi F. Dengan a=0,10, db1=2, dan db2=96, diperoleh nilai F-tabel
sebesar 3,09. Karena F-hitung (70,015) lebih besar daripada F-tabel (3,09), serta taraf signifikansi 0,000
lebih kecil dari 0,05, maka sesuai dengan kriteria pengujian hipotesis, HO ditolak dan H3 diterima. Hal ini
menunjukkan bahwa kedua variabel bebas, yaitu harga dan promosi, secara simultan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.

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

Harga (X1) berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) dengan didapati
persamaan regresi Y = 16,336 + 0,765 Xi. Hasil uji koefisien korelasi sebesar 0,739. Hasil uji koefisien
determinasi didapati nilai sebesar 0,547 atau 54,7%. Adapun hasil uji hipotesis secara parsial (uji t)
menunjukkan bahwa thitung > teaver atau 10,817 > 1.9847. Maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
yang signifikan antara Harga (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y), karena Ho ditolak dan H1 diterima.
Selaras dengan penelitian yang telah dilakukan oleh Marlius dan Mutiara (2022:779), menyatakan bahwa
harga berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian, karena hal yang pertama dilihat
konsumen sebelum membeli sebuah produk adalah harganya. Semakin sesuainya harga dengan produk
yang dijual, pasti tingkat keputusan dalam pembelian akan meningkat.

Pengaruh Promosi (Xz) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Promosi (Xz) berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) dengan didapati
persamaan regresi Y = 17,643 + 0,581 Xo. Hasil uji koefisien korelasi sebesar 0,643. Hasil uji koefisien
determinasi didapati nilai sebesar 0,413 atau 41,3%. Adapun hasil uji hipotesis secara parsial (uji t)
menunjukkan bahwa thitung > taber atau 8,268 > 1.9847. Maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh
yang signifikan antara Promosi (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y), karena Ho ditolak dan Hz diterima.
Hasil tersebut sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Astuti dan Anggresta (2022:34) menyatakan
bahwa promosi berpengaruh secara signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian, karena pada
dasarnya semakin gencar promosi yang dilakukan oleh suatu perusahaan maka keputusan pembelian akan
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semakin meningkat, para konsumen akan merasa puas dalam bertransaksi karena adanya promo dan akan
memberikan penilaian baik terhadap aplikasi tersebut.

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

Harga (X1) dan Promosi (Xz) berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y)
dengan didapati persamaan regresi Y = 12,160 + 0,576 X1 + 0,255 Xz + e. Hasil uji koefisien korelasi sebesar
0,770. Hasil uji koefisien determinasi didapati nilai sebesar 0,593 atau 59,3%. Adapun hasil uji hipotesis
secara simultan (uji F) menunjukkan bahwa Fhitung > Ftabei atau 70,015 > 3,090. Maka dapat disimpulkan
bahwa terdapat pengaruh secara simultan antara Harga (Xi) dan Promosi (Xz) Terhadap Keputusan
Pembelian (Y), karena Ho ditolak dan Hs diterima. Sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Marlius
dan Jovanka (2023:486-487) menyatakan bahwa Harga dan Promosi berpengaruh secara signifikan
terhadap Keputusan Pembelian, karena semakin baik harga maka akan meningkatkan keputusan
pembelian. Begitupun dengan promosi, jika promosi yang dilakukan dapat menjangkau keseluruhan lapisan
masyarakat maka keputusan pembelian juga akan meningkat, sejalan dengan arti dari promosi ialah salah
satu sarana bauran pemasaran.

5. PENUTUP

Harga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Jaket Angkatan
Aedifex Company Depok. Hal ini dibuktikan dengan didapati persamaan regresi Y = 16,336 + 0,765 X1. Hasil
uji koefisien korelasi sebesar 0,739. Hasil uji koefisien determinasi didapati nilai sebesar 0,547 atau 54,7%.
Adapun hasil uji hipotesis secara parsial (uji t) menunjukkan bahwa thitung > ttabel atau 10,817 > 1.9847.
Promosi terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Jaket Angkatan
Aedifex Company Depok. Hal ini dibuktikan dengan didapati persamaan regresi Y = 17,643 + 0,581 X2. Hasil
uji koefisien korelasi sebesar 0,643. Hasil uji koefisien determinasi didapati nilai sebesar 0,413 atau 41,3%.
Adapun hasil uji hipotesis secara parsial (uji t) menunjukkan bahwa thitung > ttabel atau 8,268 > 1.9847.
Variabel Harga dan Promosi terbukti berpengaruh positif dan signifikan secara simultan terhadap
Keputusan Pembelian Jaket Angkatan Aedifex Company Depok. Hal ini dibuktikan dengan didapati
persamaan regresi Y = 12,160 + 0,576 X1 + 0,255 X2 + e. Hasil uji koefisien korelasi sebesar 0,770. Hasil uji
koefisien determinasi didapati nilai sebesar 0,593 atau 59,3%.
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