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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Kegiatan Promosi terhadap
Keputusan Pembelian pada PT. Langgeng Baja Pratama di Bekasi. Metode yang digunakan
adalah explanatory research dengan sampel sebanyak 100 responden. Teknik analisis
menggunakan analisis statistik dengan pengujian regresi, korelasi, determinasi dan uji
hipotesis. Hasil penelitian ini variabel Kegiatan Promosi diperoleh nilai rata-rata skor
sebesar 3,413 dengan kriteria baik. Variabel Keputusan Pembelian diperoleh nilai rata-rata
skor sebesar 3,835 dengan kriteria baik. Kegiatan Promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan nilai persamaan regresi Y = 8,467 +
0,876X, dan nilai koefisien korelasi 0,792 atau memiliki tingkat hubungan yang kuat
dengan nilai determinasi 62,8%. Uji hipotesis diperoleh signifikansi 0,000 < 0,05.

Kata Kunci: Kegiatan Promosi, Keputusan Pembelian

Abstract

This study aims to determine the effect of Promotional Activities on Purchase Decisions at PT.
Lasting Steel Pratama in Bekasi. The method used is explanatory research with a sample of 100
respondents. The analysis technique uses statistical analysis with regression, correlation,
determination and hypothesis testing. The results of this research variable Promotional Activities
obtained an average score of 3,413 with good criteria. Purchasing Decision Variables obtained an
average score of 3.835 with good criteria. Promotional activities have a positive and significant effect
on Purchase Decisions with a regression equation value of Y = 8.467 + 0.876X, and a correlation
coefficient value of 0.792 or has a strong relationship with a determination value of 62.8%.
Hypothesis testing obtained a significance of 0.000 <0.05.
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PENDAHULUAN
1. Latar Belakang

Industri kawat baja saat ini
tumbuh semakin meingkat seiring
dengan pembangunan infrastruktur di
Indonesia yang semakin pesat. Salah satu
strategi yang tepat adalah jika
perusahaan ~ mampu  memberikan
kepuasan pelanggan.

PT. Langgeng Baja Pratama di
Bekasi seharusnya juga melakukan
Kegiatan Promosi yang mampu menarik
perhatian pelanggan dan memberi
informasi  yang  memperkenalkan
pelanggan pada jasa. Hal ini sependapat
dengan Kotler dan Armstrong (2017),
“promotion means activities that
communicate the merits of the product
and persuade target costumers to buy it”,
artinya Kegiatan Promosi merupakan
kegiatan yang mengkomunikasikan
manfaat dari sebuah produk dan
membujuk target konsumen untuk
membeli produk tersebut.

PT. Langgeng Baja Pratama di
Bekasi seharusnya juga melakukan
Kegiatan Promosi yang mampu menarik
perhatian pelanggan dan memberi
informasi ~ yang  memperkenalkan
pelanggan pada jasa. Hal ini sependapat
dengan Kotler dan Armstrong (2017),
“promotion means activities that
communicate the merits of the product
and persuade target costumers to buy it”,
artinya Kegiatan Promosi merupakan
kegiatan yang mengkomunikasikan
manfaat dari sebuah produk dan
membujuk target konsumen untuk
membeli produk tersebut.

Agar suatu perusahaan dapat
mencapai tujuan jangka panjang, maka
menajemen  peruhasaan  sebaiknya
menetapkan terlebih dahulu sarana yang
ingin dicapai melalui berbagai strategi
pemasran, diantaranya strategi bauran
pemasaran dan kualitas pelayanan yang
mempengaruhi terhadap keputusan
pembeli.

Dengan adanya tahapan-tahapan
yang dilewati pembeli untuk mencapai
keputusan untuk membeli, maka
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produsen perlu pemahaman yang
mendalam mangenai konsumen
terhadap apa saja yang menjadi
pertimbangan konsumen dalam
melakukan pembelian satu jenis produk
pakaian, karena banyak produsen yang
sesungguhnya tidak mengetahui secara
tepat mengapa konsumen membeli atau
tidak membeli produk yang dihasilkan
oleh produsen tersebut. Produsen perlu
menyatukan  diri mereka  secara
mendalam kedalam pikiran
konsumennya agar dapat lebih
mengenal persepsi, nilainya, tingkah
laku, kepercayaan dan cara belajar dan
tentu saja kebutuhan dan keinginan.
Untuk itu skirpsi ini diberi judul
“Pengaruh Kegiatan Promosi Terhadap
Keputusan = Pembelian pada PT.
Langgeng Baja Pratama di Bekasi.”.

2. Rumusan Masalah

a. Bagaimana Kegiatan Promosi pada
PT. Langgeng Baja Pratama di Bekasi?

b. Bagaimana Keputusan Pembelian
pada PT. Langgeng Baja Pratama di
Bekasi?

c. Adakah pengaruh antara Kegiatan
Promosi terhadap Keputusan
Pembelian pada PT. Langgeng Baja
Pratama di Bekasi?

3. Tujuan Penelitian

a. Untuk mengetahui kondisi Kegiatan
Promosi pada PT. Langgeng Baja
Pratama di Bekasi.

b. Untuk mengetahui kondisi
Keputusan Pembelian pada PT.
Langgeng Baja Pratama di Bekasi.

c. Untuk mengetahui pengaruh antara
Kegiatan Promosi terhadap
Keputusan Pembelian pada PT.
Langgeng Baja Pratama di Bekasi.

METODE PENELITIAN
1. Populasi

Populasi dalam penelitian ini
berjumlah 100 responden PT. Langgeng
Baja Pratama di Bekasi
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Sampel

Teknik pengambilan sampling
dalam penelitian ini adalah sampel
jenuh, dimana semua anggota populasi
dijadikan sebagai sampel. Dengan
demikian sampel dalam penelitian ini
sampel yang digunakan berjumlah 100
responden.

. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang dipakai
adalah asosiatif, dimana tujuannya
adalah untuk mengetahui atau mencari

4. Metode Analisis Data

Dalam menganalisis data
digunakan uji validitas, uji reliabilitas,
analisis regresi linier sederhana, analisis
koefisien korelasi, analisis koefisien
determinasi dan pengujian hipotesis.

HASIL PENELITIAN
1. Analisis Deskriptif

Pada pengujian ini digunakan
untuk mengetahui skor minimum dan
maksimum skor tertinggi, ratting score

keterhubungan antara variabel dan standar deviasi dari masing-masing
independen terhadap variabel variabel. Adapun hasilnya sebagai
dependennya berikut:
Tabel 1. Hasil Analisis Descriptive Statistics
Descriptive Statistics
N |Minimum | Maximum | Mean | Std. Deviation
Kegiatan Promosi (X1) 100 28 44| 34.13 3.842
Keputusan Pembelian (Y) | 100 29 49| 38.35 4.246
Valid N (listwise) 100
Kegiatan  Promosi  diperoleh 2. Analisis Verifikatif
varians minimum sebesar 28 dan varians Pada analisis ini dimaksudkan

maximum 44 dengan ratting score
sebesar 3,413 dengan standar deviasi
3,842. Skor ini termasuk pada rentang
sakala 3,40 - 4,19 dengan kriteria baik
atau setuju.

Keputusan Pembelian diperoleh
varians minimum sebesar 29 dan varians
maximum 47 dengan ratting score
sebesar 3,835 dengan standar deviasi
4,246. Skor ini termasuk pada rentang
sakala 3,40 - 4,19 dengan kriteria baik
atau setuju.

untuk mengetahui pengaruh variabel

independen terhadap variabel

dependen. Adapun hasil pengujian

sebagai berikut:

a. Analisis Regresi Linier Sederhana

Uji regresi ini dimaksudkan

untuk mengetahui perubahan
variabel dependen jika variabel
independen mengalami perubahan.
Adapun hasil pengujiannya sebagai
berikut:

Tabel 2. Hasil Pengujian Regresi Linier Sederhana

Coefficients?
Unstandardized Coefficients | Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t |Sig.
1| (Constant) 8.467 2.339 3.619|.000
Kegiatan Promosi (X) 876 .068 .792112.853 | .000
Berdasarkan hasil pengujian Keputusan Pembelian sebesar
pada tabel di atas, diperoleh 8,467 point.

persamaan regresi Y = 8,467 + 0,876X.

Dari persamaan tersebut dijelaskan

sebagai berikut:

1) Konstanta sebesar 8,467 diartikan
jika Kegiatan Promosi tidak ada,
maka telah  terdapat nilai

2) Koefisien regresi Kegiatan Promosi
sebesar 0,876, angka ini positif
artinya setiap ada peningkatan
Kegiatan Promosi sebesar 0,876
poin maka Keputusan Pembelian
juga akan mengalami peningkatan
sebesar 0,876 point.
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b. Analisis Koefisien Korelasi
Analisis  koefisien  korelasi
dimaksudkan untuk mengetahui
tingkat kekuatan hubungan dari

variabel =~ independen  terhadap
variabel dependen. Adapun hasil
pengujian sebagai berikut:

Tabel 3. Hasil Pengujian Koefisien Korelasi Kegiatan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian.

CorrelationsP
Kegiatan Promosi (X) | Keputusan Pembelian (Y)
Kegiatan Promosi (X) Pearson Correlation 1 792"
Sig. (2-tailed) .000
Keputusan Pembelian (Y) | Pearson Correlation 792" 1
Sig. (2-tailed) .000

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

b. Listwise N=100

Berdasarkan hasil pengujian
diperoleh nilai korelasi sebesar 0,792
artinya Kegiatan Promosi memiliki
hubungan vyang kuat terhadap
Keputusan Pembelian.

c. Analisis Koefisien Determinasi

Analisis koefisien determinasi
dimaksudkan untuk mengetahui

besarnya persentase pengaruh dari
variabel =~ independen  terhadap
variabel dependen. Adapun hasil
pengujian sebagai berikut:

Tabel 4. Hasil Pengujian Koefisien Determinasi Kegiatan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian.

Model Summary

Model| R |RSquare | Adjusted R Square

Std. Error of the Estimate

1 7922 .628 .624

2.604

a. Predictors: (Constant), Kegiatan Promosi (X)

Berdasarkan hasil pengujian d. Uji Hipotesis

diperoleh nilai determinasi sebesar
0,628 artinya Kegiatan promosi
memiliki kontribusi pengaruh sebesar
62,8% terhadap Keputusan
Pembelian, = sedangkan  sisanya
sebesar 37,2% dipengaruhi oleh faktor
lain yang tidak dilakukan penelitian.

Pengujian hipotesis dengan uji t
digunakan  untuk = mengetahui
hipotesis mana yang diterima.

Rumusan hipotesis: Terdapat
pengaruh yang signifikan antara
Kegiatan Promosi terhadap
Keputusan Pembelian.

Tabel 5. Hasil Uji Hipotesis Kegiatan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Coefficients?
Unstandardized Coefficients | Standardized Coefficients
Model B Std. Error Beta t |Sig.
1 | (Constant) 8.467 2.339 3.619|.000
Kegiatan Promosi (X) 876 .068 .792112.853 | .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)

Berdasarkan hasil pengujian
pada tabel di atas, diperoleh nilai t
hitung > t tabel atau (12,853 > 1,984),
dengan demikian hipotesis yang
diajukan bahwa terdapat pengaruh
yang signifikan atara Kegiatan
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Promosi terhadap Keputusan
Pembelian diterima.
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PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN

d.

Kondisi Jawaban Responden Variabel
Kegiatan Promosi

Berdasarkan jawaban responden,
variabel Kegiatan Promosi diperoleh
ratting score sebesar 3,413 berada di
rentang skala 3,40 - 4,19 dengan kriteria
baik atau setuju.

. Kondisi Jawaban Responden Variabel

Keputusan Pembelian

Berdasarkan jawaban responden,
variabel Keputusan Pembelian diperoleh
ratting score sebesar 3,835 berada di
rentang skala 3,40 - 4,19 dengan kriteria
baik atau setuju.
Pengaruh Kegiatan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian

Kegiatan Promosi berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan
Pembelian dengan persamaan regresi Y
= 8,467 + 0,876X, nilai korelasi sebesar
0,792 atau memiliki hubungan yang kuat
dengan kontribusi pengaruh sebesar
62,8%. Pengujian hipotesis diperoleh
nilai t hitung > t tabel atau (12,853 >
1,984). Dengan demikian hipotesis yang
diajukan bahwa terdapat berpengaruh
signifikan antara Kegiatan Promosi
terhadap Keputusan Pembelian
diterima.

KESIMPULAN DAN SARAN
1. Kesimpulan
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a. Variabel Kegiatan Promosi diperoleh
ratting score sebesar 3,413 berada di
rentang skala 340 - 4,19 dengan
kriteria baik atau setuju.

b. Variabel =~ Keputusan = Pembelian
diperoleh ratting score sebesar 3,835
berada di rentang skala 3,40 - 4,19
dengan kriteria baik atau setuju.

c. Kegiatan  Promosi  berpengaruh
signifikan =~ terhadap  Keputusan
Pembelian dengan persamaan regresi
Y = 8467 + 0,876X, nilai korelasi
sebesar 0,792 atau kuat dan kontribusi
pengaruh sebesar 62,8% sedangkan
sisanya sebesar 37,2% dipengaruhi
faktor lain. Uji hipotesis diperoleh
nilai t hitung > t tabel atau (12,853 >
1,984).

Arikunto,

2. Saran

a. Perusahaan harus terus berusaha
meningkatkan Kegiatan Promosi
yang telah dibangun sejak dahulu
kala, dengan cara menayangkan
Kegiatan Promosi Pond’s lebih
banyak khususnya pada hari
weekend agar audiens atau
konsumen dapat melihat Kegiatan
Promosi tersebut. Kemudian
mengadak promo-promo ke sekolah
atau menjadi sponsor dalam kegiatan
seperti bazar agar konsumen
khususnya Remaja dapat lebih
mengenal produk Pond’s. karena
adanya Kegiatan Promosi yang baik

akan berpengaruh keputusan
pembelian
b. Diharapkan pihak  perusahaan

adanya upaya untuk memaksimalkan
kualitas produk dan Kegiatan
Promosi yang dapat menampung
keluhan maupun masukan dari
para konsumen tentang berbagai hal
yang berkaitan dengan kosmetik
kecantikan merek Pond’s sehingga
perusahaan bisa mengetahui apa saja
yang dapat meningkatkan keputusan
pembelian terhadap produk mereka.

c. Penelitian selanjutnya bisa
menambahkan variabel-variabel
lainnya  selain  variabel  yang

disebutkan dalam penelitian ini untuk
diteliti selanjutnya. Selain untuk
semakin menyempurnakan
pemahaman terhadap faktor-faktor
yang dapat mempengaruhi
Keputusan pembelian.
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