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Abstrak, tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah ada pengaruh promosi dan harga 
terhadap keputusan mahasiswa memilih kuliah di STIM Sukma Medan. Sampel penelitian ini adalah 
77 orang mahasiswa kelas reguler dan non reguler yang aktif  tahun ajaran 2015 sampai tahun 2016, 
pengambilan sampel menggunakan random sampling yaitu penentuan sampel yang memberikan 
kesempatan yang sama pada setiap anggota populasi untuk dijadikan sampel. Analisis data 
menggunakan uji Regresi Berganda dengan ketepatan model (uji asumsi klasik), pengujian hipotesis 
menggunakan uji koefisien determinasi (R2), uji parsial (uji t), dan uji simultan (uji F), sedangkan 
pengolahan data menggunakan SPSS 20. Hasil penelitian menunjukkan bahwa dari uji koefisien 
determinasi (R2) variabel promosi dan harga mampu menjelaskan keberadaanya terhadap variabel 
keputusan pembelian, selain itu secara parsial promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian, secara parsial harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian, secara simultan promosi dan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
 
Kata kunci: Promosi, harga dan keputusan pembelian 
 
 
Pendahuluan 

Pada era globalisasi yang berkembang pesat saat ini mengakibatkan manusia setiap kali akan 
mengalami perubahan, baik dalam bidang politik, ekonomi, social budaya dan juga pola persaingan di 
dalam dunia kependidikan. Hal ini membuat persaingan semakin ketat terutama dalam bidang 
pendidikan untuk tempat kuliah.Seperti yang kita ketahui bahwa tawaran promosi dan jasa saat ini 
sudah sangat beragam. Pilihan yang beragam membuat konsumen bebas menentukan pilihannya 
terhadap tempat kuliah yang dapat memikat dan membuat konsumen loyal atas apa yang dia pilih. 
Dari sudut pandang konsumen, harga dan promosi sering dijadikan indikator dalam menentukan untuk 
memilih sesuatu. Promosi adalah semua hal yang dapat kita tampilkan kepada konsumen untuk 
menarik perhatiannya dan dapat memberikan kepuasan kepada konsumen tersebut, Promosi yang 
efektif mempengaruhi harga. Harga adalah nilai tukar atas barang dan jasa yang dipilih konsumen. 
Keputusan pembelian adalah keputusan yang diambil dengan melibatkan persepsi harga, nilai dan 
kualitas. Promosi yang baik dan harga terjangkau yang ditawarkan berdampak pada keputusan 
pembelian oleh konsumen. Penelitian yang dilakukan oleh Edbert dkk (2014) secara simultan 
menunjukkan bahwa harga dan iklan berpengaruh terhadap keputusan pembelian sedangkan penelitian 
yang dilakukan Riyono dan Budiharja (2016) menunjukkan bahwa kualitas harga dan promosi 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Kemudian penelitian yang 
dilakukan oleh Wati dan Satrio (2015) menyatakan promosi dan harga mempunyai pengaruh yang 
signifikan dan positif terhadap keputusan siswa memilih SMA Barunawati Surabaya. Lain lagi 
penelitian yang dilakukan Syahbi (2014) menyatakan bahwa variabel harga dan promosi secara 
simultan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan konsumen. Begitu juga, penelitian yang 
dilakukan oleh Supriyono dkk (2014) menyatakan bahwa secara parsial harga dan promosi 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan konsumen dalam membeli perumahan di 
Semarang. Penelitian ini dilakukan pada Sekolah Tinggi Ilmu Manajemen (STIM) Sukma Medan, 
salah satu institusi pendidikan perguruan tinggi swasta beralamat di Jln. Sakti Lubis No.80 Simpang 
Limun Medan, yang berfokus pada bidang manajemen. Institusi ini berdiri sejak tahun 2000 dan 
memiliki dua program studi yaitu manajemen untuk strata satu (S1) dan manajemen perkantoran untuk 
Diploma (D3). Konsentrasi untuk bidang keahlian untuk strata satu (S1) yaitu manajemen keuangan, 
manajemen pemasaran, manajemen informatika komputer, dan manajemen pariwisata, untuk Diploma 
(D3) yaitu manajemen perkantoran. Permasalahan yang dihadapi STIM Sukma antara lainnya adalah 
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masih belum tercapainya target marketing dalam pencapaian mahasiswa baru pada STIM Sukma 
Medan dalam kurun waktu 3 tahun terakhir (2014, 2015, 2016). Mungkin disebabkan karena promosi 
yang dilakukan STIM Sukma masih kurang maksimal dan harga yang ditetapkan oleh STIM Sukma 
cukup bersaing dengan sekolah tinggi lainnya seperti STMIK Budi Darma Medan. 
 
Metode 

Penelitian ini dilakukan di Sekolah Tinggi Ilmu Manajemen Sukma Medan yang beralamat di 
Jln. Sakti Lubis No.80 Simpang Limun Medan, dilaksanakan pada tahun 2017, jenis penelitian ini 
adalah data primer dan data sekunder. Populasi penelitian ini mahasiswa angkatan mahasiswa tahun 
ajaran 2015 dan 2016 berjumlah 327, sedangkan sampel penelitian ini sebanyak 77 orang. Variabel 
penelitian ini yaitu variabel bebas dan variabel terikat, variabel bebas terdiri dari promosi dan harga, 
sedangkan variabel terikat yaitu keputusan mahasiswa, kuisioner diuji dengan uji validitas dan 
reliabilitas. Metode analisis data menggunakan regresi linier berganda, dengan model persamaan Y= 
a+b1X1 + b2X2 + e, data diolah menggunakan SPSS v.20. Uji hipotesis yang digunakan koefisien 
determinasi (R2), uji parsial (uji t) dan uji simultan (uji F). 
  
Hasil dan pembahasan 

Karakteristik responden merupakan identitas responden yang menjadi sampel penelitian. 
Sampel penelitian sebanyak 77 orang mahasiswa yang telah mengisi koesioner berdasarkan usia, jenis 
kelamin, konsentrasi, kelas dan stambuk, berikut ini disajikan data karakteristik responden sebagai 
berikut: 

 Tabel 1: Karakteristik responden berdasarkan usia 
No Usia Jumlah 
1 18-19 36 
2 20-21 29 
3 >21 12 
 Total 77 

 
Dari data diatas diketahui bahwausia 18-19 tahunlebih banyak dikarenakan usia tersebut adalah 

responden yang baru tamat SMA sederajat dan selebihnya adalah usia para pekerja. 
 

Tabel 2: Karakteristik responden berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis kelamin Jumlah 
1 Laki-laki 28 
2 Perempuan 49 
 Total 77 

 
Dari tabel diatas dapat diketahui jumlah responden perempuan lebih banyak jika dibandingkan 

dengan responden laki-laki karena dari tahun 2015-2016 mahasiswa yang mendaftar lebih banyak dari 
kalangan perempuan. 
 

Tabel 3: Karakteristik responden berdasarkan Konsentrasi 
No Konsentrasi Jumlah 
1 Manajemen Keuangan 35 
2 Manajemen Pemasaran 13 
3 Manajemen Informatika 11 
4 Manajemen Pariwisata 9 
5 Manajemen Perkantoran 9 
 Total 77 

 
Tabel diatas menunjukkan bahwa jumlah responden yang memilih konsentrasi manajemen 

keuangan lebih banyak karena untuk melanjutkan bidang yang telah mereka ambil sebelumnya. 
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Tabel 4: Karakteristik responden berdasarkan Kelas 
No Kelas  Jumlah 
1 Reguler 43 
2 Non Reguler 34 
 Total 77 

 
Data diatas menunjukkan bahwa 56% responden memilih kelas reguler dan 44% memilih kelas 

non reguler sesuai dengan tabel 4.1., dimana usia pekerja lebih sedikit dari usia tamat SMA. Usia 
tamat SMA lebih banyak dikarenakan mereka ingin langsung kuliah dan dimagangkan ke perusahaan 
saat semester V (lima). 
 

Tabel 5: Karakteristik responden berdasarkan Stambuk 
No Stambuk  Jumlah 
1 2015 40 
2 2016 37 
 Total 77 

 
Tabel diatas menunjukkan bahwa stambuk tahun 2015 lebih banyak karena pada tahun tersebut 

jumlah mahasiswa yang mendaftar lebih banyak jika dibandingkan dengan tahun 2016. 
 
1. Deskripsi data variabel Promosi 

Untuk mengukur promosi STIM Sukma, digunakan 4 indikator sesuai dengan teori yang ada. 
Berdasarkan pernyataan-pernyataan yang telah dijawab oleh responden, maka dihasilkan data sebagai 
berikut: 

Tabel 6: Rekapitulasi jawaban responden variabel Promosi (x1) 

 
 

Pada tabel diatas terlihat bahwa yang menjawab sangat setuju sebanyak 49%, yang menjawab 
setuju sebanyak 43%, ini menunjukkan bahwa adanya iklan berupa spanduk yang dipasang diluar 
kampus dan STIM Sukma pernah mengadakan event dalam kampus. Sedangkan responden yang 
menjawab kurang setuju sebanyak 7% dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 0% dan yang 
menjawab sangat tidak setuju sebanyak 1%, ini menunjukkan bahwa hadiah yang ditawarkan STIM 
Sukma tidak begitu dibutuhkan oleh mahasiswa dan brosur STIM Sukma tidak mudah untuk 
didapatkan. 
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2. Deskripsi data variabel Harga 
 

Tabel 7: Rekapitulasi jawaban responden variabel Harga (x2) 

 
 

Pada tabel diatas terlihat bahwa yang menjawab sangat setuju sebanyak 23% dan yang 
menjawab setuju sebanyak 50%, ini menunjukkan bahwa biaya kuliah sesuai dengan hasil yang 
diinginkan dan biaya yang ditawarkan sesuai dengan manfaat yang didapatkan. Sedangkan responden 
yang menjawab kurang setuju sebanyak 20% dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 5% dan yang 
menjawab sangat tidak setuju sebanyak 2%, ini menunjukkan bahwa biaya yang ditawarkan kurang 
mampu bersaing dengan kampus lain, selain itu biaya kuliah di STIM Sukma tidak terjangkau. 
 
 
3. Deskripsi data variabel Keputusan Pembelian 
 

Tabel 8: Rekapitulasi jawaban responden variabel Keputusan Pembelian (y) 

 
 

Pada tabel diatas terlihat bahwa yang menjawab sangat setuju sebanyak 21%, yang menjawab 
setuju sebanyak 41%, ini menunjukkan bahwa mereka memilih kuliah di STIM Sukma karena percaya 
dengan keputusan diri sendiri, selain itu memilih STIM Sukma karena merasa nyaman dengan suasana 
dan pelayanannya. Sedangkan responden yang menjawab kurang setuju sebanyak 23% dan yang 
menjawab tidak setuju sebanyak 10% dan yang menjawab sangat tidak setuju sebanyak 5%, ini 
menunjukkan bahwa memilih kuliah di STIM Sukma karena tidak dekat dengan tempat tinggal dan 
memilih kuliah di STIM Sukma  bukan karena ajakan teman. 
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4. Uji Validitas dan Reliabilitas 
Uji validitas digunakan untuk melihat ketepatan instrument yang digunakan dalam penelitian. 

Instrument dikatakan valid jika nilai rhitung> rtabel. Hasil uji validitas menunjukkan bahwa masing-msing 
instrument variabel promosi, harga dan keputusan pembelian memiliki nilai r-hitung > 0.225, dengan 
demikian dapat disimpulkan bahwa secara keseluruhan instrument pernyataan dari masing-masing 
variabel yang digunakan valid. Uji reliabilitas dilakukan untuk menjamin instrumen yang digunakan 
merupakan instrumen yang handal, konsisten dan stabil jika digunakan secara berulang-ulang pada 
waktu yang berbeda-beda. Instrumen dikatakan reliabel jika nilai cronbach alfa hitung >cronbach alfa 
toleransi (0.6). Hasil pengujian reliabilitas terlihat seperti berikut ini: 

 
Tabel 9: Hasil Reliabilitas Instrumen Penelitian 

No Variabel Nilai Cronbach Alfa Kesimpulan 
1 Promosi (X1) 0.909 Reliabel 
2 Harga (X2) 0.878 Reliabel 
3 Keputusan Pembelian (Y) 0.848 Reliabel 

 
Hasil uji relibilitas menunjukkan bahwa nilai Cronbach Alfa seluruh variabel lebih besar dari 

0.6, maka dapat disimpulkan bahwa kuesioner penelitian ini dikatakan reliabel. 
 
5. Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh promosi dan harga terhadap keputusan 
pembelian pada STIM Sukma. Berikut ini tabel hasil pengujian regresi linear berganda pada masing-
masing variabel yaitu: 

Tabel 10: Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

 
 

Berdasarkan hasilpengujian diatas, maka diperoleh persamaan regresi linear berganda sebagai 
berikut: 

Y=5.755+0.303X1+0.398X2 
Pada model regresi linier berganda diperoleh nilai konstanta keputusan pembelian sebesar 5.755 

artinya jika nilai variabel bebas (X1 dan X2) nilainya 0, maka variabel terikat (Y) nilainya sebesar 
5.755. Koefisien regresi masing-masing variabel bebas bernilai positif, artinya keputusan pembelian 
pada STIM Sukma dapat dipengaruhi oleh promosi dan harga. 
 
6. Pengujian Hipotesis 
a. Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi bertujuan untuk mengukur berapa besar kemampuan variabel bebas 
dalam menerangkan variabel terikat. Nilai koefisien determinasi dapat dilihat pada tabel berikut: 

 
Tabel 11: Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 
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Nilai koefisien determinasi yang diperoleh sebesar 0.341 atau 34,1% menunjukkan bahwa 
variabel promosi dan harga mampu menjelaskan variasi yang terjadi pada keputusan pembelian pada 
STIM Sukma, sedangkan sisanya 65,9% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam 
penelitian ini seperti fasilitas kampus,pelayanan civitas akademika dan lainnya. 

 
b. Uji Simultan (uji F) 

 
Tabel 12: Hasil Uji Simultan (Uji F) 

 
 
Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa nilai Fhitung yaitu 19.145> dari nilai Ftabel yaitu 

2.16 dan nilai signifikan 0.000 < dari nilai alpha 0.1. Maka keputusan yang diambil H0 ditolak H1 
diterima. Dengan diterimanya H1 menunjukkan bahwa variabel bebas yang terdiri dari promosi (X1) 
dan harga (X2) mampu menjelaskan keragaman variabel terikat (Y). Dengan demikian variabel 
promosi dan hargasecara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
pada STIM Sukma. 

 
c. Uji parsial (uji t) 
 

Tabel 13: Hasil uji parsial (uji t) 
 

 
 
Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwa: 

1. Nilai thitung untuk variabel promosi 2.478> ttabel 1.992 dan nilai signifikan 0.015< dari alpha 
0.1, maka H0 ditolak dan H1 diterima, dengan demikian secara parsial variabel promosi 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian; 

2. Nilai thitung untuk variabel harga 3.239> ttabel 1.992 dan nilai signifikan 0.002< dari nilai alpha 
0.1, maka H0 ditolak dan H1 diterima, dengan demikian secara parsial variabel harga 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 
 
7. Pembahasan 

Hasil pengujian hipotesis pertama menunjukkan bahwa variabel promosi dan harga mampu 
menjelaskan variasi yang terjadi pada keputusan pembelian di STIM Sukma, ini dibuktikan dengan 
nilai koefisien determinasi (R2) yang diperoleh sebesar 0.341 atau 34.1%, sedangkan sisanya sebesar 
65,9% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini seperti produk dan tempat. 
Hasil pengujian hipotesis kedua menunjukkan bahwa variabel promosi dan harga secara simultan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada STIM Sukma, ini dibuktikan 
dengan nilai Fhitung19.145> dari nilai Ftabel yaitu 2.16 dan nilai signifikan 0.000 < dari nilai alpha 0.1. 
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Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan olehSyahbi (2014) yang berjudul 
Pengaruh Harga, Produk, Pelayanan, Lokasi dan Promosi Terhadap Keputusan Konsumen Untuk 
Berbelanja Busana Muslim (Studi Kasus Karita Square Yogyakarta), hasil penelitiannya menunjukkan 
bahwa secara simultan promosi dan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Hasil pengujian hipotesis ketiga menunjukkan bahwa secara parsial promosi berpengaruh 
pada keputusan pembelian dan secara parsial harga berpengaruh pada keputusan pembelian. Hasil 
penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Supriyono dkk (2014) yang berjudul 
Pengaruh Produk, Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Konsumen Dalam Membeli Rumah Pada 
Perumahan Bukit Semarang Baru (BSB) City di Semarang, hasil penelitiannya menunjukkan  bahwa 
secara parsialpromosi dan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan konsumen 
dalam membeli perumahan di Semarang. 
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