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Abstrak
Tujuan penelitian ini, untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan secara parsial terhadap keputusan pembelian konsumen pada CV. Bugis Mitra Distribusi di Agen area Wajo, untuk mengetahui pengaruh harga secara parsial terhadap keputusan pembelian konsumen pada CV. Bugis Mitra Distrribusi Agen area Wajo, untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan dan harga terhadap keputusan pembelian secara imultan. Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Populasi yang diambil dalam penelitian ini adalah konsumen bugis payment yang aktif melakukan penambahan saldo pada tahun 2023 di area wajo, jumlah sampel pada penelitian ini adalah 50 responden. Penentuan sampel menggunakan teknik sampling jenuh (total sampling). Pengujian yang digunakan adalah uji validitas, uji rebilitas, uji regresi linear berganda, uji asumsi kelasik adalah uji normalitas, uji multikolonieritas, uji heteroskedastisitas dan uji hipotesis yaitu uji t dan uji f dengan menggunakan program SPSS versi 25, dan waktu penelitian ini dilaksakan mulai bulan Juni-Agustus 2024. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi penjualan memiliki pengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian dengan nilai t hitung 0,467 dan nilai Sig 0,000. Harga juga berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian dengan nilai t hitung 0,463 dan nilai Sig 0,000. Secara simultan, kedua variabel independen ini berpengaruh terhadap keputusan pembelian , dengan nilai F- hitung 105,353 dan nilai Sig 0,000.

Keywords: Kompensasi, lingkungan kerja dan produktivitas kerja

Pendahuluan
Perusahaan kini harus menghadapi persaingan yang semakin ketat akibat perkembangan zaman yang begitu pesat. Yang terjadi bukan kekurangan barang dan jasa, melainkan kekurangan pelanggan karena semakin banyaknya pesaing dan produk. Pelanggan kini menguasai pasar karena mereka memiliki preferensi yang lebih tinggi terhadap barang-barang yang terjangkau dan berkualitas tinggi. Akibatnya, di tengah persaingan yang ketat untuk menarik pelanggan, banyak bisnis berupaya menyediakan barang dengan harga terjangkau dan berkualitas tinggi.
Globalisasi dan pesatnya kemajuan teknologi informasi juga telah meningkatkan daya saing para pelaku usaha yang bersaing memperebutkan pangsa pasar pangan di era ini. Di bidang teknologi informasi, persaingan juga terjadi karena inovasi-inovasi di bidang ini terus terjadi dan menarik untuk disimak, khususnya di bidang telekomunikasi.
Transmisi informasi dari satu lokasi ke lokasi lain disebut telekomunikasi. Hal ini ditandai dengan perkembangan teknologi telepon seluler yang begitu pesat dan eksponensial sehingga semua orang menginginkannya.
Banyak pengusaha yang semakin banyak menggunakan teknologi komunikasi. Masyarakat saat ini saling berlomba-lomba untuk meluncurkan perusahaan penjualan pulsa sebagai operator. Namun tanpa adanya rencana pelaksanaan penjualan, tidak dapat dipungkiri bahwa penjualan yang ditawarkan tidak akan terjual dengan cepat sepanjang operasional bisnis. Salah satu hal yang dilakukan pengusaha untuk mengatasi rendahnya penjualan dan persaingan yang ketat di bidang pemasaran adalah dengan menjalankan promosi yang efektif dan menetapkan harga yang mencerminkan nilai dan manfaat yang bersedia dibayar oleh pelanggan untuk meningkatkan penjualan.
Promosi adalah jenis strategi pemasaran yang digunakan oleh pemilik bisnis untuk mendidik, mencerahkan, meyakinkan, dan mempengaruhi keputusan konsumen tentang produk apa yang akan dibeli. Ketika suatu produk sudah banyak digunakan dan dikenal, promosi juga menjadi salah satu indikator yang menarik minat konsumen terhadap aplikasi penjualan pulsa yang disediakan semua operator.
Secara umum, pengusaha ingin memaksimalkan keuntungan guna mendukung perluasan usahanya. Di era modern, media cetak dan elektronik sama-sama bisa digunakan untuk melakukan promosi. Seorang pengusaha mempresentasikan suatu produk. Bisnis tersebut melakukan promosi, baik secara langsung maupun tidak langsung. Publikasi, publikasi, promosi penjualan, dan penjualan pribadi adalah beberapa metode promosi. Tujuannya agar pelanggan dapat mengetahui lebih jauh mengenai barang yang dijual.
Perusahaan harus memperhatikan variasi harga selain variabel promosi. Salah satu faktor yang paling menarik perhatian pembeli ketika memilih produk untuk dibeli adalah harga. Penetapan harga yang tepat dapat mempengaruhi harga di mana bisnis dapat menjual barangnya. Permintaan dan harga biasanya berkorelasi negatif, artinya semakin tinggi harga, semakin sedikit permintaan terhadap produk tersebut.
Permintaan yang sangat besar akan penggunaan internet semakin meningkat. Distributor aplikasi penjualan pulsa berkembang pesat di seluruh tanah air. Saat ini terdapat banyak sekali perusahaan yang bergerak dibidang distributor pulsa sehingga tingkat persaingan yang cukup kuat. Salah satu perusahaan distributor di dalam negeri tepatnya di Makassar yaitu CV. Bugis Mitra Distribusi.
CV. Bugis Mitra Distribusi berdiri sejak tahun 2015, sebagai sebuah perusahaan dagang yang saat ini beralamat di makassar Jl. Paccerakkang samping pasar BTP dan memiliki kantor cabang palopo Jl. Veteran no 55, pattene, kec. Wara Bar., Kota Palopo
CV. Bugis Mitra Distrbusi (Bugis Payment) memantapkan dirinya sebagai sebuah perusahaan yang sudah berdiri sekitar sembilan tahun yang lalu dan diakui sebagai satu- satunya bisnis yang fokus pada bidang dagang, CV. Bugis Mitra Distrbusi (Bugis Payment) menawarkan penggunakan aplikasi transaksi pulsa dan pulsa data all operator dan juga produk lainnya seperti kartu dan voucher data all operator .Bugis Payment yang siap melayani pendaftaran lewat marketing langsung dan orderan saldo dijemput serta mengedukasi pelanggan atau agen penjualan selama dalam penggunaan aplikasi.
CV. Bugis Mitra Distrbusi memiliki beberapa area/cluster penjualan dimana di setiap area/cluster yang ditempati terdapat koordinator dan sales yang mempermudah konsumen saat pergorderan dan salah satunya yaitu studi kasus yang saya angkat berletak di Kab. Wajo yang dimana pada cluster/area tersebut sudah mulai beroperasi dan diperkenalkan sejak tahun 2020.
Usaha promosi yang dilakukan oleh CV.Bugis Mitra Distribusi yang bertujuan mempengaruhi keputusan pembelian produk dan penggunaan aplikasi penjualan pulsa all operator pada outlet” konter yang ada dikabupaten Wajo. CV. Bugis Mitra Distribusi melakukan promosi agar dapat meningkatkan   penjualannya dan semakin banyak outlet di kab.wajo yang menggunakan aplikasi bugis payment untuk penjualan pulsa all operatornya. Hal ini dikarenakan tingkat kebutuhan masyarakat untuk penggunaan kartu dan voucher data serta pulsa yang masih terbilang tinggi khususnya daerah wajo.
Salah satu kegiatan promosi yang dilakukan CV. Bugis Mitra Distribusi adalah melakukan promosi secara langsung (tatap muka) yang dilakukan oleh wiraniaga atau sering disebut dengan personal selling melakukan kunjungan ke setiap outlet/agen untuk menawarkan penggunakan aplikasi bugis payment serta memberikan bentuk pemahaman dan mengedukasi calon pelanggan dan pelanggan terhadap yang ditawarkan sehingga mereka mencoba melakukan pengorderan dan menggunakannya, periklanan media massa, serta bisnis ini juga menawarkan promosi penjualan kredit dalam bentuk kartu hadiah bagi agen pengorderan terbanyak dan ada potongan harga pada transaksi pulsa 100 ke atas serta lainnya -lainnya. Kegiatan promosi ini diharapkan dapat mendongkrak volume penjualan perusahaan; oleh karena itu, taktik promosi yang lebih efisien perlu dikembangkan.
Selain menyiapkan strategi promosi perusahaan juga menerapkan harga untuk bisa memotivasi pembelian konsumen seperti memberikan harga yang terjangkau, harga yang sesuai dengan kualitas dan konsumen mendapatkan keuntungan setelah melakukan penjualan menggunakan aplikasi, sehingga akan mengambil keputusan dengan melakukan pengorderan-pengorderan selanjutnya, harga sesuai dengan manfaat dengan adanya kepuasan setelah penjualan pulsa seperti pada saat agen melakukan penjualan pulsa ke konsumennya, konsumennya merasa puas transaksinya cepat, apabila transaksi lambat akan diambil alih oleh customer servis CV. Bugis Mitra Distribusi sehingga konsumen merasa puas dengan tidak menunggu lama. CV. Bugis Mitra Distribusi juga memberikan potongan harga untuk agen/konsumen untuk transaksi produk/pulsa 100 ke atas.
Berikut ini dapat dilihat perkembangan penjualan saldo aplikasi bugis payment pada cluster/area wajo dalam masa 3 (tiga) tahun terakhir,seperti terlihat dalam table berikut ini.

Tabel 1
              Data Penjualan saldo aplikasi bugis payment pada cluster/area wajo
	Tahun
	Penjualan

	2021
	1.180.000.000

	2022
	2.910.000.000

	2023
	2.290.000.000


Berdasarkan tabel diatas hasil kegiatan penjualan/pengorderan saldo aplikasi bugis payment pada cluster/area wajo dalam tiga tahun, untuk tahun 2023 mengalami penurunan, penurunan penjualan ini mengidentifikasi bahwa keputusan konsumen dalam membeli mengalami penurunan. Penurunan jumlah penjualan ini dikarenakan turunnya jumlah konsumen yang melakukan orderan saldo pada aplikasi bugis payment,untuk melihat perkembangan jumlah konsumen selam 3 tahun terakhir ini dapat dilihat pada tabel berikut :

Tabel 2
Data Jumlah Konsumen pengguna aplikasi bugis payment Pada cluster/area wajo
	Tahun
	Jumlah konsumen

	2021
	54

	2022
	59

	2023
	50


Sumber: CV. Bugis mitra distribusi area wajo 2024
Berdasarkan Tabel 1.2 dapat dianalisa bahwa jumlah konsumen pada tahun 2021-2023 mengalami turun naik, tentu hal ini menjadi perhatian khusus bagi perusahaan untuk mempertahankan konsumennya dan setiap strategi promosi penjualan perlu direncanakan untuk memaksimalkan dampak komunikasi perusahaan. Penulis mengklaim, selain terjadi penurunan penjualan, terdapat juga penurunan jumlah pelanggan. Hal ini menunjukkan bahwa kegiatan promosi mempunyai dampak positif terhadap keputusan pembelian konsumen, dan hal ini harus dicermati.
Dari hasil analisa peneliti di lapangan penyebab penjualan pada 3 tahun terakhir yang mengalami turun naik karena semakin banyak perusahaan yang menawarkan aplikasi dengan harga produk dibawah harga pasar, setelah peneliti melakukan survey kepada konsumen CV. Bugis Mitra Distribusi dan fenomena permasalahan penelitian dapat dipahami dari segi promosi yang dilakukan CV. Bugis Mitra Distribusi sepenuhnya tidak menarik perhatian konsumen untuk menggunakan aplikasinya dan dari segi harga yang diterapkan CV. Bugis Mitra Distribusi adalah harga yang terjangkau tetapi harga yang diberikan CV. Bugis Mitra Distribusi terlalu mahal apabila dibandingkan dengan harga aplikasi lain yang memberikan harga dibawah harga pasar yang menyebabkan konsumen beralih ke aplikasi lain sehingga penjualannya mengalami turun naik.
Penggunaan teknik pemasaran dalam bisnis mempunyai dampak yang signifikan. In Success menentukan seberapa baik posisi bisnis diterapkan di pasar prospektif, apapun metode pemasaran yang digunakan. Ini adalah sumber pendanaan bagi kelangsungan bisnis dan pertumbuhan jangka panjang yang sehat. Dengan menggunakan taktik unik untuk memperluas basis pelanggan saat ini, setiap pengusaha dapat berkembang. Rencana pemasaran yang efektif dari pemilik bisnis pasti dapat mempengaruhi keputusan pelanggan untuk membeli dengan membangkitkan minat mereka
.
Tinjauan Pustaka
Pemasaran
Pemasaran adalah suatu proses perencaan dan pelaksanaan, harga, promosi dan Pemasaran adalah salah satu aktivitas yang berarti perlu mencoba produk atau kebutuhan	industri untuk membuat usaha meningkat serta melindungi kelangsungan hidup tingkatkan usaha serta melindungi kelangsungan hidup perusahaan tersebut. Berdasarkan Kotler “Pemasaran adalah kegiatan sosial dan manajemen yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan individu dan kelompok dengan menciptakan, menyediakan, dan memperdagangkan barang- barang berharga satu sama lain”.
Konsep pemasaran merupakan filosofi industri yang menegaskan bahwa kebutuhan dan aspirasi pembeli merupakan prasyarat utama untuk kelangsungan hidup industri serta menyebutkan rendahnya biaya untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dan ketentuan sosial yang diperlukan untuk kelangsungan industri.
Strategi pemasaran merupakan beberapa keputusan serta aksi yang pada penyusun sesuatu strategi ataupun menuju beberapa strategi yang efisien untuk membantu perusahaann yakni sesuatu rencana jangka panjang yang didasarkan pada serta penaksiran area internal serta eksternal yang berikutnya memformulasikan hasil analisis tersebut mrnjadi suatu keputusan yang strategios yang ialah fasilitas untuk menggapai lokasi akhir. Pilihan Hal ini mencakup ruang lingkup bisnis, pasar dan barang yang harus dilayani, tujuan yang harus dicapai, tujuan yang harus dilaksanakan, dan aturan utama yang harus diikuti untuk mengatur cara pengambilan keputusan untuk mencapai tujuan.

Promosi Penjualan
Salah satu faktor yang menentukan efektivitas program pemasaran suatu perusahaan adalah promosi penjualan. Semua aktivitas yang digunakan untuk menyampaikan atau mempromosikan produk atau layanan kepada pasar sasaran dan mendorong mereka untuk mengambil tindakan segera secara kolektif disebut sebagai promosi penjualan.
Promosi menurut Kotler dan Keller dalam Simamora 2018 adalah segala jenis komunikasi yang digunakan untuk menginformasikan, meyakinkan, dan mengingatkan pasar sasaran tentang barang yang dilakukan oleh usaha, orang, atau rumah.
Promosi menurut Gitosudarmo (2021:63) adalah suatu tindakan perancangan yang membujuk pelanggan agar pelaku usaha dapat mempelajari produknya; setelah itu, pelanggan puas dan membeli barang tersebut.
Promosi merupakan kegiatan perusahaan yang paling signifikan menurut Hadi Brata dkk. (2020) dalam artikel (Ganim et al., 2021). Hal ini karena promosi sangat penting untuk memperkenalkan, mengedukasi konsumen, dan memotivasi mereka untuk membeli suatu produk.
Dalam artikelnya (Erinawati & Syafaruddin, 2021), Syafarudin (2020) menyatakan bahwa promosi penjualan adalah suatu sarana komunikasi antara penjual dan pembeli yang dengan bantuan informasi yang tepat berupaya mengubah sikap dan perilaku yang sebelumnya tidak dikenal menjadi akrab. untuk mengubah calon pelanggan menjadi pembeli dan memastikan bahwa mereka mengingat barang dan jasa tersebut.
Harga
Harga bisa dimaksud patokan utama dalam melakukan transaksi jual beli antara penjual serta pembelli. Jumlah duit yang diterima oleh penjual serta hasil jual yang diterima oleh penjual serta hasil jual yang diterima dari hasil penjualan dari sesuatu produk. Harga pada biasanya ditetapkan oleh penjual namun dalam dunia bisnis pembeli ataupun konsumen bisa menawar harga benda tersebut
Menurut Michael dalam sunyoto (2020) Harga didefinisikan sebagai nilai yang dinyatakan sebagai alat perdagangan uang atau media moneter lainnya. Harga berdampak pada bagaimana nilai dan penggunaan didefinisikan. Nilai suatu produk adalah jumlah uang yang dapat disuplainya sebagai ganti produk lain. Sebaliknya, ciri suatu produk yang memberikan kepuasan tertentu kepada pelanggan adalah kegunaannya.
Harga menurut Swastha (2020) adalah sejumlah uang yang ditambahkan; dalam kasus tertentu, mungkin hanya itu saja yang diperlukan untuk memperoleh gabungan layanan tertentu. Cara lain untuk memahami harga adalah sebagai sesuatu yang membebankan sejumlah rupiah tertentu sebagai imbalan atas penjualan barang dan jasa tertentu. Vendor tertentu menyediakan produk mereka dengan biaya yang wajar. Hal ini mungkin dianggap salah karena dapat menyebabkan pembeli menolaknya.
Harga menurut Kotler dan Keller dalam Subekhi dan Hadi Brata (2020) Ketika suatu perusahaan bersiap untuk melepaskan barang atau jasa kepada pihak lain, harga barang atau nilai jasa tersebut ditentukan oleh berapa banyak uang yang diperlukan untuk mendukung seseorang atau bisnis tersebut. Pelanggan setia akan dapat melihat harganya. Dampak harga memberikan contoh baru tentang bagaimana taktik pemasaran dan komunikasi dapat meningkatkan kebahagiaan pelanggan.
Menurut Alma dalam Sutiyono dan Baruna Hadibrata (2020), penetapan harga merupakan salah satu keputusan manajerial yang krusial. Harga menurut jurnal (Thariq et al., 2020) adalah sejumlah uang yang diperlukan untuk memperoleh hak pakai suatu komoditas. Dalam jurnal (Noviyanti Hulu, Amril, Hayunima Siregar, 2019), Bilson Simamora 13 menyatakan bahwa harga adalah nilai yang ditukarkan pelanggan atas keuntungan menggunakan, mengonsumsi, atau memiliki barang dan jasa.
Keputusan Pembelian
Keputusan yang terkait sebagian sering kali dibuat dalam proses pengambilan keputusan yang kompleks. Pilihan antara dua pilihan atau lebih mewakili sebuah keputusan alternatif tindakan Keputusan selalu mensyaratkan opsi di antara sebagian sikap yang berbeda.
Tiptono (2020) menjelaskan bahwa konsumen membuat penilaian tentang barang atau merek mana yang akan dibeli dengan terlebih dahulu mempelajarinya dan kemudian mempertimbangkan manfaat relatif dari setiap pilihan dalam kaitannya dengan kemampuan pemecahan masalah.
Tindakan yang paling tepat adalah membeli terlebih dahulu melalui tahapan proses pengambilan keputusan, menurut Firman (2019), yang mengartikan keputusan pembelian sebagai tindakan pemecahan masalah yang dilakukan oleh seseorang dalam memilih alternatif perilaku yang sesuai dari dua atau lebih perilaku. alternatif. Tanady & Fuad (2020) menyatakan bahwa proses yang digunakan untuk melakukan pembelian mempengaruhi keputusan yang diambil konsumen.
Keputusan seorang konsumen dipengaruhi oleh berbagai faktor antara lain politik, ekonomi, keuangan, teknologi, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, bukti nyata, orang, dan prosedur, menurut Buchari Alma (2019) dalam Sutiyono & Baruna Hadibrata , (2020). Akibatnya, terbentuklah pola pikir yang mendorong konsumen untuk mencerna semua data yang tersedia dan menarik kesimpulan yang menarik seperti apa yang harus dibeli.
(Pasha & Hadibrata, 2019) memberikan penjelasan bagaimana pilihan Ketika pembeli melakukan pembelian, mereka mengidentifikasi suatu produk, meneliti suatu merek, menilai keunggulan produk dan alternatifnya, menentukan produk mana yang paling mereka inginkan, dan kemudian melakukan penyesuaian. pilihan mereka untuk meminimalkan risiko.

Desain Penelitian dan Metode
Penelitian ini menggunakan desain penelitian lapangan dengan teknik asosiatif kuantitatif. Metode penelitian berdasarkan positivisme yang diterapkan pada studi populasi dan contoh spesifiknya, dapat dilihat sebagai metode penelitian kuantitatif. Dalam penelitian ini, lokasi penelitian dilakukan di pada outlet” konter yang memakai apllikasi bugis payment zona wajo. Penelitian ini dilakukan antara bulan Juni hingga Agustus 2024 dengan populasi yang terdiri dari agen/outlet yang menggunakan aplikasi dan sering melakukan transaksi di tahun 2023. Sampel diambil menggunakan teknik total sampling atau sampling jenuh, dengan jumlah responden 50 orang/agen untuk memastikan representativitas data. Teknik pengumpulan data dilakukan melalui observasi dan kuesioner yang menggunakan skala Likert untuk mengukur opini responden mengenai promosi penjualan dan harga terhadap keputusan pembelian.
Dalam pengumpulan data, peneliti akan menggunakan teknik observasi dan kuesioner, yang berisi pertanyaan-pertanyaan untuk mengukur persepsi promosi dan harga. Instrumen penelitian ini akan diuji validitas dan reliabilitasnya sebelum digunakan untuk pengumpulan data. Selanjutnya, data yang terkumpul akan dianalisis menggunakan uji asumsi klasik, termasuk uji normalitas, heteroskedastisitas, dan multikolinearitas, untuk memastikan bahwa analisis statistik yang dilakukan dapat memberikan hasil yang akurat dan dapat dipercaya.

Hasil Dan Pembahasan
Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas dapat digunakan untuk menentukan apakah terdapat hubungan (koneksi) yang besar antar faktor bebas. Uji multikolinearitas menggunakan SPSS ditampilkan pada bagian Resistansi dan VIF (Fluctuation Expanded Elements) pada tabel Koefisien. Keanekaragaman yang sangat besar dalam suatu faktor bebas yang tidak dapat dipahami oleh faktor otonom lainnya adalah resistensi. Dinyatakan tidak ada hubungan antara faktor otonom dengan asumsi nilai resiliensi melebihi 10% (resistensi > 0,01) dan nilai VIF tidak tepat atau setara dengan sepuluh (VIF sepuluh). Penanda umum multikolinearitas adalah R2 yang tinggi dalam model, namun secara umum tingkat kepentingannya rendah dalam penemuan relaps, yang sebagian besar mungkin tidak terlalu besar.







Tabel 3
Hasil Uji Normalitas
	Coefficientsa

	

Model
	Unstandardized Coefficients
	
Standardized Coefficients
	

t
	

Sig.
	
Collinearity Statistics

	
	
B
	Std. Error
	
Beta
	
	
	
Tolerance
	
VIF

	1
	(Constant)
	1,321
	1,336
	
	0,988
	0,328
	
	

	
	promo penjualan
	,467
	,087
	,462
	5,398
	.000
	,531
	1,885

	
	
harga
	
,463
	
,076
	
,523
	
6,116
	
.000
	
,531
	
1,885

	a. Dependent Variable: keputusan pembelian
	
	


Sumber : Hasil Pengolahan Data Primer 2024
Tabel 3 Hasil Uji Multikolinearitas yang dapat diamati, nilai VIF variabel promosi penjualan sebesar 1,885. Mengingat nilai VIF variabel harga sebesar 1,885 dan seluruh variabel lebih dari 10 maka dapat dikatakan bahwa model regresi variabel harga dan kualitas pelayanan terhadap masalah multikolinearitas.

Analisis regresi linear berganda
.
Tabel 4
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda
	Coefficientsa

	



Model
	

Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	



t
	



Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	1,321
	1,336
	
	,988
	,328

	
	promo penjualan
	,467
	,087
	,462
	5,398
	,000

	
	Harga
	,463
	,076
	,523
	6,116
	,000

	a. Dependent Variable: keputusan pembelian



Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda pada table 4.10 diatas dapat disimpulkan persamaan regresi linear berganda sebagai berikut:
Y2 = 1,321 + 0,467X1 + 0,463X2

Nilai konstanta sebesar 1,321 menunjukkan bahwa kenaikan keputusan pembelian sebesar 1,321 jika variabel promosi penjualan dan harga tidak berubah.
Nilai koefesien regresi promosi penjualan (X1) sebesar 0,467. Hal ini menunjukkan bahwa jika X1 terjadi peningkatan sebesar satu satuan maka promosi penjualan meningkat sebesar 0,467.
Nilai koefesien regresi harga (X2) sebesar 0,463. Hal ini menunjukkan bahwa jika X2 terjadi peningkatan sebesar satu satuan maka harga meningkat sebesar 0,463.
Uji hipotesis
Uji Signifikansi Parameter Individual (Uji t)
Untuk mengetahui apakah variabel independen (harga dan promosi penjualan) mempunyai pengaruh terhadap variabel dependen (keputusan pembelian) pada CV, dilakukan uji parsial terhadap data. Mitra dalam Distribusi Bugis Uji t digunakan untuk melakukan pengujian. Oleh karena itu diperlukan perbandingan antara t hitung dan t tabel. Penelitian ini menggunakan taraf signifikansi α=5% yang berarti terdapat kemungkinan kesalahan yang dapat ditoleransi sebesar 5%.

Tabel 5
Uji t
	Coefficientsa

	


Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	


T
	


Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	1,321
	1,336
	
	,988
	,328

	
	promo penjualan
	,467
	,087
	,462
	5,398
	,000

	
	Harga
	,463
	,076
	,523
	6,116
	,000

	a. Dependent Variable: keputusan pembelian


Sumber; output SPSS
Pada tabel 5 pengujian dilakukan untuk menunjukkan hasil pengujian antara variabel independen terhadap variabel dependen secara individu adalah sebagai berikut:
Hipotesis pertama, Promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Probabilitas hasil uji adalah 0,000<0,05, dan nilai t hitung 5,398 > t tabel 0,278, sehingga diketahui bahwa keputusan pembelian konsumen sangat dipengaruhi secara persial oleh promosi penjualan.
Hipotesis kedua, keputusan pembelian konsumen dipengaruhi secara signifikan oleh harga. Probabilitas hasil pengujian adalah 0,000<0,05, dan nilai t hitung 6,116 > t tabel 0,278. Hal ini menunjukkan bahwa harga secara parsial berpengaruh terhadap peningkatan keputusan pembelian konsumen secara signifikan.
Uji F ( uji simultan )
Uji F digunakan untuk menguji signifikansi model regresi secara keseluruhan, yaitu apakah semua variabel independen secara bersama-sama mempengaruhi variabel dependen.



Tabel 6
Uji f (uji simultan)
	ANOVAa

	Model
	Sum of Squares
	Df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	266,561
	2
	133,281
	105,353
	,000b

	
	Residual
	59,459
	47
	1,265
	
	

	
	Total
	326,020
	49
	
	
	

	a. Dependent Variable: keputusan pembelian

	b. Predictors: (Constant), harga, promosi penjualan


Berdasarkan table 4,13 hasil uji ANNOVA diatas menunjukan nilai F hitung sebesar 105,353 yang lebih besar F tabel 3,20 yaitu dengan tingkat singnifikan 0.000. Karna nilai probalitas lebih besar dari 0.05 maka model regresi dapat digunakan untuk memprediksi keputusan pembelian pada Aplikasi Bugis Payment. Hal ini menunjukkan Promosi Penjualan dan Harga secara simultan bepengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Pada Aplikasi Bugis Payment.

Uji koefisien determinan (R2)
Alat untuk mengetahui sejauh mana pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat adalah koefesien determinan. Besarnya koefesien determinan berkisar anatara 0 sampai 1. Semakin besar ketergantungan terhadap variabel terikat maka semakin besar koefesien determinan yaitu mendekati angka 1. Hasil uji determinan variabel promosi penjualan dan harga terhadap keputusan pembelian.

Tabel 7
Uji Koefisien Determinan (R2)
	Model Summaryb

	

Model
	

R
	

R Square
	Adjusted R Square
	

Std. Error of the Estimate

	1
	,904a
	,818
	,810
	1,12476

	a. Predictors: (Constant), harga, promo penjualan

	b. Dependent Variable: keputusan pembelian



Berdasarkan tabel 4.14 diatas menunjukkan bahwa R yaitu 0,810 yang menunjukkan Promosi Penjualan dan Harga terhadap keputusan pembelian konsumen mempunyai pengaruh sebesar 81,8%, atau variabel dependen dan independen memiliki hubungan yang sangat kuat. Dan 18,2% dipengaruhi oleh variabel independen lainnya seperti produk dan tempat.



Pembahasan
Pengaruh Promosi penjualan terhadap Keputusan Pembelian
Hasil pengujian hipotesis yang dilakukan, menunjukkan bahwa promosi penjualan memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen pada CV. Bugis Mitra Distribusi. Hasil nilai t hitung untuk variabel promosi penjualan (X1) tersebut memiliki nilai lebih besar dibandingkan t tabel dan tingkat signifikan memiliki nilai yang lebih kecil dari Alpha. Dengan demikian pula dapat dikatakan bahwa variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap keinginan konsumen untuk menggunakan aplikasi bugis payment.
Berdasarkan hasil penelitian hal ini dibuktikan dengan hasil presentase kuisioner pada indikator promosi dalam kategori setuju dibuktikan dalam indikator pertama yang dimana bugis payment sering memberikan promosi penjualan kepada agennya/konsumen serta adanya promosi menambah keinginan konsumen untuk menggunakan aplikasi tersebut.
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya Murnilawati (2019); Magdalena dan sari (2020); Maulidasari dan Damrus (2020) yang mengatakan bahwa variabel promosi mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.
Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian
Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga memiliki pengaruh yang positif terhadap peningkatan minat beli konsumen. Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai t hitung untuk variabel harga (X2) tersebut memiliki nilai lebih besar dibandingkan t tabel dan tingkat signifikan.memiliki nilai yang lebih kecil dari Alpha. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa variabel harga memiliki pengaruh yang signiikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada CV. Bugis Mitra Distribusi khususnya pada area wajo.
Berdasarakan hasil penellitian ini dibuktikan dengan hasil persentase kuisioner reponden pada indikator harga yang terjangkau,kesesuaian harga dengan kualitas, harga memiliki daya saing dengan produk sejenis, kesesuaian harga dengan manfaat dalam kategori setuju.
Indikator pertama harga yang terjangkau. Bugis payment telah memberikan harga yang terjangkau bagi para pelanggan. Artinya bugis payment telah mempertimbangkan dengan modal yang dikeluarkan dengan memberikan harga produk pada aplikasi yang akan dipasarkan oleh konsumen tetaplah harga yang terjangkau bagi para pelanggan tetapi bugis payment tidak mengalami kerugian justru dengan itu meningkatkan jumlah pelanggan yang melakukan pembelian.
Indikator kesesuaian harga dan kualitas produk dalam kategori setuju yang artinya bahwa harga produk yang ditawarkan oleh bugis payment pada mitranya telah sesuai dengan kualitas produknya yang dirasakan oleh mitranya
Indikator kesesuaian harga dengan manfaat produk. Pada bugis payment memberikan harga sesuai dengan manfaat produk yang dirasakan konsumen. Artinya para konsumen yang menggunakan aplikasi bugis payment merasakan kesesuaian harga dengan manfaat yang dirasakan. Dengan hal tersebut dapat diartikan bahwa variabel harga pada aplikasi bugis payment sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen, dengan hal ini maka sampai saat ini bugis payment mampu bersaing di dunia distribusi yang dimana sekarang ini memiliki persaingan yang sangat ketat dikarenakan bugis payment mampu memahami konsep persaingan harga dalam pemasaran untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen.
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian sebelumnya Murnilawati (2019); Prajogi (2020); Maulidasari dan Damrus (2020) yang mengatakan bahwa variabel harga mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.
Pengaruh Promosi Penjualan dan Harga terhadap Keputusan Pembelian
Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel promosi dan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen, yang berarti bahwa jika variabel promosi penjualan dan harga di anggap semakin baik maka keputusan pembelian konsumen akan semakin menungkat. Hal ini dibuktikan juga dengan konsumen sebelum melakukan pembelian akan memperhatikan promosi penjualan dan harga yang ditawarkan dan akan mencari informasi.
Sehingga mampu menciptakan pembelian konsumen seperti kecenderungan seseorang untuk membeli produk dan mereferensikan aplikasi bugis payment. Kontribusi langsung variabel promosi penjualan dan harga memiliki pengaruh yang relative besar dan signifikan. Artinya secara empiric promosi penjualan dan harga mampu meningkatkan keputusan pembelian konsumen.
Semua indikator keputusan pembelian menunjukkan bahwa adanya ketertarikan konsumen dan akan selalu menyukai produk yang ditawarkan pada aplikasi bugis payment. Artinya apabila sudah merasa puas dengan segala apa yang ditawarkan maka konsumen tidak akan mudah beralih menggunakan aplikasi lain.

Simpulan Dan Saran
Simpulan
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah variabel promosi penjualan dan harga untuk meningkatkan minat beli konsumen berdasarkan temuan penelitian sebelumnya. Berikut hasil yang diperoleh peniliti berdasarkan pengumpulan data dari responden melalui kuesioner:
Dari hasil pengujian variabel promosi penjualan secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada CV. Bugis Mitra Distribusi.
Dari hasil pengujian variabel harga secara parsial terhadap berpengaruh keputusan pembelian pada CV. Bugis Mitra Distribusi.
Dari hasil pengujian secara simultan menunjukkan bahwa variabel promosi penjualan dan harga berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian konsumen pada CV. Bugis Mitra Distribusi.

Saran
Saran atau masukan berikut dibuat oleh penulis berdasarkan temuan penelitian sebelumnya:
CV. Bugis Mitra Distribusi sebaiknya tetap mempertahankan promosi penjualannya karena variabel tersebut memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Jika tingkat promosi penjualan di bugis payment semakin tinggi makan keputusan konsumen dalam mengorder saldo akan semakin besar. Untuk ini, bugis payment harus dapat meningkatkan promosi penjualan secara berkala dan juga di sosial media sehingga mampu meningatkan keputusan pembelian dan meningkatkan kemampuannya dalam menghasilkan keuntungan dari banyaknya konsumen yang melakukan pembelian.
CV. Bugis Mitra Distribusi sebaiknya untuk selalu memperhatikan harga yang mampu bersaing dengan produk yang sejenis demi memenuhi rasa puas pada konsumen karena variabel tersebut terbukti memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Semakin terjangkau harga yang diberikan oleh bugis payment maka antusias para konsumen dalam melakukan pembelian pada aplikasi akan semakin tinggi.
Untuk Peneliti Selanjutnya, Meskipun kedua variabel ini menjelaskan 81,8% dari variasi keputusan pembelian, masih ada 18,2% yang dipengaruhi oleh faktor lain. Disarankan untuk melakukan penelitian lanjutan untuk mengidentifikasi faktor- faktor lain seperti lokasi, inovasi teknologi, citra merek, kualitas pelayanan dan produk.
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