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: ABSTRAK
gSaat&nl pertumbuhan industri kuliner yaitu fast food berkembang pesat dan jumlah peminat
%yangjisemakm meningkat setiap tahunnya. Hal ini membuat persaingan bisnis juga semakin
éketaﬁ Setlap perusahaan harus dapat menciptakan strategi yang tepat agar dapat bersaing
2dengan para kompetitor. Perusahaan waralaba yang mampu menarik minat dan perhatian salah
‘@satufiya yaitu McDonald’s, meskipun begitu McDonald’s harus merancang strategi persaingan
gbfsng yahg akurat. Salah satu aspek yang dapat dipertimbangkan ialah keputusan pembelian
E;kf;m%men yang dipengaruhi oleh promosi dan harga. Teori yang digunakan dalam penelitian
Dlrﬁ adalah promosi, harga, dan keputusan pembelian. Dalam penelitian ini, promosi dan harga
%sébagai variabel independen dan keputusan pembelian sebagai variabel dependen. Objek

gnehtlan ini adalah McDonald’s. Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam
wpﬁnelltlan ini yaitu teknik non-probability sampling dengan pendekatan judgement sampling.
UTﬁknlk Ppengumpulan data yang digunakan adalah teknik komunikasi dengan cara
:n?enyebarkan kuesioner secara elektronik melalui Google Forms kepada 100 responden yang
mpErnah membeli dan mengkonsumsi produk McDonald’s selama tahun 2021. Hasil penelitian
Dmsenunjukkan bahwa promosi, harga telah terbukti memiliki pengaruh yang positif terhadap
wkgputusan pembelian, sehingga semua hipotesis dapat diterima.

QJO_

K}ta Kunci: Promo, Harga, Keputusan Pembelian.
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ABSTRACT

Currently, the growth of the culinary industry, namely fast food, is growing rapidly and the

number of enthusiasts is increasing every year. This makes business competition even tougher.

Every company must be able to create the right strategy in order to compete with competitors.
»QOne of the franchise companies that are able to attract interest and attention is McDonald's,
reggen so McDonald's must design an accurate business competition strategy. One aspect that
gcan be considered is consumer purchasing decisions that are influenced by promotions and
EpglceIs The theory used in this research is promotion, price, and purchase decision. In this
gs@dy;, promotion and price as independent variables and purchasing decisions as the
zdependent variable. The object of this research is McDonald's. The sampling technique used
Zirvthis study is a non-probability sampling technique with a judgment sampling approach. The
gd%tagtollection technique used is a communication technique by distributing questionnaires
cefectronigally through Google Forms to 100 respondents who have bought and consumed
gl\/i‘p[fonald s products during 2021. The results showed that promotion, price has been shown
?gt(g h@/e a positive influence on purchasing decisions, so all hypotheses can be accepted. The
5cancﬂu5|on of this study is that promotion and price have a positive effect on McDonald's
%pgr@asmg decisions
> C
CJ@y\@ords: Promotion , Price, Purchasing Decisions.
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mPendahquan

Gaya hidup dan perilaku masyarakat dalam kehidupan sehari-hari dapat
‘odipengaruhi oleh era globalisasi. Mobilitas masyarakat yang tinggi, membawa perubahan
Sterhadap kebiasaan masyarakat yang semakin berkembang. Sebagian besar gaya hidup
Dmasyarakat telah berubah menjadi lebih cepat dan praktis, yang mengarah pada keinginan
untuk ketepatan dan kecepatan dalam berbagai aspek kehidupan, termasuk konsumsi
Smakanan sehari-hari (Nadyakarina, 2017).

o§ Kesibukan pekerjaan dan keterbatasan waktu yang dimiliki, membuat masyarakat
otidak punya waktu lebih dan enggan untuk memasak sendiri, sehingga mereka memutuskan
“untuk memilih mengonsumsi makanan cepat saji atau lebih dikenal dengan fast food.
oRestoran cepat saji adalah restoran yang dapat menyajikan makanan dan minuman kepada
wklien dalam waktu yang singkat, mulai dari pemesanan hingga penyajian (Claudia, 2017).
g Menjamurnya restoran fast food di Jakarta, Dalam pengambilan keputusan
§pembe|ian, konsumen lebih mengutamakan harga. Konsumen akan membeli produk di
orestorgn fast food yang harganya sesuai dengan kapasitas mereka. Hasil penelitian yang
Zdilak@kan oleh Febriyanti (2020) pada McDonald’s cabang Rungkut Surabaya
“menupjukkan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal
tersebut didukung oleh beberapa faktor, seperti harga produk yang ditawarkan McDonald’s
cabang Rungkut Surabaya sesuai dengan segmen konsumen, daftar harga dan menu yang
ditawarkan dapat diterima konsumen, dan potongan harga yang diberikan juga sesuai
dengan produk yang ditawarkan. Konsumen akan lebih memilih restoran fast food yang
menawarkan harga yang paling murah untuk produk sejenis. Dengan demikian, harga
mempgnyai peran yang sangat penting untuk dipertimbangkan konsumen dalam
melakukan keputusan pembelian.

Keputusan pembelian konsumen tidak hanya mempertimbangkan harga, tetapi juga
dipengdruhi oleh promosi yang dilakukan McDonald’s. Apabila terdapat event-event tertentu atau
HUT,sMcDonald’s membuat strategi dengan merubah harga dasar pada beberapa produknya untuk
pelang@an setia McDonald’s. Biasanya McDonald’s akan memberikan diskon harga atau promosi
melaldi=berbagai platform terutama sosial media dengan memberikan slogan “buy 1 get 1 free”
misalnya membeli paket Panas 1 akan mendapat gratis es krim Sunday. Hasil penelitian yang
dilakwkan oleh Febriyanti (2020) pada McDonald’s cabang Rungkut Surabaya
menunjukkan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
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" Batasan Masalah

ﬁelah mengetahui identifikasi masalah maka peneliti dapat menentukan batasan masalah
sebagal-berikut:
—1. Apakah promosi dapat memberikan pengaruh kepada keputusan pembelian di McDonalds Artha
Gading?

(@]

©
2. Apakah harga dapat memberikan pengaruh kepada keputusan pembelian di McDonalds Artha
Gading?

buaw buede)ig
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=
oR@nus@ masalah yang ditentukan dalam penelitian ini berdasarkan batasan masalah dan batasan
'gpegeliﬁgtn yang disebutkan di atas adalah “Apakah harga dan promosi berpengaruh terhadap
Skeputugan pembelian McDonald's Artha Gading?”

«Q
c

T@ua@_ Penelitian
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=2
alam penelitian ini terdapat tujuan penelitian untuk menjelaskan rumusan masalah diatas.
ikuEini adalah tujuan penelitian:
Unfuk mengetahui pengaruh antara harga terhadap keputusan pembelian pada McDonald’s
Artha Gading.

g
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Uniuk mengetahui pengaruh antara promosi terhadap keputusan pembelian pada McDonald’s
Argﬁa Gading.

A
Manfét Penelitian

F
>Setelal mengetahui adanya tujuan penelitian, maka peneliti pun memaparkan manfaat yang
Sterdapat,pada penelitian yang dilakukan. Berikut ini adalah manfaat dari penelitian:
Bagi Perusahaan
Temuan penelitian ini dapat digunakan oleh manajemen McDonald's Artha Gading untuk
mengembangkan strategi dalam meningkatkan keputusan konsumen untuk membeli barang
Mc_DonaId's Artha Gading.
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B&@i Penelitian Selanjutnya
PeRelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber bagi peneliti masa depan yang akan melakukan
deﬁ mengembangkan studi serupa, khususnya di bidang faktor harga, promosi, dan keputusan

pembelian.
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Kajian Pustaka dan Kerangka Pemikiran Landasan Teori

Landqgan Teori

L

G = -

sPromesi

é Menurut Tjiptono dalam Aditi dan Hermansyur (2018:66), promosi adalah jenis
o kgmunikasi  pemasaran  yang  bertujuan  untuk  menyebarkan  informasi,
2 migmpengaruhi/membujuk/mengingatkan pasar sasaran perusahaan dan produk untuk
E'H%nerima, membeli, dan loyal kepada produk perusahaan.

> 9

éDiE:r:nensi Promosi

= @ Menurut Kotler dan Keller (2016: 583), terdapat lima alat ukur yang dapat digunakan
ﬁsg)agai alat ukur bauran promosi, yaitu:

c 1) Periklanan (advertising)

=~Sggala jenis presentasi dan pemasaran non-pribadi yang dibayar oleh sponsor untuk
< nienyampaikan ide, komoditas, atau layanan disebut sebagai periklanan. Periklanan
Edfpandang sebagai manajemen citra, dengan tujuan menanamkan kreativitas dan tujuan di
& benakzkonsumen.

=2) Pénjualan Pribadi (Personal Selling)

S Penjualan pribadi adalah ketika seorang tenaga penjualan membuat presentasi pribadi
i kepada pelanggan untuk menghasilkan penjualan dan menciptakan hubungan.

»3) Promosi Penjualan (Sales Promotion)

o Insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan produk atau jasa yang
~dikenal sebagai promosi penjualan.

34) Hubungan Masyarakat (public relation)

S Untuk mendapatkan publisitas yang menguntungkan, mengembangkan citra perusahaan
§yang positif, dan menangani atau menolak rumor, cerita, dan peristiwa yang merugikan,
5 membina hubungan baik dengan berbagai publik perusahaan.

25) Pemasaran langsung (Direct Marketing)

&Penjudalan langsung adalah hubungan satu lawan satu dengan pelanggan sasaran dengan
Z;)tujuan memperoleh tanggapan langsung dan mengembangkan kemitraan jangka panjang.

]

9]
c
“Harga

%Harga menurut Kotler dan Armstrong (2018:308), adalah sejumlah uang yang dibebankan
untukssuatu produk atau jasa, atau jumlah nilai yang ditransfer oleh pelanggan sebagai
imbaflan atas manfaat memiliki atau memanfaatkan suatu produk atau jasa.

Dimensi Harga

Menurut Tjiptono (2015) dalam Winata (2020:27), indikator harga terdiri dari sebagai
berikuit:

1. Keterjangkauan Harga
KOnsumen dapat mencapai harga yang ditentukan perusahaan. Konsumen mencari
harga yang wajar sebelum melakukan pembelian. Dalam keadaan ini, pelanggan akan
mencari produk dengan biaya yang wajar.

2. Kesesuaian harga yang sesuai dengan kualitas produk
Konsumen sering menganggap harga sebagai kriteria kualitas. Karena mereka
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merasakan perbedaan kualitas antara dua produk, konsumen sering kali lebih memilih
opsi dengan harga lebih tinggi. Ketika harga lebih tinggi, konsumen menganggap
kualitasnya juga lebih tinggi, dan ketika harga lebih rendah, konsumen menganggap
kualitasnya biasa-biasa saja. Dalam situasi ini, pelanggan akan menilai apakah harga
wajar dalam kaitannya dengan kualitas, serta apakah harga wajar dalam kaitannya
dengan hasil yang diinginkan.

Daya Saing Harga

Untuk memastikan produknya dapat bersaing di pasar, perusahaan menghitung harga
jual suatu produk dengan membandingkannya dengan harga produk sejenis yang
ditawarkan oleh pesaing. Konsumen sering membandingkan harga suatu produk
dengan harga produk lain dalam situasi ini.

Kesesuaian Harga dan Manfaat

Konsumen akan membeli suatu produk jika keuntungan yang dirasakan lebih besar
atau sama dengan biaya perolehan. Konsumen akan menyimpulkan bahwa manfaat
produk lebih kecil daripada uang yang diinvestasikan jika mereka yakin produk itu
mahal, dan mereka akan berpikir dua kali untuk melakukan pembelian berulang.

pugusan Pembelian

ngenal Keputusan Pembelian Keputusan pembelian menurut Kotler dan Armstrong
18:177), merupakan keputusan pelanggan untuk membeli merek yang paling disukai.

Dimensi Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Armstrong (2012) dalam Widokarti dan Priansa (2019:37),

dimertsi keputusan pembelian terdiri dari sebagai berikut:
1

Pitihan Produk

Konsumen memiliki pilihan untuk membeli suatu produk atau mengalihkan dananya
uAtuk penggunaan lain. Dalam hal ini, perusahaan harus memusatkan upayanya pada
pelanggan yang sedang mempertimbangkan untuk membeli produk dan opsi yang
tersedia bagi mereka.

Memilih Merek

Konsumen harus memilih merek mana yang akan dibeli. Setiap merek memiliki ciri
khas tersendiri. Perusahaan harus memahami bagaimana konsumen memilih merek
Perdasarkan minat, kebiasaan, dan kesesuaian harga dalam skenario ini.

Memilih Saluran Pembelian

Relanggan harus memilih dealer mana yang akan dikunjungi. Setiap pelanggan
memiliki kriteria yang berbeda untuk memilih dealer, seperti lokasi, harga,
kenyamanan berbelanja, dan area toko.

Waktu Beli

Preferensi konsumen untuk frekuensi pembelian berbeda; misalnya, beberapa orang
membeli setiap hari, seminggu sekali, dua minggu sekali, tiga minggu sekali, sebulan
sekali, dan seterusnya. Konsumen memikirkan kapan mereka ingin membeli sesuatu
dan kapan mereka ingin membelinya.

Earga Pembelian

Kionsumen dapat memilih berapa banyak barang yang akan dibeli pada waktu tertentu.
Ada kemungkinan bahwa Anda akan melakukan beberapa pembelian. Dalam hal ini,
perusahaan harus membuat berbagai produk berdasarkan preferensi berbagai
pelanggan, karena pelanggan akan memutuskan.
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Kerangka Pemikiran

P
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engaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian

= Konsumen mungkin menganggap promosi sebagai salah satu aspek utama dalam
mempengaruhi keputusan pembelian karena setiap konsumen akan merasa terdorong
untuk membeli suatu produk jika ada promosi yang menarik. Konsumen akan
terpengaruh untuk melakukan pembelian, dan mereka akan terpengaruh untuk
= melakukan pembelian ulang, jika ditawarkan promosi yang menarik. Akibatnya,
2 promosi akan mempengaruhi keputusan pembelian.
' Hal ini sesuai dengan temuan berbagai penelitian sebelumnya, seperti penelitian
o Nurhayati (2017) tentang pelanggan yang membeli ponsel Samsung di Yogyakarta yang
S 'menemukan bahwa promosi memiliki pengaruh yang menguntungkan dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Selanjutnya menurut penelitian Cahyono (2018),
=-preamosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

eydi

bunp

garuh Harga terhadap Keputusan Pembelian

‘Harga adalah salah satu faktor penting yang mempengaruhi konsumen dalam
mengambil keputusan untuk membeli suatu produk atau layanan, karena konsumen akan
mefnbandingkan suatu harga suatu produk dengan harga sejenis produk lainnya ketika
Kahsumen juga akan menilai apakah harga itu wajar atau tidak, berdasarkan kualitas dan
kegunaan produk. Dengan kata lain, jika harga suatu produk yang ditawarkan oleh suatu
pefusahaan tinggi, memiliki umur simpan yang lama, dan sesuai dengan kualitas dan
manfaat yang ditawarkan, maka pelanggan akan semakin sulit untuk membenarkan
pembelian. produk, apakah itu produk atau layanan.

Hal ini sesuai dengan temuan penelitian terdahulu lainnya, seperti Purba et al.
(2020), yang mewawancarai pelanggan yang membeli suku cadang asli Honda di PT
Indako Trading Coy di Medan dan menemukan bahwa harga memiliki dampak yang
menguntungkan dan signifikan terhadap keputusan pembelian mereka. Demikian pula
temuan penelitian Amron (2018) terhadap pemilik mobil MPV di Bandung yang
menemukan bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
peémbelian.

buepun-b&epun

Gambar 2.1

Model Kerangka Pemikiran

PROMOSI
(X1) "

KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)

HARGA
X2)

H2
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| Hipotesis Penelitian
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H1: Pfomosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

942: Ha}ga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

I\/[@todla Penelitian
=0bjek yang digunakan pada penelitian ini adalah McDonald’s, sedangkan subjek
penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli dan mengkonsumsi produk

c¢Donald’s di Artha Gading.

—.Teknik pengumpulan data, yaitu data yang diterima langsung dari sumber atau
c responden pertama, digunakan dalam penelitian ini (Sekaran dan Bougie, 2017a: 130).
© Teknik pengumpulan data yang digunakan ialah teknik komunikasi yang melibatkan
S pengiriman pertanyaan kepada responden secara elektronik melalui Google Forms.

unpuniq exdig e

N

buep

5 Jenis kuesioner yang digunakan adalah pertanyaan tertutup, yang artinya pertanyaan

ctelgh disusun sebelumnya dengan memberikan pilihan jawaban yang sudah dipersiapkan

S oleh peneliti. Kuesioner disusun menggunakan Skala Likert dengan lima tingkatan, yaitu
@ STS = Sangat Tidak Setuju, TS = Tidak Setuju, N = Netral, S = Setuju, SS = Sangat
Sefuju.

u

=Teknik analisis data yakni bagaimana cara menemukan, mendapatkan, serta
mengelola data secara lebih terstruktur dan didapat dari berbagai cara, seperti hasil
bedanya secara langsung kepada responden, data - data informasi pendukung,
pehyebaran kuesioner berupa pertanyaan dan pernyataan, serta dapat mengaplikasikan
hasilnya dari software yang ada. Untuk itu, teknik analisis data yang diaplikasikan pada
penelitian ini yaitu analisis regresi berganda dengan pendukung software SPSS 20.0.
Pefigujian penelitian dengan olah data SPSS 20 dengan tahapan:
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Hasil dan Pembahasan

Uji Valldltas dan Reabilitas

- 2

g_EMetode penelitian menggunakan software SPSS 20, uji validitas pada setiap indikator. Dengan

éjumlah 30 responden, jika nilai rHitung > 0,361 dinyatakan valid dan dinyatakan reliabel bila nilai

scronbach’s alpha > 0,70. Dari hasil pengolahan data pra-kuisioner pada 30 responden, diperoleh

Shasil data dibawah ini:

«a X A

=92

T g

@ ; Tabel 4. 1 Hasil Uji Validitas dan Uji Reabilitas

2 g Variabel Indikator | rHitung | Validitas Cronbach’s | poabilitas

c c A Alpha

o & o P1 0,563 Valid

© & ZPromosi P2 0541 | Valid 0,723 Realiabel

=5 & P3 0536 | Valid

S22 = H1 0514 | Valid

£ ) H2 0,559 Valid :

g E Harga 03 0.441 Valid 0,734 Realiabel

g 2 H4 0642 | Valid

o - KP1 0,499 Valid

% Keputusan Pembelian Iélzg 0(;’4;93 x;::j 0,703 Realiabel
KP4 0,406 Valid

nalisis Dekriptif

uaul U%;) ueyuwiniued

Nilai mean pada promosi sebesar 4,1733 dengan hasil mean terendah 4,12 dan mean
étertmggi 4,28. Bilamana diukur dengan rentang skala 3,40 — 4,20 yakni berada pada posisi setuju.
Dapatdiartikan bahwa konsumen konsumen berpendapat setuju bahwa promosi yang disampaikan
f?McDonald s sesuai..
© Nilai mean pada harga sebesar 4,1375 dengan hasil mean terendah 4,04 dan mean tertinggi
34,23. Brlamana diukur dengan rentang skala 3,40 — 4,20 yakni berada pada posisi setuju. dapat
gdikataKan bahwa konsumen berpendapat setuju bahwa harga yang ditawarkan terjangkau , sesuai
“dengamkualitas produk dan sesuai manfaat yang dirasakan.
fNilai mean pada keputusan pembelian sebesar 3,8350 dengan hasil mean terendah 2,96 dan
mean tertinggi 4,40. Bilamana diukur dengan rentang skala 3,40 — 4,20 yakni berada pada posisi
setuju...maka dapat dikatakan bahwa konsumen berpendapat setuju bahwa mereka akan
memuttiskan untuk membeli produk-produk McDonald’s..
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o Tabel 4. 2 Hasil Statistik Deskriptif
. Hasil .
@label Mean Tertinggi terendah Kategori
_Promosi;: 4,1733 4.28 4,12 Setuju
© [Harga % 4.1375 4.23 4.04 Setuju
g Keputusan Pembelian 3.8350 4.40 2.96 Setuju
e g g
§% T i
5@ xR
Dtg! Asumsi Klasik
i Igpr litas
é_ Tabel 4.3
C - - -
a Hasil Uji Normalitas
q Variabel Sig.
S
5 Residual 0,572

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 20, 2022

Berdasarkan  tabel 4.10, dapat diketahui bahwa nilai
signifikan atau Asymp Sig. (2-tailed) sebesar 0.572, karena nilai lebih
besar dari 0.05 (0.572 >0.05) berarti data pada penelitian ini

eouaw eduey 1ul siny eAuey ynan)as neje uelbe
(319 ueny Yim) exrew.oju] uep siusig 3niisul) 5§>|

2 memenuhi syarat normalitas dan layak untuk digunakan, atau dengan
3 kata lain data residual berdistribusi normal.

sUji Multikolinearitas

5 3

2.3

> — Tabel 4. 4

- =

2 @ I o

2 e ":: Hasil Uji Multikolinearitas

G > -

cS = Variabel VIF

9 § w

%7 o Promosi 1,473

3 )

3 Harga 1,473

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 20, 2022

Berdasarkan tabel 4.11, dapat disimpulkan bahwa promosi dan harga
memiliki nilai yang sama yaitu VIF sebesar 1.473 < 10. Atas hasil uji tersebut
dapat dinyatakan bahwa tidak terjadi multikolinearitas.

31D uen] MIM)| e)iew.ioju] uep sius
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Uji Heteroskedastisitas

@

Tabel 4. 5 Uji Heteroskedastisitas

Hasil Uji Heteroskedastisitas

Variabel Sig.
Promosi 0.125
Harga 0.541

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 20, 2022

Berdasarkan tabel 4.12, diperoleh nilai Sig. dari variabel
promosi 0.125 > 0.05, dan variabel harga 0.541 > 0.05. Dimana, semua
nilai Sig. variabel di atas 0.05, berarti data tidak terjadi heteroskedastisitas
dalam model regresi ini.

"yejesew niens ueneluly uep yiidy uesijnuad
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%A'm:alisis egresi Berganda
@ 3 9
=5 PiF
35 3
= 3 = Tabel 4.6
2 3 = I
= 5 Hasil Uji F
S 3 ) .
= o Model Sig
- § Regresi Berganda 0.000
3
52 =
=2 B
& £ Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 20, 2022
is &
% § Er Berdasarkan tabel 4.13 diketahui bahwa nilai F hitung yakni 32.778
%; S Wdengan nilai Sig. sebesar 0.000 < 0.05. Sehingga, dapat bahwa model regresi diatas
g g dapat digunakan untuk memprediksi variabel Y (keputusan pembelian) atau dapat
3 - i» dikatakan.bahwa.promosi.dan.harga.dapatdigunakan untuk memprediksi keputusan
- o.pembelian.
Q
=)

Ji Signifikan Koefisien (Uji t)
Tabel 4.7

Hasil Uji Signifikansi Koefisien (Uji t)

_ Koefisein | Standarisasi si
Variabel Regresi Koefisien g
Promosi 0,343 0,239 0,014
Harga 0,519 0,468 0,000

31D uen] JIM) exnew.

Sumber: Data diolah dengan IBM SPSS 20, 2022
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Melalui Software SPSS 20.0 diketahui nilai koefisien sebesar 0,343, nilai
standarisasi koefisien sebesar 0.239. Nilai Sig 0,014 < 0,05, maka diperoleh hasil Ho
ditolak dan H; di terima dengan begitu dapat dinyatakan bahwa variabel promosi mampu

Tdikatakan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Melalui

~Software SPSS 20.0 diketahui nilai koefisien sebesar 0,519, nilai standarisasi koefisien
sebesar 0.468. Nilai Sig 0,000 < 0,05, maka diperoleh hasil Ho ditolak dan H; di terima

& dengan begitu dapat dinyatakan bahwa variabel harga mampu dikatakan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

gﬁuew buedeyq ‘|
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Kogfisien Determinasi (R2)

Tabel 4. 8 Uji Koefisien Determinasi (R2)

Adjusted R

R R Square

(Sumber: IBM SPSS versi 20)
' Berdasarkan tabel 4.8, diketahui bahwa korelasi antara variabel

1n1 eAJey ynan)as neje ueibeqas d

o S dependen (keputusan pembelian) dengan R sebesar 0.635, yang berarti hubungan
=. ~antara promosi, harga dan keputusan pembelian sebesar 63.5%. Sedangkan untuk
S & koefisiensi  determinasi (R Square) sebesar 0.403, yang berarti variabel keputusan
o pembelian dapat dijelaskan oleh variabel independen (promosi dan harga) adalah sebesar
3 40.3 %, sedangkan sisanya (100% - 40.3% = 59.7%) dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang
2 tidak termasuk dalam model regresi.

5

SPembahasan

Berdasarkan tabel 4.14, Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat
pengaruh positif promosi terhadap keputusan pembelian. Hal ini juga menunjukkan
- Dahwa hipotesis pertama dapat diterima, dimana hipotesis pertama menyatakan
promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
= Menurut Tjiptono dalam Aditi dan Hermansyur (2018:66), Komunikasi
pemasaran adalah kegiatan pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi,
mempengaruhi/membujuk/mengingatkan pasar sasaran perusahaan dan produknya
-agar bersedia menerima, membeli, dan loyal terhadap produk yang ditawarkan
perusahaan yang bersangkutan. Promosi adalah salah satu jenis komunikasi
‘pemasaran. Setiap konsumen memiliki keinginan untuk mendapatkan diskon yang
s "besar atau hal yang menguntungkan dalam setiap pembelian suatu produk. Jika
promosi yang telah disampaikan sesuai maka konsumen akan merasa senang,
artinya pada saat kita melihat suatu promosi seperti buy one get one dan pada saat
pembelian sesuai maka konsumen akan senang. Dengan kata lain, promosi yang
menarik akan membuat pelanggan tertarik untuk memanfaatkan promosi tersebut
Hal ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Cahyono (2018),
dan Nurhayati (2015) yang menyatakan bahwa promosi memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Hasil tabel 4.14 hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh
< positif harga terhadap keputusan pembelian.. Hal ini juga menunjukkan bahwa
> hipotesis kedua dapat diterima, dimana hipotesis kedua menyatakan harga

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

:Jagquwins uexingaiuaw uep uey
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Menurut Kotler dan Armstrong (2018:308), harga adalah sejumlah uang
yang dibebankan untuk suatu produk atau layanan, atau sejumlah nilai yang
ditukarkan oleh konsumen untuk memperolen manfaat dari memiliki atau

—menggunakan suatu produk atau layanan. Hal ini menunjukan harga merupakan

v salah satu faktor penting yang dapat menentukan diterima atau tidaknya suatu
produk atau layanan oleh konsumen, sebab konsumen akan membandingkan harga
suatu produk dengan beberapa produk lainnya yang sejenis sebelum memutuskan

- untuk melakukan pembelian. Konsumen juga akan mengevaluasi apakah harga
tersebut sudah sesuai dengan nilai produk serta jumlah uang yang harus
dikeluarkan. Dengan kata lain, apabila harga yang ditawarkan oleh suatu produk
tersebut terjangkau, memiliki daya saing, dan dirasa sesuai dengan kualitas serta
manfaat yang diterima, maka keputusan pembelian akan terjadi.

Dengan demikian, dapat dikatakan bahwa semakin tinggi kesesuaian
harga, maka keputusan pembelian akan semakin tinggi. Hal ini sesuai dengan

- penelitian yang dilakukan oleh Amron (2018), dan Nst dan Amilia (2017) yang
menyatakan bahwa harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap

19s neje ueibeqgas diynbusw bueue)iq |
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c % keputusan pembelian.

~Kesimpulan dan Saran

s

~Keésimpulan

3. @ Berdasarkan hasil analisis dan pengujian hipotesis mengenai pengaruh promosi dan

uey

hargazterhadap keputusan pembelian McDonald’s, maka didapatkan kesimpulan sebagai
© berikut:

1. =Promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

2. =Harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

jueduswl

et

Saran

wl

Berdasarkan kesimpulan yang telah dijabarkan, adapun saran yang dapat diberikan
adalah sebagai berikut:

1... Bagi Perusahaan

a. McDonald’s perlu membuat promosi yang lebih menarik lagi agar pelanggan
<.tertarik untuk memanfaatkan promosi tersebut.

b. Harga produk yang ditawarkan McDonald’s harus terjangkau, sesuai dengan
manfaat yang dirasakan, dan sesuai dengan kualitas produk. Jika ingin menetapkan
harga baru pada suatu produk lama maupun yang produk baru harus di
_pertimbangkan agar konsumen tetap ingin membeli produk tesebut.

2.%" Bagi Peneliti Selanjutnya
a. Model dalam penelitian ini diyakini dapat lebih ditingkatkan dengan
memasukkan lebih banyak variabel yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian, seperti kualitas produk, kualitas layanan, citra merek, dan variabel
lainnya, untuk memperluas cakupan penelitian.
b. Diharapkan dapat melakukan penelitian serupa di wilayah yang berbeda agar
diperoleh hasil penelitian yang berbeda sehingga dapat dibandingkan dengan
penelitian ini.

:Jagquwins uexingaiuaw uep uey
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