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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Promosi dan Diskon (Potongan
Harga) terhadap Keputusan Pembelian Roller Conveyor pada PT. Adiprasetya Teknik. Berdasarkan hasil
penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan dan bahan pertimbangan bagi PT. Adipasetya Teknik
dalam menentukan strategi promosi dan penetapan diskon yang lebih baik. Metode pengumpulan data
yang digunakan dalam penelitian ini adalah observasi, kuesioner dan studi pustaka. Teknik analisis data
yang digunakan dalam penelititan ini adalah uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasih yang terdiri
dari uji normalitas, uji multikolineritas, uji heteroskedastisitas, uji autokorelasi. Selain itu untuk uji
hipotesis yang digunakan adalah dengan uji regresi berganda, korelasi berganda, uji koefisien
determinasi (R?), uji T dan Uji F. Banyaknya populasi yang digunakan pada penelitian ini adalah
sebanyak 35 perusahaan sebagai konsumen PT. Adiprasetya Teknik yang menggunakan roller conveyor
baik sebagai distributor maupun end user, dengan menggunakan sampel jenuh yakni semua populasi
dijadikan sampel yaitu sebanyak 35 perusahaan. Dari hasil analisis regresi berganda didapatkan hasil
variabel promosi sebesar 0,002 dan variabel diskon 0,004 maka kedua variabel tersebut memiliki nilai
signifikan dibawah 0,05. Dapat dikatakan bahwa variabel independen tersebut memiliki pengaruh
terhadap variabel dependen. Hasil Uji F menunjukan nilai f hitung = 13,925 dengan signifikan sebesar
0,000 < 0,05. Hal ini berarti f hitung = 13,925 > f tabel = 3,28. Maka promosi dan diskon memiliki
pengaruh terhadap keputusan pembelian secara simultan (besama — sama). Dengan demikian jika dilihat
dari hasil uji T dapat dikatakan bahwa variabel promosi (X1) yang lebih berpengaruh terhadap keputusan
pembelian () dibandingkan dengan variabel diskon (potongan harga) (X2).

Kata Kunci : Promosi, Diskon (Potongan Harga), Keputusan Pembelian.

ABSTRACT

This study aims to determine how much influence Promotion and Discount (Discount Rates) on Purchase
Decision Roller Conveyor at PT. Adiprasetya Teknik. Based on the results of this study is expected to be
input and consideration for PT. Adipasetya Techniques in determining promotional strategies and better
discounting. Data collection methods used in this study are observation, questionnaire and literature
study. Data analysis techniques used in this research are validity test, reliability test, klasih assumption
test consisting of normality test, multicolinearity test, heteroscedasticity test, autocorrelation test. In
addition to test the hypothesis used is by multiple regression test, multiple correlation, coefficient of
determination (R?), T test and F test. The number of population used in this study are as many as 35
companies as consumers of PT. Adiprasetya Techniques that use the roller conveyor as both distributor
and end user, using samples saturated ie all the population sampled as many as 35 companies. From
result of multiple regression analysis got result of variable of promotion equal to 0,002 and variable of
0,004 then both variable have value significantly under 0,05. It can be said that the independent variable
has an influence on the dependent variable. Test Result F shows the value of f arithmetic = 13.925 with
significant 0.000 <0,05. This means f arithmetic = 13.925> f table = 3.28. So promotions and discounts
have an effect on purchasing decisions simultaneously (besama - sama). Thus if viewed from result of T
test can be said that promotion variable (X1) which more influence to decision of purchase (Y) compared
with variable discount (discounted price) (X2).

Keywords: Promotion, Discount (Discount), Purchase Decision.
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PENDAHULUAN

Tingginya pertumbuhan penduduk dan
pesatnya perkembangan ilmu pengetahuan dan
teknologi  yang kemudian  diikuti  oleh
perkembangan bidang-bidang lainnya seperti
politik, ekonomi, sosial dan budaya langsung
maupun tidak langsung akan berpengaruh
terhadap kehidupan masyarakat luas. Akibat dari
kondisi tersebut adalah terjadinya peningkatan
yang akan kebutuhan sarana dan prasarana bagi
masyarakat berpenghasilan. Dengan semakin
meningkatnya  kebutuhan, maka  banyak
perusahaan-perusahaan  yang  bermunculan
menawarkan produk atau jasa sejenis sehingga
menyebabkan terjadinya persaingan yang sangat
ketat diantara perusahaan-perusahaan dalam
merebut pangsa pasar. Perusahaan yang
berorientasi kepada pasar harus memikirkan
bagaimana mempengaruhi konsumen, khususnya
pembeli potensial agar bersedia membeli produk
yang dihasilkan. Untuk dapat bertahan dalam
keadaan yang peka terhadap perubahan yang
penuh persaingan saat ini, sebuah perusahaan
pertama-tama harus menentukan apa yang dapat
dijual dan strategi apa yang dapat meningkatkan
jumlah pelanggan. Sebagian besar industri -

industri  masih cemas tentang bagaimana
memasarkan produk mereka dan bagaimana
dapat bertahan dalam pasar yang penuh
persaingan.

Persaingan bisnis yang semakin meningkat
saat ini menuntut setiap perusahaan untuk dapat
memahami kebutuhan konsumen yang semakin
cerdas dalam memilih suatu produk, kualitas
yang baik dan harga yang ekonomis harus
menjadi prioritas bagi perusahaan untuk dapat
tetap menjadi kekuatan dalam bersaing di dunia
bisnis saat ini. Agar dapat merebut pangsa pasar,
suatu perusahaan harus memiliki keunggulan
bersaing terhadap perusahaan sejenis dengan
selalu  mengutamakan kepuasan pelanggan
sehingga akan tercipta loyalitas yang tinggi
terhadap  produk.Setiap  perusahaan  akan
berupaya semaksimal mungkin untuk
meningkatkan  produktivitas, efisiensi dan
kualitas serta menciptakan inovasi — inovasi baru
untuk tetap bertahan dalam persaingan.

Dalam memasarkan suatu produk, menarik
minat beli konsumen adalah hal yang sangat
penting. Pada umumnya perusahaan menerapkan
atau melaksanakan bauranpemasaran (Marketing
Mix) secara terpadu agar dapat bertahan dalam
persaingan. Bauranpemasaran yang akan dikaji
dalam penelitian ini adalah yang berhubungan
denganpromosi, Selain itu potongan harga atau
diskon juga memegang peranan penting dalam
mempengaruhi  konsumen dalam  membuat
keputusan pembelian. Maka peneliti ingin
mengetahui seberapa jauh pengaruh kedua hal
tersebut terhadap keputusan pembelian.

Dengan banyaknya pengguna conveyor
maka banyak pula bermunculan distributor —
distributor spare parts conveyor, salah satunya
adalah  PT.  Adiprasetya Teknik  yang
beralamatkan di Pondok Rajeg Cibinong. PT.
Adiprasetya Teknik adalah salah satu distributor
Conveyor System and Spare Parts terutama
dalam hal ini Roller Conveyor yang merupakan

bagian terpenting yang berfungsi sebagai
penyangga belt conveyor.
LANDASAN TEORI

Promosi adalah salah satu kegiatan

marketing yang salah satu fungsinyauntuk
meningkatkan hasil penjualan, baik secara
langsung maupun tidak langsung. Oleh sebab itu
promosi sangat penting bagi perusahaan, dalam
usahauntuk memasarkan dan memperkenalkan
hasil produk perusahaan. Menurut Swastha dan
Irawan (2005:349), Promosi adalah arus
informasi atau persuasi satu arah untuk
mengarahkan seorang atau organisasi terhadap
tindakan yang menciptakan pertukaran dalam
pemasaran.  Sedangkan  Menurut  Rambat
Lupiyoadi (2006:120), Promosi adalah salah satu
variable dalam bauran pemasaran yang sangat
penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam
memasarkan produk jasa. Kegiatan promosi
bukan saja berfungsi sebagai alat komunikasi
antara perusahaan dengan konsumen, melainkan
juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen
dalam membuat keputusan pembelian atau
penggunaan jasa sesuai dengan keinganan dan
kebutuhannya.Jadi promosi merupakan usaha
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perusahaan untuk menciptakan kesadaran,
memberi tahukan membujuk dan mempengaruhi
konsumen untuk melakukan pembelian terhadap
produk yang di tawarkan perusahaan.

Selain promosi, Diskon atau potongan harga
juga berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
Menurut Assauri (dalam mariana, 2009:49)
mengatakan  bahwa  discount  merupakan
potongan harga yang ada, dimana pengurangan
tersebut dapat berbentuk tunai atau berupa
potongan yang lain. Sedangkan menurut Fandy
Tjiptono (2008:166) Diskon merupakan potongan
harga yang diberikan oleh penjual kepada
pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas
tertentu dari pembeli yang menyenangkan bagi
penjual. Kotler (2007:485) juga berpendapat
bahwa diskon adalah penyesuaian harga dasar
untuk memberikan penghargaan pada pelanggan
atas reaksi - reaksi tertentu, seperti pembayaran
tagihan lebih awal, volume pembelian, dan
pembelian di luar musim.

Dengan adanya promosi dan potongan harga
yang menarik disuatu perusahaan, dapat menarik
minat beli konsumen dan mempengaruhi
konsumen dalam membuat keputusan pembelian.
Keputusan pembelian adalah salah satu
komponen utama dari perilaku konsumen.
Menurut Swastha (2007:68) vyaitu sebuah
pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan
manusia untuk membeli suatu barang atau jasa
dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya
yang terdiri dari pengenalan kebutuhan dan
keinginan, pencarian informasi, evaluasi terhadap
alternatif pembelian, keputusan pembelian dan
tingkah laku setelah pembelian. Sedangkan
menurut Lamb (2008:23) keputusan pembelian
adalah tahap demi tahap yang digunakan
konsumen ketika membeli barang dan jasa.
Perilaku konsumen akan menentukan proses
pengambilan  keputusan dalam  pembelian
mereka. Proses tersebut adalah  sebuah
pendekatan penyelesaian masalah yang terdiri
atas beberapa tahap. Seluruh proses terbentuk
tidak selalu dilakukan oleh konsumen dalam
pembeliannya. Pada umumnya konsumen akan
lebih mudah dalam mengambil keputusan dalam

pembelian ulang atau yang sifatnya terus
menerus terhadap produk yang sama.
Mempengaruhi minat beli konsumen dalam
agar membuat keputusan pembelian terhadap
produk yang dipasarkan merupakan hal yang
sangat penting terutama dalam dunia bisnis saat
ini yang penuh dengan persaingan, zaman yang
semakin modern menjadikan banyak perusahaan
mencari alat — alat yang memudahkan mereka
dalam usahanya. Seperti hal nya di perusahaan
pertambangan yang membutuhkan conveyor
untuk memudahkan dalam membawa material
hasil tambang, di perusahaan makanan juga
menggunakan conveyor untuk membawa bahan -
bahan makanan yang diproduksi dan banyak
industri yang sudah menggunakan conveyor,
bahkan penggunaan forklift sudah banyak
berkurang, hanya digunakan pada proses
memasukkan barang ke dalam container.

METODE PENELITIAN
1) Definisi Operasional Variabel

Variabel Independen sering disebut sebagai
variabel stimulus, predictor, antecedent
(Sugiyono, 2012:64). Variabel independen yang
digunakan dalam penelitian ini adalah pengaruh
promosi sebagai variabel X1 dan diskon
(potongan harga) sebagai variabel X2. Variabel
dependen sering disebut sebagai variabel output,
kriteria,  konsekuen  (Sugiyono, 2012:64).
Variabel dependen vyang digunakan dalam
penelitian ini adalah keputusan pembelian
sebagai variabel Y.
2) Populasi dan Sampel

Populasi  diartikan  sebagai  wilayah
generalisasi yang terdiri atas objek/subjek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono,
2006: 117). Sedangkan Arikunto (2010:173)
menjelaskan bahwa populasi adalah keseluruhan
subjek penelitian. Maka dari penjelasan para ahli
tersebut, penulis menetapkan populasi dalam
penelitian ini adalah para konsumen PT.
Adiprasetya Teknik baik distributor maupun end
user yang menggunakan roller conveyor, yaitu
berjumlah 35 perusahaan.
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Penarikan atau pembuatan sampel dari
populasi untuk mewakili populasi disebabkan
untuk mengangkat kesimpulan penelitian sebagai
suatu yang berlaku bagi populasi. Arikunto

dianggap memenuhi syarat adalah jika r = 0,280.
Hasil uji validitas untuk penelitian ini dapat
dilihat pada tabel berikut ini :

(2010:174) mengatakan bahwa “sampel adalah Tabel 1
sebagian atau wakil populasi yang diteliti. Hasil Uji Validitas Variabel Penelitian
”Selanjutnya menurut  Sugiyono (2010:81) No Variabel No. Butir r r Keterangan
sampel adalah “bagian dari jumlah dan Instrumen _ hitung _ tabel :
karakteristik yang dimiliki olenh populasi ! x11 0385 0282 Valid
tersebut.”Dalam penelitian ini penulis mengambil 2 X1.2 0,345 0.282 Valid
sampel dengan menggunakan sampel jenuh _
(Purpose Sampling) vyaitu teknik penentuan 3 X13 0609 0.282 Valid
sampel bila semua anggota populasi digunakan 4 X1.4 0,625 0.282 Valid
sebagai sampel. Dalam penelitian ini maka _
sampel yang digunakan adalah 35 perusahaan S Promosi X15 0549 0.282 Valid
sebagai konsumen Roller Conveyor di PT. 6 (X1 X1.6 0,639 0.282 Valid
Adiprasetya Teknik Pondok Rajeg.
7 X1.7 0,745 0.282 Valid
HASIL DAN PEMBAHASAN 8 X1.8 0,430 0.282 Valid
Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen _
e 9 X1.9 0,708 0.282 Valid
a. Uji Validitas
Uji Validitas dapat dilakukan dengan 10 X1.10 0,352 0.282 Valid
menggunakan software SPSS versi 22. Dalam uji )
L . . 1 X2.1 0,342 0.282 Valid
ini setiap item akan diuji relasinya dengan skor
total variabel yang dimaksud. Dalam hal ini 2 X2.2 0,404 0.282 Valid
masing — masing item yang ada didalam variabel _
X dan Y akan diuji relasinya dengan total skor 3 %23 0623 0282 Valid
variabel tersebut. Agar penelitian ini lebih teliti, 4 X2.4 0,743 0.282 Valid
setiap item seharusnya memiliki korelasi (r) . .
dengan skor masing — masing variabel > 0,28. > Ealsroonn X2 0337 0282 Valid
> gan
Setiap item yang memiliki r hitung > 0,28 akan 6  Harga) X2.6 0,364 0.282 Valid
disingkirkan karena mereka tidak melakukan (X2) _
i 7 X2.7 0,689 0.282 Valid
pengukuran secara sama dengan yang dimaksud
skor total. 8 X2.8 0,701 0.282 Valid
Sebagai uji parametik statistik perlu _
dilakukan  uji  validitas dan  reliabilits  ° X29 0538 0282 Valid
instrumen/alat ukur dalam penelitian ini 10 X2.10 0,596 0.282 Valid
merupakan hasil uji terpakai artinya bahwa _
gambaran mengenai validitas dan reliabilitas ! vl 0498 0282 Valid
pengukuran tersebut adalah hasil dari penlitian 2 Y.2 0,409 0.282 Valid
lapangan yang melibatkan keseluruhan sampel
yang diperoleh. 3 Keputsan Y3 0,565 0.282 Valid
Pengujian validitas setiap butir instrumen 4 Pembelian . 0423 0282 Valid
digunakan analisis item, sesuai dengan Sugiyono )
(2010 : 187), yaitu mengkorelasikan skor setiap ° Y:s 0685 0.262 Valid
butir dengan skor total yang merupakan jumlah 6 Y6 0,545 0.282 Valid
skor setiap. Biasanya syarat minimum agar dapat
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7 Y.7 0,317 0.282 Valid
8 v.8 0,542 0.282 Valid
9 Y.9 0,596 0.282 Valid
10 Y.10 0,709 0.282 Valid
Sumber : Data primer yang diolah

menggunakan SPSS Versi 22, Tahun 2018
Berdasarkan hasil uji validitas pada tabel 4.6

diatas, dengan bantuan program SPSS Versi 22
for window, diperoleh nilai r hitung untuk
masing — masing variabel lebih besar dari pada
nilai r tabel (0,280). Dengan demikian dapat
disampaikan beberapa penjelasan sebagai berikut

1). Untuk 10 butir pernyataan yang diuji
pada variabel promosi (X1) dinyatakan valid.
Butir pernyataan yang memiliki validitas
tertinggi adalah butir pernyataan no. 7 pada
variabel promosi, pernyatan ini memiliki
koefisien korelasi sebesar 0,745. Sedangkan butir
pernyataan yang memiliki validitas paling rendah
adalah butir pernyataan no. 2 pada variabel
promosi, pernyatan ini memiliki koefisien
korelasi sebesar 0,345.

2). Untuk 10 butir pernyataan yang diuji
pada variabel diskon (potongan harga) (X2)
dinyatakan valid. Butir pernyataan yang memiliki
validitas tertinggi adalah butir pernyataan no. 4
pada variabel promosi, pernyatan ini memiliki
koefisien korelasi sebesar 0,743. Sedangkan butir
pernyataan yang memiliki validitas paling rendah
adalah butir pernyataan no. 5 pada variabel
promosi, pernyatan ini memiliki koefisien
korelasi sebesar 0,337.

3). Untuk 10 butir pernyataan yang diuji
pada variabel keputusan pembelian (YY)
dinyatakan valid. Butir pernyataan yang memiliki
validitas tertinggi adalah butir pernyataan no. 10
pada variabel promosi, pernyatan ini memiliki
koefisien korelasi sebesar 0,709. Sedangkan butir
pernyataan yang memiliki validitas paling rendah
adalah butir pernyataan no. 7 pada variabel
promosi, pernyatan ini memiliki koefisien
korelasi sebesar 0,317.

b. Uji Reliabilitas

Uji Reliabilitas digunakan untuk mengukur
konsistensi konstruk atau variabel penelitian.
Untuk mengukur uji reliabilitas dilakukan dengan
menggunakan uji statistik Cronbach Alpha (o).
Suatu  variabel  dikatakan  reliabel  jika
memberikan nilai koefisien Alpha > 0,60. Hasil
uji reliabilitas dalam penelitian ini dapat dilihat
pada tabel dibawah ini :

Tabel 2.
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Penelitian

Reliability Statistics

) N of
. Cronbach’s

No Variabel Alpha ltem
1 Promosi (X1) 727 10

Diskon (Potongan 10
2 724

Harga) (X2) ’

Keputusan 10
3 Pembelian () 718
Sumber : Data primer yang diolah

menggunakan SPSS Versi 22, Tahun 2018
Berdasarkan dari tabel 4.7 diatas dapat

dijelaskan bahwa nilai cronbach’s alpha untuk
variabel promosi adalah sebesar 0,727 sedangkan
untuk nilai cronbach’s alpha variabel diskon
(potongan harga)adalah sebesar 0,724 dan nilai
cronbach’s alpha variabel keputusan pembelian
adalah sebesar 0,718. Jika nilai reliabilitas kurang
dari 0,6 dinyatakan kurang baik, sedangkan 0,7
dinyatakan baik. Dari tabel 4.7 diatas diperoleh
nilai cronbach’s alpha pada setiap variabel lebih
dari 0,6. Dengan demikian semua instrumen
variabel yang diuji dalam penelitian ini dapat
dinyatakan reliabel / handal.
Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji
apakah dalam model regresi variabel dependen
dan independen, keduanya mempunyai distribusi
normal atau tidak. Deteksi normalitas dengan
melihat penyebaran titik — titik pada sumbu
diagonal grafik (Ghozali, 2005). Dalam
penelitian ini menggunakan uji normal grafik P —
P Plot
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan pembelian
1,0

0,8 aoo

0,67 (o]

0,4

Expected Cum Prob

0,2

oo T T T
0o 0,2 04 0,6 08 10

Observed Cum Prob

Gambar 1. Grafik Normal Probability P — P Plot

Sumber

Data primer vyang diolah

menggunakan SPSS Versi 22, Tahun 2018

terlihat

d
d
d

Grafik normal probability P — P Plot diatas
menunjukan bahwa data menyebar
isekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis
iagonal. Dari grafik tersebut maka dapat
inyatakan bahwa model regresi pada penelitian

ini memenuhi asumsi normalitas.

b

. Uji Multikolinieritas

Uji  multikolinieritas  bertujuan  untuk
menguji apakah pada model regresi ditemukan
adanya  korelasi antar  variabel  bebas
(independen). Model regresi yang baik
seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel
independen.

Uji multikolinieritas dilakukan dengan

menghitung nilai tolerance dan variance inflation
factor (VIF), jika tolerance < 0,10 atau nilai

v

ariance inflation factor (VIF) > 10 maka

terdapat multikolinieritas. Hasil analisis VIF dan
tolerance dapat dilihat dari tabel berikut ini :

Tabel 3.
Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients?

Collinearity Statistics

Model Tolerance  VIF
(Constant)

1 Promosi 0,936 1,068
Diskon 0,936 1,068

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian

Sumber Data primer vyang diolah
menggunakan SPSS Versi 22, Tahun 2018

Pada tabel 4.9 coefficients yang diperoleh
sebelumnya. Dapat diketahui bahwa nilai VIF =
1,068 artinya nilai VIF lebih kecil dari pada 10
(1,068 < 10). Maka dapat disimpulkan bahwa
tidak terdapat multikolinieritas antar variabel
bebas dalam model regresi.

c. Uji Heterokedastisitas

Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk
menguji apakah dalam model regresi terjadi
ketidaksamaan varian dari satu pengamatan ke
mengmatan  lain  (Ghozali, 2005). Cara
mendeteksinya adalah dengan melihat ada
tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot
antara SRESID dan ZPRED, dimana sumbu Y
adalah Y yang telah diprediksi, dan sumbu X
adalah residual (Y prediksi Y sesungguhnya)
yang telah distandarized, Ghozali (2011:139). Uji
heteroskedastisitas menghasilkan grafik pola
penyebaran titik scatterplot seperti tampak pada
gambar berikut ini :

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan pembelian

o o
o e
°oq =

Regression Studentized Residual

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 2. Grafik Scatterplot

Sumber : Data primer yang diolah
menggunakan SPSS Versi 22, Tahun 2018
Pada hasil grafik scatterplots diatas terlihat

bahwa titik — titik menyebar secara acak dan
menyebar baik diatas maupun dibawah angka 0
(nol) pada sumbu Y jadi dapat disimpulkan
bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas.
d. Uji Autokorelasi

Menurut Ghozali (2012:110) uji autokorelasi
bertujuan menguji apakah dalam model regresi
ada kolerasi antara kesalahan pengganggu pada
periode-t dengan kesalahan pengganggu pada
pada periode t-1 (sebelumnya). Pengujian
autokolerasi dilakukan dengan uji durbin watson
dengan membandingkan nilai durbin watson
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hitung (d) dengan nilai durbin watson tabel, yaitu
batas atas (du) dan batas bawah (dL). Hasil dari
uji autokorelasi dapat dilihat dari tabel berikut ini

Tabel 4. Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

Std.
Error Durbi
R Adjust of the n-
Mod Squar ed R Estima Watso
el R e Square te n
1 ,68
9 465 432 1,933 1,652

a. Predictors: (Constant), Diskon, Promosi
b. Dependent Variable: Keputusan pembelian

Std.
B Error Beta
1§Constant 21,649 4,764 3,54 bOO
Promosi 268 081 443 2,31 ,200
Diskon 320 102 419 2,13 ;100

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian

Sumber : Data primer yang diolah
menggunakan SPSS Versi 22, Tahun 2018

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai
Durbin — Waston (DW) dalam penelitian ini
adalah 1,652, sedangkan nilai DL dan DU
mengacu pada http://www.standford.edu dengan
o = 5% diperoleh DL = 1,3433 dan DU =
1,5838. Dengan demikian (DW) 1,652 > (DU)
1,3433 maka pada analisis regresi pada penelitian
ini tidak terdapat autokorelasi positif.
e. Uji Regresi Berganda

Analisis  regresi linier berganda ini
digunakan untuk mengetahui ada tidaknya
pengaruh dari variabel bebas terhadap variabel
terikat selain itu Analisis ini juga berguna untuk
mengetahui arah hubungan antara variabel
independen dengan variabel dependen apakah
masing-masing variabel independen berhubungan
positif atau negatif dan untuk memprediksi nilai
dari variabel dependen apabila nilai variabel
independen mengalami kenaikan atau penurunan.
Jika nilai probabilitas (signifikansi) dibawah 0,05
maka seluruh variabel independen berpengaruh
terhadap variabel dependen dan begitupun
sebaliknya. Hasil uji regresi linier berganda dapat
dilihat dari tabel berikut ini :

Tabel 5. Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?
Standardize
Unstandardize d
Model d Coefficients Coefficients t Sig.

Sumber : Data primer yang diolah
menggunakan SPSS Versi 22, Tahun 2018
Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa

nilai signifikan dari variabel promosi sebesar
0,002 dan variabel diskon 0,004 maka kedua
variabel tersebut memiliki nilai signifikan
dibawah 0,05. Dapat dikatakan bahwa variabel
independen tersebut memiliki pengaruh terhadap
variabel dependen begitupun sebaliknya.
f. Uji Korelasi Berganda

Dalam penelitian ini uji korelasi berganda
adalah uji yang digunakan untuk membuktikan
hipotesis mengenai pengaruh promosi (X1) dan
diskon (potongan harga) (X2) terhadap keputusan
pembelian (Y) secara bersama — sama atau
simultan. Perhitungan statistik dalam korelasi
berganda ini menggunakan software SPSS Versi
22 for windows yang hasilnya dapat dilihat pada
tabel dibawah ini :

Tabel 6.Hasil Analisis Korelasi Berganda

Model Summary

Std.
R Adjusted Error of
Model R Square R Square  the
Estimate
1 ,6822 0,465 0,432 1,933

a. Predictors: (Constant), Diskon, Promosi

Sumber Data primer yang diolah
menggunakan SPSS Versi 22, Tahun 2018

Dari data tabel diatas didapatkan angka
koefisien korelasi antara variabel promosi (X1)
dan diskon (potongan harga) (X2) terhadap
keputusan pembelian (Y) adalah sebesar 0,682
hal ini berarti perpengaruh positif.

g. Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi memiliki fungsi untuk
mengetahui seberapa besar pengaruh promosi
(X1) dan diskon (potongan harga) (X2) terhadap
keputusan  pembelian  (Y) vyang nilai
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determinasinya ditentukan dengan nilai adjusted
R square yang pengujiannya dilakukan
menggunakan software SPSS Versi 22 for
windows yang hasil nya dapat dilihat pada tabel
berikut ini :
Tabel 7. Koefisien Determinasi (R?) Promosi
(X1) dan Diskon (Potongan Harga) (X2)

Model Summary
Change Statistics

- Std.
Adjust R .
R Error Sig.
ZOdR Squagduafof the>0ua (F:h dfdf F
e D94 Eotim a1 2 Chan
€ Change
ate ge
ge
1 228 465 ,432 1,933 ,465 23’922 32,000

Predictors: (Constant), Diskon, Promosi
Sumber : Data primer yang diolah
menggunakan SPSS Versi 22, Tahun 2018

Hasil perhitungan tabel diatas dapat
diketahui kontribusi atau sumbangan secara
simultan variabel Promosi (X1) dan diskon
(potongan harga) (X2) terhadap keputusan
pembelian (Y) adalah 0,465 atau 46,5%
sedangkan sisanya 53,5% dipengaruhi oleh
variabel lain yang tidak diteliti pada penelitian
ini. Berdasarakan tabel 4.13 diatas juga dapat
diperoleh angka probabilitas (Sig.F Change) =
0,000 < 0,05 maka keputusannya adalah Ho
ditolak dan Ha diterima, yang artinya promosi
dan diskon berhubungan dan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Uji Hipotesis
a. Uji Parsial (Uji T)

Uji T digunakan untuk menguji model
regresi masing — masing variabel secara parsial
dapat diperoleh dengan menggunakan uji T yang
dilakukan denganmenggunakan software SPSS
Versi 22 for windows yang hasil nya dapat dilihat
pada tabel berikut ini :

Tabel 8. Uji Pasial (Uji T) Promosi (X1)

Coefficients®
Standardize
Unstandardize d
d Coefficients Coefficients

1§Constant 32,548 3,672 2,86 bOO
Promosi 332 088 548 2,76 ,100

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian
Sumber : Data primer yang diolah
menggunakan SPSS Versi 22, Tahun 2018

Pada tabel diatas hasil pengujian diperoleh
nilai t hitung sebesar 3,768 dengan nilai
signifikan sebesar 0,001. Karena nilai t hitung
lebih besar dari pada t tabel yaitu (3,768 > 1,690)
dan nilai signifikannya 0,001 < 0,05 maka HO
ditolak dan H1 diterima. Artinya variabel
promosi (X1) berpengaruh signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian ().

Tabel 9. Uji Pasial (Uji T) Diskon (Potongan
Harga) (X2)

Coefficients?
Standardize
Unstandardize d
d Coefficients Coefficients

Std.
Model B Error Beta t Sig.
1§Constant 29151 4,785 2,09 bOO
Diskon 405 113 531 2,59 ,100

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Data primer yang diolah
menggunakan SPSS Versi 22, Tahun 2018

Pada tabel diatas hasil pengujian diperoleh
nilai t hitung sebesar 3,598 dengan nilai
signifikan sebesar 0,001. Karena nilai t hitung
lebih besar dari pada t tabel yaitu (3,598 > 1,690)
dan nilai signifikannya 0,001 < 0,05 maka HO
ditolak dan H1 diterima. Artinya variabel diskon
(potongan harga) (X2) berpengaruh signifikan
terhadap variabel keputusan pembelian (Y).

Dari kedua tabel diatas yaitu tabel 4.15 dan
tabel 4.16 jika dilihat dari masing — masing
variabel t hitung dari variabel promosi yang
memiliki nilai lebih besar dibandingkan dengan t
hitung dari variabel diskon yaitu sebesar 3,768 >
1,690. Maka, dapat dikatakan bahwa variabel
promosi (X1) yang lebih berpengaruh terhadap
keputusan pembelian ().

b. Uji Simultan (Uji F)
Uji F digunakan menguji model regresi

Std.
Model B Error Beta t Sig. variabel dan untuk menguji ada tidaknya
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pengaruh variabel independen terhadap variabel
dependen secara simultan (bersama — bersama)
yang dilakukan dengan menggunakan software
SPSS Versi 22 for windows hasil Uji F pada
penelitian ini dapat dilihat pada tabel dibawah ini

Tabel 10. Hasil Uji Simultan (Uji F)

ANOVA?
Sum of  Mean

Model Squares df Square F Sig.
1 Regression104,020 2 52,010 13,925,000°

Residual 119,523 32 3,735

Total 223,543 34
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Diskon, Promosi
Sumber : Data primer vyang diolah
menggunakan SPSS Versi 22, Tahun 2018

Hasil perhitungan pada tabel menunjukan nilai
f hitung = 13,925 dengan signifikan sebesar
0,000 < 0,05. Hal ini berarti f hitung = 13,925 > f
tabel = 3,28. Maka promosi dan diskon memiliki
pengaruh terhadap keputusan pembelian secara
simultan (besama — sama).

KESIMPULAN

1. Uji hipotesis dengan uji parsial (Uji T) untuk
variabel Promosi (X1) diperoleh nilai t hitung
sebesar 3,768 > t tabel 1,690 dengan nilai
signifikan sebesar 0,001 < 0,05. Sedangkan
Uji T untuk variabel (X2) menghasilkan nilai t
hitung sebesar 3,598 > t tabel 1,690 dengan
nilai signifikan sebesar 0,001 < 0,05. Jika t
hitung lebih besar dari t tabel maka HO ditolak
dan H1 diterima yang artinya variabel
independen tersebut memiliki  pengaruh
terhadap variabel dependen nya. Jika dilihat
dari masing — masing t hitung dari variabel
promosi yang memiliki nilai lebih besar
dibandingkan dengan t hitung dari variabel
diskon yaitu sebesar 3,768 > 1,690. Maka,
dapat dikatakan bahwa variabel promosi (X1)
yang lebih berpengaruh terhadap keputusan
pembelian (Y).

2. Dari hasil uji regresi nilai signifikan dari
variabel promosi sebesar 0,002 dan variabel
diskon 0,004 yang berarti kedua variabel
tersebut memiliki nilai signifikan dibawah
0,05, maka dapat dikatakan bahwa promosi
dan diskon memiliki pengaruh terhadap

variabel dependen nya vyaitu keputusan
pembelian.

3. Tabel koefisien determinasi (R%) menunjukan
kontribusi atau sumbangan secara simultan
variabel Promosi (X1) dan diskon (potongan
harga) (X2) terhadap keputusan pembelian
(Y) adalah sebesar 0,465 atau 46,5%
sedangkan sisanya 53,5% dipengaruhi oleh
variabel lain yang tidak diteliti pada penelitian
ini.

4. Uji hipotesis dengan uji simultan (Uji F)
menunjukan nilai f hitung = 13,925 dengan
signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini berarti
f hitung = 13,925 > f tabel = 3,28. Maka
promosi dan diskon memiliki pengaruh
terhadap keputusan pembelian secara simultan
(besama — sama).

SARAN

1. PT. Adiprasetya Teknik sudah cukup baik
dalam menerapkan strategi promosi untuk
memasarkan produknya, hanya saja PT.
Adiprasetya Teknik perlu  memperjelas
kembali mengenai metode pemberian diskon
kepada konsumen seperti misalnya selalu
mencantukan  persentasi  diskon disetiap
penawaran harga, agar menjadi nilai plus saat
konsumen melakukan perbandingan harga
dengan supplier lain.

2. Meskipun promosi PT. Adiprasetya Teknik
sudah cukup baik dalam mempengaruhi
konsumen dalam melakukan keputusan
pembelian namun tetap harus ditingkatkan
seperti misalnya tampilan web yang dibuat
lebih menarik dengan penjelasan produk yang
lebih jelas, karena masih ada beberapa
konsumen yang Kkurang setuju dengan
tampilan web yang menarik.

3. Perilaku konsumen setelah pembelian juga
sangat penting. Maka, perusahaan harus
mampu melakukan pelayanan — pelayanan
setelah ~ konsumen  tersebut  membeli
produknya, dalam hal ini pembelian roller.
Perusahaan harus melakukan pengecekan
setelah roller tersebut terpasang selama masa
garansi. Lalu membuat report atau laporan
mengenai roller tersebut kepada konsumen
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apakah keadaan nya masih baik atau tidak
setelah digunakan oleh konsumen. Dengan

begitu konsumen akan senang dan
memungkinkan konsumen akan kembali
membeli produk tersebut, sehingga akan

semakin meningkatkan volume penjualan
perusahaan.
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