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ABSTRAK 

 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen di Toko Dea Bakery cabang Kediri 2 dijalan K.H Wahid Hasyim. Populasi 

dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan Dea Bakeri yang berjumlah 75 orang. Teknik 

pengambilan sampel yang digunakan adalah teknik aksidental sampling. Teknik pengumpulan data 

melalui teknik observasi dan kuesioner. Kemudian teknik analisa yang digunakan adalah analisis 

regresi linear berganda. Hasil olahan statistik yang dibantu dengan program SPSS 16 for Windows 

menunjukan bahwa harga dan promosi secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Toko Dea Bakery. Secara parsial Harga dengan besaran 49,5% berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Dea Bakery, dan secara parsial promosi 

dengan besaran 4,73%berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di 

Toko Dea Bakeri. Nilai koefisien determinasi R2 menunjukan bahwa variabel independen (harga 

dan promosi) yang diteliti mampu menjelaskan 81,1% pengaruhnya terhadap variabel dependen 

(keputusan pembeilan konsumen di Toko Dea bakeri), sedangkan sisanya 18,9% yang dijelaskan 

oleh variabel independen yang lain yang tidak termaksud dalam penelitian ini. 

Kata Kunci: Harga, Promosi, Keputusan, Pembelian, Dea Bakery. 

 

PENDAHULUAN 

Industri roti (bakery) merupakan bagian dari industri makanan jadi yang 

memanfaatkan tepung terigu sebagai bahan baku utama dalam proses produksinya. Di dalam 

ilmu pangan, roti dikelompokkan dalam produk bakery, seperti cake, donat, biskuit, roll, 

kraker, dan pie. Roti merupakan produk bakery yang paling pertama dikenal dan paling 

populer. Roti yang semula dikenal sebagai makanan penjajah di Indonesia kini semakin 

populer dalam pola konsumsi pangan penduduk Indonesia, terutama golongan menengah ke 

atas. Memang, mula-mula hanya pada kelompok masyarakat tertentu, sebatas sebagai 

sarapan pagi yang umumnya disajikan bersama-sama dengan telur dadar atau segelas susu.  

Dalam penelitian ini objek yang akan diteliti adalah Toko Dea Bakery cabang Kediri 

2, Dea Bakery adalah toko roti yang berkomitmen untuk menyajikan makanan yang halal 

dan thayyib, Dea Bakery sudah bersertifikat halal dan juga mendapatkan penghargaan 

bintang satu keamanan pangan dari BPOM RI. Yang menarik dari berdirinya Dea Bakery 

adalah, saat memasuki outlet setiap mata memandang akan disuguhkan dengan 

pemandangan berbagai macam varian roti, cake dan cookies, hingga siapa pun akan tergiur 

untuk mencobanya satu persatu dari berbagai macam varian yang disediakan. 

Bisnis ini didirikan oleh Ibu Mulyani Hadiwijaya. Awal mula berdirinya Dea Bakery 

pada Tahun 2009 di kota Kepanjen Kab.Malang Jawa Timur dan kemarin pada 11 januari 

Dea Bakery memasuki usia yang ke 14 Tahun keberadaanya membersamai Masyarakat 

Indonesia. Diketahui, berdirinya Outlet di Kota Kediri ini menjadi outlet ke 34, yang 

tersebar hampir di berbagai provinsi di Indonesia, Begitu yang disampaikan oleh salah satu 
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karyawan Dea Bakery cabang Kediri 2. Dari berbagai macam produk yang disediakan, Dea 

Bakery juga menyediakan hampir keseluruhan varian kue untuk berbagai macam kegiatan. 

Konsumen yang rata-rata adalah mahasiswa Universitas Islam Tribakti dan orang luar 

yang untuk mencukupi kebutuhan sehari-hari yang terkadang tidak sempat sarapan dirumah, 

atau karena menuruti keinginan mereka. Menurut Bayley dan Nancarrow perilaku 

pembelian tidak terencana didefinisikan sebagai suatu keputusan tiba, persuasif, perilaku 

pembelian hedonis yang kompleks dimana merupakan suatu proses pengambilan keputusan 

pembelian yang disebabkan oleh pengaruh stimulus umumnya orang miliki.  

Harga yang ditawarkan Dea Bakeri relatif murah jika dibandingkan dengan harga di 

toko bakery lain. Dikatakan relatif murah jika dibandingkan dengan harga di toko bakey 

lain karena berbagai produk yang tersedia di Dea Bakery ditawarkan dalam berbagai mode 

dan kualitas, sehingga variasi harga sangat beragam. Dengan kata lain, Dea Bakery 

menyediakan berbagai variasi harga. Sistem penetapan harga ini dilakukan sebab melihat 

bahan baku dan kecil besar ukuran produk tersebut. 

Periklanan adalah kegiatan promosi yang dilakukan oleh pengusaha lewat media yang 

bertujuan untuk mempengaruhi konsumen agar mereka menjadi kenal produk yang 

ditawarkan. Berkenaan dengan promosi untuk produk Dea Bakery mempromosikannya 

melalui media sosial seperti Facebook dan Instagram yang semuanya bertujuan untuk 

menarik minat konsumen untuk berkunjung, melihat-lihat produk yang ditawarkan, setelah 

melihat-lihat diharapkan konsumen akan tertarik dan selanjutnya memutuskan untuk 

membeli. 

Keputusan pembelian konsumen merupakan masalah yang sangat kompleks, namun 

harus tetap menjadi perhatian konsumen. Keputusan pembelian merupakan suatu rangkaian 

tindakan fisik maupun mental yang dialami konsumen ketika akan melakukan pembelian 

produk tertentu. Keputusan pembelian sebagai suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi 

oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, physical 

evidence (bukti fisik), people (orang)dan process (proses), sehingga membentuk suatu sikap 

pada konsumen untuk mengelolah segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa 

response (tanggapan) yang muncul pada produk apa yang akan dibeli.   

 

METODOLOGI 

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan kuantitaif, karena 

penelitian ini terfokus untuk mengetahui pengaruh variabel harga dan promosi terhadap 

keputusan pembelian.Penelitian ini dilakukan di Toko Dea Bakery cabang Kediri 2 yang  

bertempat  dijalan K.H Wahid Hasyim no  

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis kuantitaif, 

yaitu proses analisis terhadap data-data yang berbentuk angka dengan cara perhitungan 

secara statistik untuk mengukur pengaruh ketiga variabel tersebut terhadap minat 

menggunakan keputusan pembeliaan pembelian.    

Analisa data dilakukan melalui tahap uni validitas, reabilitas, uji regresi berganda, dan 

uji asumsi klasik. Untuk oembuktian hipotesis penulis menggunakan uji f dan uji t. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Deskripsi Sample 

Pada bagian metodologi dijelaskan bahwa jumlah sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah 75 orang pelanggan konsumen Nimshop Palu. Data responden dalam 

penelitian ini dijelaskan dalam tabel sebagai berikut: 
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Tabel: Karekteristik Responden 

 

 

 

 

 

 

2. Hasil Uji Instrumen 

1) Uji Validitas 

Uji Validitas yaitu mengkorelasikan masing-masing pernyataan dengan jumlah skor 

untuk masing-masing variabel. Syarat minimum untuk memenuhi syarat adalah apabila r = 

0,3 jadi apabila kolerasi antar butir dengan skor total kurang dari 0,3 maka instrumen 

tersebut tidak valid.  
Tabel Uji Validitas Instrumen 

Variabel Item 

pertanyaan 

Corrected Item 

Total Correlation 

R 

Kritis 

Valid 

Harga 

(X1) 

1 

2 

3 

4 

5 

0,575 

0,776 

0,703 

0,687 

0,589 

0,30 

0,30 

0,30 

0,30 

0,30 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Promosi 

(X2) 

1 

2 

3 

4 

5 

0,615 

0,743 

0,723 

0,579 

0,662 

0,30 

0,30 

0,30 

0,30 

0,30 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

1 

2 

3 

4 

5 

0,575 

0,776 

0,703 

0,687 

0,589 

0,30 

0,30 

0,30 

0,30 

0,30 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Valid 

Pada tabel di atas telihat bahwa nilai rhitung pada kolom Corrected Item Total 

Correlation untuk masing-masing dari ke 3 variabel di atas dinyatakan semua pernyataan 

valid karena rhitung lebih besar dan positif dari 0,30. 

2) Uji Reliabilitas 

 Melakukan pengujian reliabilitas dalam penelitian ini digunakan program SPSS 

(Statistical For Sosial Sience) Versi 16 dimana dalam mengukur reliabilitas disini 

mengunakan uji statistik Cronbach’s Alpha (a) lebih dari 0,60. 

Hasil pengujian reliabilitas instrumen menggunakan alat bantu oleh statistik SPSS 

versi 16 for windows dapat diketahui sebagaimana tabel berikut: 

No Jenis Kelamin Jumlah Persentase 

1 Laki-laki 5 6,6% 

2 Perempuan 70 93,4% 
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Variabel Reliability 

Coefficiens 

Cronbach 

Alpha 

Keterangan 

Harga (X1) 5 item 0,849 Raliabel 

Promosi (X2) 5 item 0,852 Raliabel 

Keputusan 

pembelian (Y) 
5 item 0,849 Raliabel 

3. Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linearberganda adalah salah satu alat statistik nonparametric yang 

berfungsi menganalisis keterkaitan dan keterhubungan di antara dua atau lebih variabel 

penelitian yang berbeda, yaitu variabel dependen dan independen. Dengan membutuhkan 

data terdiri dari beberapa kelompok hasil observasi pengukuran. Selanjutnya dari hasil 

analisis regresi berganda ini akan diketahui ada tidaknya pengaruh secara parsial dan 

simultan variabel Harga (X1), Promosi (X2) dan Keputusan Pembelian (Y). 

Berdasarkan hasil olah data menggunakan SPSS 16 for Windows diperoleh hasil 

analisis regresi berganda sebagai berikut: 
Tabel hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Hasil analisis regresi linear berganda pada tabel diatas, kemudian dimasukkan 

kedalam model persamaan regresi berganda sebagai berikut: 

Y= a + b1X1 + b2X2 + ei 

Y= -2.401 + 0,293x1 + 0,357x2+ ei 

Persamaan regresi linear berganda pada table diatas menunjukkan bahwa kedua 

variabel independen (Harga dan Promosi) memiliki arah positif dan negatif terhadap 

variabel dependen (Keputusan Pembelian). Hasil perhitungan diatas dapat dijelaskan 

sebagai berikut: 

a. Konstanta negatif sebesar -2,401 ini berarti jika variabel independen yaitu Harga (X1) 

dengan besaran 49,5% dan Promosi (X2) dengan besaran 4,73% diasumsikan bernilai 

(0), maka keputusan pembelian meningkat sebesar 0,518%, sehingga di peroleh 

kesimpulan ada peningkatan yang terjadi sebesar -2.401 terhadap keputusan pembelian 

konsumen. maka keputusan pembelian naik sebesar -2,401. 

b. Koefisien regresi Harga (X1) sebesar 0,543 bernilai positif. Nilai positif (+) pada  

variabel  Harga  mempunyai makna searah, artinya bahwa setiap terjadinya peningkatan 

satu variabel Harga (X1) akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,543 jika 

variabel lain dianggap konstan. 

c. Koefisien regresi Promosi (X2) sebesar 0,542 bernilai positif. Nilai positif (+) pada 

variabel Promosi mempunyai makna searah, artinya bahwa setiap terjadinya 

peningkatan satu satuan variabel   Promosi   (X2) akan meningkat keputusan pembelian 

sebesar 0,542 jika variabel lain dianggap konstan. 

4. Uji F (Uji Simultan) 

Pengujian ini ingin diketahui apakah variabel independen (X) berpengaruh secara 

MODEL 

UNSTANDARDIZE

D COEFICIENT 

STANDARDIZE

D COEFICIENT 
t Sig. COLINERTY STATISTICE 

B ERROR BETA   
TOLERANC

E 
VIF 

Constant -2.401 1.270  -1.890 .063   

Harga 
(X1) 

.543 .083 .495 6.579 .000 .451 2.215 

Promosi 

(X2) 
.542 .086 .473 6.286 .000 .451 2.215 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian (y) 
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bersama-sama memberikan kontribusi secara signifikan terhadap variabel dependen. 
Tabel Hasil Uji F(Uji Simultan) 

ANOVA 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 950.650 2 475.325 159.552 .000 

Residual 214.496 72 2.979   

Total 1165.147 74    

a. Predictors: (Constant), promosi X2, harga X1 

b. Dependent Variable: keputusan pembelian Y 

Berdasarkan hasil uji Anova (Analisis Of Varians), atau F tes diperoleh nilai Fhitung 

sebesar 159,5 > Ftabel 1,99 dengan nilai Sig sebesar 0,000 lebih kecil di bandingkan alpha 

0,05. Maka dapat diartikan bahwa secara simultan terdapat pengaruh yang signifikan antara 

variabel Harga (X1) dan Promosi (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

Berdasarkan hasil perhitungan statistik uji T dari 2 variabel independen yang 

dimasukkan dalam model regresi terlihat bahwa: 

a. Harga (X1) diperoleh nilai thitung sebesar  6,57>  ttabel  3,12  dan  nilai signifikan (sig) 

0,000. Artinya 0,000 < 0,05. Dengan nilai ini memberikan makna bahwa secara parsial 

variabel Harga (X1) memberikan pengaruh secara signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y). Adapun besaran pengaruhnya  dapat  dilihat  pada kolom Beta. Besaran 

pengaruh variabel X1 terhadap variabel Y yaitu 49,5%. 

b. Promisi (X2) diperoleh nilai thitung sebesar  6,28>  ttabel  3,12  dan  nilai signifikan(sig)

 0,000. Artinya 0,000< 0,05. Dengan nilai ini memberikan makna bahwa Promosi 

(X2) memberikan pengaruh secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

Adapun besaran pengaruhnya dapat dilihat pada kolom Beta. Besaran pengaruh variabel 

X2 terhadap varaibel Y yaitu 4,73%. 

Pembahasan 

1) Pengaruh Harga dan Promosi Secara Parsial terhadap Keputusan Pembelian Konsumen. 

Berdasrkan hasil uji statistik di peroleh nilai thitung sebesar 6,57> ttabel 3,12 dan nilai 

signifikan (sig) 0,000. Artinya 0,000 < 0,05. Dengan nilai ini memberikan makna bahwa 

secara parsial variabel Harga (X1) memberikan pengaruh secara signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian (Y). Adapun besaran pengaruhnya dapat dilihat pada kolom Beta. 

Besaran pengaruh variabel X1 terhadap variabel Y yaitu 49,5%. Hasil dapat memberikan 

gambaran bahwa responden (konsumen) memandang bahwa harga yang diberikan sudah 

mampu mempengaruhi secara signifikan untuk meningkatkan keputusan pembelian. 

Berdasarkan hasil uji statistik di peroleh nilai thitung sebesar 6,28> ttabe 3,12 dan 

nilai signifikan (sig) 0,000. Artinya 0,000 < 0,05. Dengan nilai ini memberikan makna 

bahwa Promosi (X2) memberikan pengaruh secara signifikan terhadap Keputusan 

pembelian (Y). Adapun besaran pengaruhnya dapat dilihat pada kolom Beta. Besaran 

pengaruh variabel X2 terhadap varaibel Y yaitu 4,73%. Hasil ini dapat memberikan 

gambaran bahwa reponden (konsumen) memandang bahwa promosi yang dimiliki oleh Dea 

Bakery sudah mampu mempengaruhi secara signifikan untuk keputusan pembelian. 

2) Pengaruh Harga dan Promosi Secara Simultan terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen. 

Hasil pengujian dengan menggunakan analisis regresi berganda dengan bantuan SPSS 

16 for Windows, pengaruh harga dan pomosi terhadap keputusan pembelian di toko Dea 

Bakery Kediri menujukkan bahwa secara simultan memiliki pengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian konsumen. Secara parsial variabel Harga dan promosi berpengaruh 
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dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Berdasarkan hasil uji Anova analisis data, dengan hasil Fhitung159,5> Ftabel 1,99 

dan memiliki nilai signifikan 0,000 lebih besar di bandingkan dengan alpha 0,05. Dengan 

demikian hasil ini memberikan makna bahwa variabel Harga (X1) dan Promosi (X2) secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

 
KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa secara parsial variabel Harga 

(X1) mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) konsumen di Toko 

Nimshop Palu, dengan besaran Harga .%49,5 Dan secara Parsial variabel Promosi (X2) 

mempunyai pengaruh sig nifikan terhadap keputusan pembelian(Y) konsumen di Toko 

Nimshop Palu, dengan besaran Promosi 4,73%. 

Adapun secara serempak atau simultan variabel Harga (X1) dan Promosi (X2) 

mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) konsumen di Toko 

Nimshop Palu, di mana besaran pengaruh dapat dilihat pada tabel summary pada kolom 

adjusted R square yaitu sebesar 81,1%. 
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