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ABSTRAK 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis Pengaruh Promosi Dan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Di Ayam Penyet Lamongan Lubuk Pakam. Jenis penelitian adalah 

kuantitatif. Sampel pada penelitian ini berjumlah 96 responden yang diambil menerapkan rumus 

Lemeshow. Instrumen penelitian memanfaatkan kuesioner dengan skala pengukuran data Skala Likert. 

Teknik analisa data menerapkan pengujian validitas, reliabilitas dan asumsi klasik. Metode analisis 

data menerapkan regresi linear berganda dibantuan program SPSS. Hasil penelitian menampilkan 

dengan parsial promosi memberi pengaruh signifikan dan positif pada keputusan pembelian di Ayam 

Penyet Lamongan Lubuk Pakam. Harga memberi pengaruh signifikan dan positif pada keputusan 

pembelian di Ayam Penyet Lamongan Lubuk Pakam. Secara Simultan penelitian ini menampilkan 

promosi dan harga dengan bersamaan memberi pengaruh positif dan signifikan pada keputusan 

pembelian di Ayam Penyet Lamongan Lubuk Pakam. Nilai koefisien determinasi (R Square) pada 

penelitian ini senilai 0,764. Artinya 76,4% variabel dependen bisa diterangkan dari variabel 

independent sementara sisa hasil diterangkan dari variabel lainnya selain variabel yang diamati. 

Kata kunci: Promosi, Harga, Keputusan Pembelian. 

 

ABSTRACT 

The purpose of this study was to determine and analyze the effect of promotion and price on 

purchasing decisions at Ayam Penyet Lamongan Lubuk Pakam. Research of this kind is quantitative. 

96 respondents who were selected using the Lemeshow technique made up the study's sample. A 

questionnaire with a Likert Scale data measurement scale was utilized as the research instrument. The 

data analysis method makes use of traditional assumption tests, validity tests, and reliability testing. 

Using the SPSS software, the data analysis method applies multiple linear regression. The study's 

findings show that partial promotion has a positive and significant effect on purchasing decisions at 

Ayam Penyet Lamongan Lubuk Pakam. Price has a positive and significant effect on purchasing 

decisions at Ayam Penyet Lamongan Lubuk Pakam. Simultaneously, this study shows that promotion 

and price together have a positive and significant effect on purchasing decisions at Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam. The coefficient of determination (R Square) in this study is 0.764. This 

means that 76.4% of the independent variable can account for half of the dependent variable's 

explanation, with the remaining half coming from factors not included in the study. 

Keyword: Promotion, Price, Purchase Decision. 

PENDAHULUAN 

Gaya hidup, pemikiran, serta 

perilaku dan sikap konsumen masyarakat 

Indonesia telah berubah seiring dengan 

kemajuan teknologi dan perkembangan 

zaman, khususnya dalam hal memasak. 

Munculnya berbagai kenikmatan 

gastronomi baru di Indonesia menjadi 

buktinya. Pelaku bisnis saat ini harus 

kreatif, beradaptasi dalam menanggapi 

preferensi konsumen, dan selalu mengikuti 

perkembangan teknologi terkini. 

Pengusaha kuliner mengadopsi 

perkembangan ini dan melakukan inovasi 

pada kategori makanan baru. Agar 

perusahaannya dapat berkembang dan 

mampu bersaing di pasar, maka 

perusahaan kuliner perlu terus berkembang 

dan berinovasi (Wati, dkk, 2023). 
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Pertumbuhan industri makanan 

semakin meningkat di Kabupaten Deli 

Serdang, khususnya di Lubuk Pakam. Saat 

ini, orang-orang mencari masakan yang 

mudah disiapkan, disajikan, dan disantap. 

Sektor makanan yang menawarkan 

berbagai macam makanan ringan, 

minuman, lauk pauk, dan hidangan utama 

lainnya telah berkembang ke banyak 

lokasi, termasuk supermarket, food court, 

dan pasar tradisional. Fenomena ini 

menawarkan peluang besar bagi siapa saja 

yang ingin memulai bisnis makanan 

sebagai cara untuk menghasilkan uang 

tambahan (Ananda, 2021). 

Industri kuliner saat ini cukup 

populer dan banyak diminati oleh kalangan 

anak muda. Pasca wabah Covid melanda, 

salah satu industri yang terus berkembang 

adalah industri makanan dan minuman. 

Pandemi Covid-19 tidak menghentikan 

industri makanan dan minuman untuk terus 

berkembang. Pertumbuhan meningkat dari 

2,95% pada periode yang sama pada tahun 

2021 menjadi 3,68% pada kuartal kedua 

tahun 2022. Pertumbuhan kedai kopi dan 

kafe, restoran, kedai makanan dan 

minuman modern, dan masih banyak lagi 

tempat usaha yang mudah ditemukan di 

kota-kota besar dan pedesaan. daerah 

tersebut merupakan contoh tren bisnis di 

industri makanan dan minuman 

(Rahmawati, dkk, 2023). 

Berdasarkan data yang ada, tidak 

disangka jika industri makanan menjadi 

subsektor penyumbang PDB Ekonomi 

Kreatif Indonesia yang terbesar. Data 

Kementerian Pariwisata dan Ekonomi 

Kreatif menunjukkan bahwa pada tahun 

2020, subsektor ini menyumbang 

Rp455,44 triliun atau sekitar 41% dari 

PDB Rp1,134 triliun (Agmasari, 2021). 

Karena industri makanan masih awam 

dengan krisis, banyak pebisnis yang 

tertarik pada bidang ini. Hal ini disebabkan 

karena setiap orang mempunyai kebutuhan 

makan dan minum sehari-hari (Ananda, 

2021).  

Menurut (Helianthusonfri, 2020) 

Pelanggan dapat menghubungi bisnis 

dengan lebih mudah berkat keuntungan 

pemasaran untuk semua perusahaan. 

Instagram dan beberapa platform media 

sosial lainnya cukup berguna untuk 

pemasaran, pengenalan, dan promosi 

produk karena mudah digunakan. Karena 

jangkauannya yang luas, informasi 

mengenai produk dan profil perusahaan 

mudah diakses oleh individu dari seluruh 

wilayah (Azahra & Hadita, 2023). Hasil 

kuesioner pra survei variabel rasa yang 

diberikan kepada 30 responden disajikan 

pada tabel 1 di bawah ini. 

Tabel 1. Hasil Kuesioner Prasurvey 

Variabel Promosi 

N

o 

Indikator Ti

da

k 

Set

uj

u 

Pers

entas

e  

Set

uj

u 

Pers

entas

e  

 Promosi (X1) 

1

. 

Saya pernah 

membeli 

Ayam 

Penyet 

Lamongan 

Lubuk Paka

m karena 

promosi 

yang 

menarik 

22 73% 8 27% 

2

. 

Saya sering 

mendapatka

n informasi 

promosi 

menarik 

mengenai 

Ayam 

Penyet 

Lamongan 

Lubuk Paka

m 

10 33% 20 67% 

3

. 

Saya 

merasa 

bahwa 

promosi 

dari Ayam 

Penyet 

Lamongan 

18 60% 12 40% 
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Lubuk Paka

m seringkali 

terlalu 

berlebihan. 

Sumber: Konsumen Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam, 2024 

Hasil kuesioner pra survei 

menampilkan responden yang memberi 

jawaban “tidak setuju” pada pernyataan 

“Saya pernah membeli Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam karena promosi 

yang menarik” sebanyak 73%. Saat ini 

permasalahan yang dihadapi konsumen 

adalah promosi yang dilakukan Ayam 

Penyet Lamongan Lubuk Pakam masih 

kurang efektif. Hal ini terlihat dari 

konsumen yang membeli Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam bukan karena 

promosi, namun sebagian besar konsumen 

mungkin sangat menyukai rasa dan 

kualitas Ayam Penyet yang ditawarkan. 

Kualitas makanan yang baik sering kali 

membuat pelanggan kembali meskipun 

promosi yang dilakukan tidak menarik. 

Selain itu, pembeli membeli barang karena 

mungkin sudah terkenal di lingkungan 

sekitar. Promosi skala besar tidak selalu 

diperlukan untuk menarik bisnis berulang 

dengan reputasi positif. 

Penetapan harga merupakan faktor 

lainnya yang memberi pengaruh keputusan 

pembelian selain promosi. Menurut Kolter 

dan Amsrong (2016), harga yang dirasakan 

adalah keseluruhan biaya, termasuk 

beberapa item jika memungkinkan, yang 

diperlukan untuk memperoleh sekumpulan 

barang dan jasa. Namun harga juga dapat 

berfungsi sebagai ukuran kualitas, karena 

produk bermutu tinggi bersedia 

memberikan harga tinggi. Penetapan harga 

dapat memberikan dampak pada keputusan 

konsumen dalam membeli suatu produk 

(Latief, 2018). Kuesioner pra survei 

variabel harga diberikan kepada 30 

responden, dan hasilnya disajikan pada 

tabel 2 di bawah ini. 

 

Tabel 2. Hasil Kuesioner Prasurvey 

Variabel Harga 

N Indikator Ti Pers Set Pers

o da

k 

Set

uj

u 

entas

e  

uj

u 

entas

e  

 Harga (X2) 

1

. 

Harga 

Ayam 

Penyet 

Lamongan 

Lubuk Paka

m 

sebanding 

dengan 

kualitasnya. 

15 50% 15 50% 

2

. 

Saya 

bersedia 

membayar 

lebih untuk 

Ayam 

Penyet 

Lamongan 

Lubuk Paka

m agar 

mendapatka

n kualitas 

yang lebih 

baik. 

17 57% 13 43% 

3

. 

Harga 

produk 

adalah 

faktor 

utama 

dalam 

keputusan 

pembelian 

saya. 

11 37% 19 63% 

Sumber: Konsumen Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam, 2024 

Berdasarkan Tabel 2, 57% 

responden mengatakan mereka bersedia 

membayar ekstra untuk Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam agar 

mendapatkan mutu terbaik. Hal tersebut 

dikarenakan Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam masih menjual 

produk lebih mahal dari produk pesaing. 

Seperti halnya di Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam menjual satu 

paket Ayam Penyet serta dengan minuman 
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Teh Manis Dingin dengan harga Rp. 

25.000, lain halnya dengan pihak 

kompetitor yang menjual Ayam penyet 

beserta dengan minuman Teh Manis 

Dingin dengan harga Rp. 15.000. Dari 

permasalahan tersebut tentu konsumen 

lebih memilih produk kompetitor yang 

menjual produk lebih murah serta produk 

yang dijual tidak jauh berbeda dari segi 

rasa dan kualitasnya dengan Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam sehingga 

berdampak terhadap keputusan pembelian 

yang tidak konsisten.  

Dunia usaha terletak di bawah 

intensitas yang makin besar dalam 

beroperasi lebih cepat guna menarik 

pelanggan karena persaingan yang ketat 

dalam industri ini, terutama dari 

perusahaan lain (Haffi, 2021). Jadi, untuk 

memasarkan produk secara efektif, 

individu yang memanfaatkan ide 

pemasaran diharuskan memantau dengan 

cermat sikap konsumen dan komponen 

yang memberi pengaruh keputusan 

pembeliannya (Baihaky et al., 2022). Hal 

ini disebabkan oleh gagasan bahwa satu 

dari berbagai pendekatan dalam 

memperoleh target usaha yaitu dari 

mengidentifikasi persyaratan dan 

preferensi pasar sasaran atau pelanggan 

dan memberikan pengalaman yang 

diinginkan dengan lebih berhasil dan 

ekonomis dibandingkan pesaing. 

Kemampuan perusahaan dalam menarik 

pelanggan mempunyai dampak terhadap 

pengambilan keputusan konsumen, namun 

keadaan eksternal juga mempunyai 

dampak (Windi & Mursid, 2021). Tabel 3 

di bawah ini menampilkan temuan dari 

kuesioner pra-survei yang diberikan 

peneliti kepada tiga puluh responden. 

 

Tabel 3. Hasil Kuesioner Prasurvey 

Variabel Keputusan Pembelian 

N

o 

Indikator Ti

da

k 

Set

uj

u 

Pers

entas

e  

Set

uj

u 

Pers

entas

e  

 Keputusan Pembelian (Y) 

1

. 

Saya selalu 

membeli 

Ayam 

Penyet 

Lamongan 

Lubuk Paka

m 

22 73% 8 27% 

2

. 

Desain dan 

penampilan 

produk 

Ayam 

Penyet 

Lamongan 

Lubuk Paka

m penting 

dalam 

keputusan 

pembelian 

saya. 

9 30% 21 70% 

3

. 

Rekomenda

si dari 

teman atau 

keluarga 

mempengar

uhi 

keputusan 

pembelian 

saya dalam 

melakukan 

pembelian 

Ayam 

Penyet 

Lamongan 

Lubuk Paka

m 

15 50% 15 50% 

Sumber: Konsumen Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam, 2024 

 Berdasarkan Tabel 3, 73% peserta 

menyatakan tidak setuju dengan 

pernyataan, “Saya selalu membeli Ayam 

Penyet Lamongan Lubuk Pakam.” 

Pelanggan saat ini kesulitan memilih apa 

yang akan dibeli di Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam karena mereka 

hanya bisa membeli antara pukul 19.00 

hingga 02.00 WIB. Tentu ini menjadi 

permasalahan karena pihak Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam hanya membuka 

penjualan Ayam Penyet 
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Lamongan Lubuk Pakam pada waktu 

malam hari sehingga mempengaruhi 

keputusan pembelian. Akibatnya, karena 

transaksi hanya bisa dilakukan pada malam 

hari, hal ini berdampak pada pendapatan 

Ayam Penyet Lamongan Lubuk Pakam 

yang agak fluktuatif dari bulan ke bulan. 

METODE PENELITIAN 

Tujuan penelitian ini yaitu 

mengetahui dan menganalisa Pengaruh 

Promosi Dan Harga Pada Keputusan 

Pembelian Di Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam. Jenis penelitian 

yaitu kuantitatif. Sampel pada penelitian 

ini berjumlah 96 responden yang diambil 

menerapkan rumus Lemeshow. Instrumen 

penelitian memanfaatkan kuesioner dengan 

skala pengukuran data Skala Likert. 

Teknik analisa data menerapkan pengujian 

validitas, reliabilitas dan asumsi klasik. 

Metode analisis data menerapkan regresi 

linear berganda dibantu program SPSS. 

 

ANALISA DAN PEMBAHASAN 

Regresi linear berganda 

Tujuan dari analisis regresi linier 

berganda yakni untuk mengetahui korelasi 

dari variabel independen dan dependen 

dengan melihat bagaimana pengaruh harga 

dan promosi pada keputusan pembelian 

konsumen pada Ayam Penyet Lamongan 

Lubuk Pakam. Tabel 4 menyajikan temuan 

analisis regresi linier berganda yang 

diperoleh berdasarkan hasil pengolahan 

data:  

 

Tabel 4. Hasil Uji Analisis 

Regresi Linear Berganda  
Coefficientsa 

Model 

Unstandard

ized 

Coefficient

s 

Stand

ardiz

ed 

Coeff

icient

s 

t 

Sig

. 

Collinear

ity 

Statistics 

B 

Std. 

Erro

r Beta 

Tol

era

nce 

VI

F 

1 (Co

nsta

nt) 

2.13

4 

1.14

0  

1.8

71 

.06

4   

Pro

mos

i 

.164 .067 .156 2.4

63 

.01

6 

.63

5 

1.5

74 

Har

ga 

.906 .074 .771 12.

19

7 

.00

0 

.63

5 

1.5

74 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 Sumber: Hasil Penelitian, 2024 

Tabel 4 menampilkan nilai 

konstanta (a) 2,134, b1 senilai 0,164, dan b2 

senilai 0,906 dicapai dari perhitungan. 

Persamaan regresi mengarah pada 

kesimpulan bahwa: 

1. Konstanta (a) = 2,134 menunjukkan 

keputusan pembelian sebesar 2,134 

apabila faktor harga dan promosi 

bernilai 0. 

2. Variabel keputusan pembelian dapat 

terjadi kenaikan senilai 0,164 apabila 

variabel promosi terjadi kenaikan 

sebesar satu satuan, sesuai dengan 

koefisien regresi variabel promosi 

senilai 0,164. 

3. Koefisien regresi harga sebesar 0,906 

yang menampilkan variabel pilihan 

pembelian dapat terjadi kenaikan senilai 

0,906 setiap kenaikan satu satuan pada 

variabel harga. 

 

Uji parsial (Uji t) 

Tujuan Uji t (Parsial) adalah melihat 

hasil pengaruh faktor independent pada 

vairiabel dependen dengan parsial. Nilai 

uji t dapat disajikan pada Tabel 5 

berdasarkan temuan uji SPSS: 

 

Tabel 5. Hasil Uji Parsial (Uji t) 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardi

zed 

Coefficients 

Stand

ardize

d 

Coeff

icient

s 

t 

Sig

. 

Collineari

ty 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta 

Tol

eran

ce 

VI

F 

1 (Co

nsta

nt) 

2.13

4 

1.14

0  

1.8

71 

.06

4   
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Pro

mos

i 

.164 .067 .156 2.4

63 

.01

6 

.635 1.5

74 

Har

ga 

.906 .074 .771 12.

197 

.00

0 

.635 1.5

74 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 

Nilai ttabel pada df = n-k = 96-2 = 94 

pada nilai sign. 5% (0,05) yaitu 1,9855 

berdasarkan temuan uji t di atasmaka dari 

itu persamaan regresi berganda dapat 

dihasilkan guna menetapkan dengan 

parsial: 

1. Hasil yang diperoleh dari tabel di atas 

adalah thitung > ttabel (2,463 > 1,9855) 

dan sign. senilai 0,016 kurang dari 

0,05 yang artinya pada Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam promosi 

mempunyai pengaruh yang baik dan 

bermakna. dampaknya pada keputusan 

pembelian. 

2. Nilai thitung > ttabel (12,197 > 1,9855) 

pada tabel di atas adalah sign. senilai 

0,000 kurang dari 0,05 sehingga 

menunjukkan harga pada Ayam 

Penyet Lamongan Lubuk Pakam 

mempunyai pengaruh yang positif dan 

besar pada keputusan pembelian. 

 

Uji Simultan (Uji F) 

Untuk mengetahui apakah faktor 

independen mempengaruhi variabel 

dependen dengan simultan dilaksanakan 

pengujian F (Simultan). Uji F pada Tabel 6 

mempunyai nilai Anova berdasarkan hasil 

uji SPPS dengan berikut: 

 

Tabel 6. Hasil Uji Simultan (Uji 

F) 
ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regre

ssion 

324.62

6 

2 162.31

3 

150.

451 

.000
b 

Resid

ual 

100.33

2 

93 1.079 
  

Total 424.95

8 

95 
   

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Harga, Promosi 

 Sumber: Hasil Penelitian, 2024 

Tabel 11 menampilkan nilai Fhitung 

sebesar 150,451. Nilai Ftabel sebesar 3,09 

dengan α = 5%, dk pembilang: 2, dk 

penyebut: 96-2 (5%; 2; 94; Ftabel 3,09). 

Berdasarkan penjelasan tersebut 

menampilkan Fhitung (150,451) > Ftabel 

(3,09) dan nilai sign 0,000 < 0,05 maka 

kesimpulannya pada Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam harga dan 

promosi memiliki pengaruh serupa pada 

variabel keputusan pembelian. 

 

Koefisien determinasi (R2) 

Kemampuan model untuk 

menjelaskan perubahan variabel terikat 

dihitung dengan dengan koefisien 

determinasi (R2). Tabel 7 berisi temuan 

dari analisis determinasi yang dilakukan 

dalam penelitian ini:  

Tabel 7. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

(R2) 
Model Summaryb 

Mod

el R 

R 

Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

1 .874a .764 .759 1.039 

a. Predictors: (Constant), Harga, Promosi 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Hasil Penelitian, 2024 

Tabel 7 memperlihatkan koefisien 

determinasi yang disesuaikan (R Square) 

senilai 0,764 yang menampilkan variabel 

bebas memberikan kontribusi sebesar 

76,4% terhadap penjelasan variabel terikat 

sedangkan variabel lainnya yang tidak 

dimasukkan pada penelitian menyumbang 

porsi sisanya. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Tjiptono (2018:219) menegaskan 

bahwa promosi pada dasarnya merupakan 

satu dari berbagai macam komunikasi 

komersial. Komunikasi pemasaran 

mengacu pada segala jenis aktivitas 

pemasaran yang memiliki tujuan untuk 

mendidik, menegaskan kembali, dan/atau 

membujuk audiens sasaran tentang bisnis 

dan barangnya agar meningkatkan 
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keinginan mereka untuk menerima, 

membeli, dan mendukung penawaran 

bisnis tersebut. Kotler dan Armstrong 

(2016: 432) mencantumkan sejumlah 

indikator yang dapat diukur, antara lain 

hubungan masyarakat (public relations), 

pemasaran langsung (direct marketing), 

promosi penjualan (sales promotion), 

periklanan (advertising), dan penjualan 

perseorangan (personal selling). 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa nilai thitung lebih besar dari ttabel 

(2,463 > 1,9855) dan signifikan secara 

statistik sebesar 0,016, nilai kurang dari 

0,05. Hal tersebut menampilkan promosi 

mempunyai pengaruh yang patut 

diperhatikan dan menguntungkan terhadap 

keputusan pembelian konsumen di Ayam 

Penyet Lamongan Lubuk Pakam. Promosi 

memberi pengaruh nyata dan positif pada 

keputusan pembelian, sesuai dengan 

temuan penelitian sebelumnya yang 

dilakukan Febriana dkk. (2024), 

Rahmawati dkk. (2023), Khilmiana (2023), 

Nita dkk. (2024), Fauzi dkk. (2023), 

Herlambang (2024), dan Fitriana dkk. 

(2023). 

 

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Menurut pendapat tersebut (Parry, 

et al., 2021), penilaian pelanggan terhadap 

suatu barang atau jasa tercermin dalam 

penetapan harga. Menurut Hasibuan dkk. 

(2023), harga merupakan total uang yang 

wajib dibayar klien dalam menggunakan 

berbagai produk atau layanan yang 

disediakan. Ini adalah representasi 

kuantitatif dari nilai komoditas atau 

layanan. Persaingan harga, akses harga, 

dan kesesuaian harga dengan keuntungan 

adalah empat metrik yang diklaim Yosef 

Tonce dan Rangga (2022) dalam 

menentukan harga.  

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa harga pada Ayam Penyet Lamongan 

Lubuk Pakam mempunyai pengaruh positif 

dan besar terhadap keputusan pembelian 

konsumen karena nilai thitung > ttabel (12,197 

> 1,9855) dan signifikan pada 0,000 lebih 

kecil dari 0,05. 

Harga mempunyai pengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, menurut penelitian yang 

dilakukan Febriana dkk. (2024), 

Rahmawati dkk. (2023), Khilmiana (2023), 

Nita dkk. (2024), Fauzi dkk. (2023), 

Herlambang (2024), dan Fitriana dkk. 

(2023). Hasil penelitian ini mendukung 

temuan penelitian sebelumnya. 

 

Pengaruh Promosi Dan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian 

Menurut Sumantoro dan Tabrani 

(2023), keputusan pembelian adalah proses 

mental di mana konsumen 

mempertimbangkan serangkaian pilihan 

sebelum memilih satu dari beberapa 

produk. Pilihan produk (product choice), 

pilihan merek (brand choice), purchase 

amount (kuantitas pembelian), waktu 

pembelian (time of purchase), dan cara 

pembayaran (payment method) merupakan 

lima indikator keputusan pembelian 

konsumen, menurut kepada Indrasari 

(2019). 

Berdasarkan hasil penelitian yang 

diperoleh nilai signifikan sebesar 0,000 < 

0,05 dan nilai Fhitung (150,451) > Ftabel 

(3,09), maka dapat dikatakan bahwa Harga 

dan Promosi mempengaruhi variabel 

pilihan pembelian pada Ayam Penyet 

Lamongan Lubuk Pakam secara 

bersamaan.  

Temuan penelitian ini konsisten 

dengan penelitian sebelumnya yang 

dilaksanakan Fitriana dkk. (2023), 

Febriana dkk. (2024), Rahmawati dkk. 

(2023), Khilmiana (2023), Nita dkk. 

(2024), Fauzi dkk. (2023), Herlambang 

(2024), dan Fitriana dkk. (2023) yang 

menemukan bahwa harga dan promosi 

dengan bersamaan memberi pengaruh 

nyata pada keputusan pembelian. 

KESIMPULAN 

1.  Pada Ayam Penyet Lamongan Lubuk 

Pakam, promosi mempunyai pengaruh 
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yang signifikan dan menguntungkan 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

ditunjukkan dengan nilai signifikansi 

sebesar 0,016 lebih kecil dari 0,05 dan 

nilai thitung > ttabel (2,463 > 1,9855). 

2.  Pada Ayam Penyet Lamongan Lubuk 

Pakam harga memberi pengaruh nyata 

dan positif pada keputusan pembelian. 

Hal ini ditunjukkan dengan thitung > ttabel 

(12,197 > 1,9855) dan nilai signifikansi 

sebesar 0,000 yaitu kurang dari 0,05. 

3. Pada Ayam Penyet Lamongan Lubuk 

Pakam harga dan promosi mempunyai 

pengaruh positif dan signifikan secara 

simultan terhadap keputusan pembelian, 

dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 

dan nilai Fhitung 150,451 > Ftabel 3,09. 
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