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ABSTRAK 

 

Penelitian ini memiliki tujuan untuk untuk menguji pengaruh kegiatan promosi 

kebijakan harga terhadap keputusan pembelian pada Mouton Slice and Grill.  

Mouton Slice and Grill yang berlokasi di jalan Gandapura no. 59 Bandung, 

merupakan salah satu restoran yang sedang naik daun di kalangan mahasiswa di kota 

Bandung.  

 

Penelitian riset ini termasuk penelitian hubungan kausal (causal explanatory), 

karena untuk menguji dan menganalisis ada atau tidaknya pengaruh kegiatan 

promosi dan kebijakan harga terhadap keputusan pembelian pada Mouton Slice and 

Grill, dengan menggunakan teknik regresi linier sederhana.  Populasi yang diambil 

yaitu Masyarakat Kota Bandung meliputi para wisatawan yang ada di kota Bandung.  

Pengujian validitas kuesioner dilakukan dengan menggunakan CFA (Confirmatory 

Factor Analysis), dan perhitungan reliabilitas dengan Alpha Cronbach 

 

Peneliti menemukan bahwa Terdapat pengaruh yang signifikan antara kegiatan 

promosi terhadap keputusan pembelian, dan terdapat pengaruh yang signifikan antara 

kebijakan harga terhadap keputusan pembelian pada Mouton Slice and Grill.  peneliti 

mengharapkan Mouton Slice & Grill tetap dapat mempertahankan strategi promosi 

yang dilakukan, dan berharap Mouton Slice & Grill tetap dapat mempertahankan 

Kebijakan Harga yang telah dibuat saat ini. 

 

Kata Kunci: Promosi Penjualan, Kebijakan Harga, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 

 This study has the objective to measure the effect of promotional activities 

of the pricing policy on purchasing decisions on Mouton Slice and Grill. Mouton 

Slice and Grill is located on the road Gandapura no. 59 Bandung, and becomes a 

restaurant that popular among college students in the city of Bandung. 

 

 This research study includes research causal relationship (causal 

explanatory), due to test and analyze the effect of promotional activities and pricing 

policies on purchasing decisions on Mouton Slice and Grill, using simple linear 

regression techniques. The population used was the resident in Bandung including 

the tourists. The Researcher tests the validity of the questionnaire using CFA 

(Confirmatory Factor Analysis), and calculation of reliability with Cronbach Alpha 

 

 Researchers found that there is a significant relationship between the 

promotional activities on purchasing decisions, and a significant difference between 

the price policy on purchasing decisions on Mouton Slice and Grill. Thus, the 

researcher expect Mouton Slice & Grill retains the excellent promotional strategies 

that do, and hope Mouton Slice & Grill retains the Price policy that has been made 

at this time. 

 

Keywords: Sales Promotion, Price Policy, Purchase Decision 
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