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ABSTRAK 

PENGARUH KUALITAS PRODUK DAN DAYA TARIK IKLAN 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI  

STARBUCKS COFFEE 

(STUDI PADA MAHASISWA FAKULTAS EKONOMIDAN BISNIS 

UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA) 

 

RUDI HANDOKO 

Program Studi Manajemen 

rudihandoko540@gmail.com 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh kualitas produk 

dan daya tarik iklan terhadap keputusan pembelian secara parsial pada mahasiswa 

fakultas ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah sumatera utara. 

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini penelitian asosiatif. Populasi 

dalam penelitian ini adalah mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis universitas 

muhammadiyah sumatera utara. Sample diambil menggunakan Probability 

Samplingsebanyak 100 orang yang menjadi sampel pada penelitian. Data 

menggunakan regresi linear sederhana, uji asumsi klasik yang terdiri dari uji 

normalitas, uji multikolinearitas, uji heterokedastisitas, uji t, uji f dan koefisien 

determinasi dengan menggunakan software SPSS 20.0. Berdasarkan hasil 

penelitian dapat disimpulkan bahwa Kualitas Produk (X1) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) secara parsial memiliki pengaruh signifikan. Daya Tarik Iklan (X2) 

terhadap Keputusan Pembelian (Y) secara parsial memiliki pengaruh signifikan. 

Kualitas Produk (X1) dan Daya Tarik Iklan (X2) terhadap Keputusan Pembelian 

(Y) secara parsial memiliki pengaruh signifikan pada Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.  

 

Kata kunci : Kualitas Produk, Daya Tarik Iklan, Keputusan Pembelian. 
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ABSTRACT 

 

INFLUENCE OF PRODUCT QUALITY AND ADVERTISEMENT ON 

BUYING DECISION AT STARBUCKS COFFEE 

(STUDY ON STUDENTS OF THE FACULTY OF ECONOMICS AND 

BUSINESS MUHAMMADIYAH UNIVERSITY NORTH SUMATERA) 

 

RUDI HANDOKO 

Management Study Program 

rudihandoko540@gmail.com 

 

This study aims to determine how the effect of product quality and advertising 

attractiveness on purchasing decisions partially on students of the faculty of 

economics and business, Muhammadiyah University of North Sumatra. The 

approach used in this research is associative research. The population in this study 

were students of the Faculty of Economics and Business, Muhammadiyah 

University of North Sumatra. Samples were taken using Probability Samplingas 

many as 100 people who were sampled in the study. Data using simple linear 

regression, classical assumption test consisting of normality test, multicollinearity 

test, heteroscedasticity test, t test, f test and coefficient of determination using 

SPSS 20.0 software. Based on the research results it can be concluded that the 

Product Quality (X1) on Purchase Decisions (Y) partially has a significant effect. 

Attractiveness of Advertising (X2) on Purchase Decisions (Y) partially has a 

significant effect. Product Quality (X1) and Advertising Attractiveness (X2) on 

Purchasing Decisions (Y) partially have a significant influence on students of the 

Faculty of Economics and Business, Muhammadiyah University of North 

Sumatra. 

 

Keywords: Product Quality, Advertising Attractiveness, Purchasing 

Decisions. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Sekarang ini minuman kopi sudah termasuk kebutuhan sehari-hari 

masyarakat Indonesia. Entah untuk penggemar kopi atau sebagai pelengkap gaya 

hidup. Warung kopi tradisional terlihat kalah bersaing dengan gerai kopi 

Starbucks. Gerai kopi Starbucks hadir di lokasi strategis sehingga memudahkan 

konsumen dalam mengkonsumsi produk Starbucks. Tetapi meskipun demikian, 

antrian tetap terlihat di beberapa gerai kopi Starbucks. Berbagai variasi penawaran 

yang diberikan untuk mendorong konsumen untuk menentukan sikap dalam 

membuat keputusan membeli yang sesuai dengan keinginannya (Daulay, 2014) 

dan banyaknya pembeli minuman kopi ini menjadikannya sesuatu yang penting 

untuk diperhatikan agar dikelola menjadi sesuatu yang memberikan keuntungan 

bagi perusahaan. Menurut (Kotler, 2005) keputusan pembelian adalah tindakan 

dari konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk. Dari berbagai 

faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian suatu produk 

atau jasa, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga dan 

produk yang sudah dikenal oleh masyarakat.  

(Daulay & Manaf, 2017)menyatakan bahwa pelanggan setia merupakan 

salah satu asset perusahaan yang sangat penting,di era global seperti ini maka 

objek perusahaan untuk dapat bertahan adalah konsumen yang loyal untuk 

membeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Dalam setiap keputusan 

konsumen untuk membeli suatu produk, ada beberapa hal yang mempengaruhi 
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keputusan tersebut. Faktor yang mempengaruhinya adalah daya tarik iklan dan 

kualitas produk. Daya tarik iklan menjadi faktor yang mempengaruhi karena hal 

tersebut akan menarik calon konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan. 

Selain itu kualitas produk juga mempunyai peran yang tidak kalah penting, karena 

calon konsumen akan mempertimbangkan keputusannya ketika telah melihat 

kualitas dari produk tersebut.  

Kualitas produk mencerminkan kemampuanprodukuntuk menjalankan 

tugasnya yang mencakup daya tahan, kehandalan, kemajuan, kekuatan, 

kemudahan dalam pengemasan, dan reparasi produk dan ciri-ciri lainnya(Kotler & 

Keller, 2010). Dengan kualitas yang baik maka konsumen akan percaya untuk 

membeli produk yang ditawarkan. Meskipun harga lebih mahal dari pesaing, jika 

kualitas produk baik tetap akan menarik konsumen dan tetap akan menghasilkan 

repeat order.  

Pesatnya pertumbuhan media promosi penjualan telah menciptakan 

persaingan yang ketat dengan pesaing, produsen dituntut melakukan penawaran 

yang paling menarik dibandingkan pesaing-pesaingnya.Maka dari itu promosi 

lebih diterima sebagai alat penjualan yang efektif.Internet merupakan salah satu 

media promosi untuk beriklan yang paling sering digunakan saat ini oleh 

merekmerek baru maupun besar sekalipun. Internet menggambarkan suatu 

kesempatan yang tidak ada tandingannya dan tantangan bagi organisasi yang 

bercita-cita untuk menjadi merek sejati. Iklan menjadi hal penting dalam bisnis 

karena dapat menguatkan nilai produk di mata calon konsumen, dan memberikan 

pengetahuan publik mengenai ketersediaan dan karakteristik suatu produk, maka 
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dari itu iklan yang efektif sangat dibutuhkan sebagai jalan untuk memberikan 

pemenuhan kebutuhan yang di inginkan calon pembeli.  

Starbuck Coffee adalah salah satu brand yang sangat terkenal di dunia, ini 

dibuktikan dengan banyaknya Coffe Shop yang sudah tersebar. Starbuck 

merupakan perusahaan kopi dari Amerika yang sekarang menjadi salah satu 

pemimpin pasar gerai kopi di dunia, membuat kopi lebih dikenal di kalangan 

masyarakat Indonesia. Saat ini, dengan lebih dari 150 gerai, Starbucks Coffee 

Indonesia berkomitmen untuk membawa pengalaman Starbucks (The Starbucks 

Experience) ke dalam kehidupan pelanggan melalui setiap cangkir yang 

disuguhkan.Dengan misi “to inspire and nurture the human spiritone person, one 

cup and one neighborhood at a time”, Starbuck tidak hanya menawarkan kualitas 

produk yang tinggi melainkan pula mengedepankan kesenangan para pelanggan 

melalui pelayanan dan atmosfer tempat yang nyaman. Tidak hanya itu, Starbucks 

juga sangat menjaga kepuasan para pelanggannya. Starbuck menawarkan sebuah 

konsep kepada pelanggan dengan merubah pengalamanmeminum kopi lalu 

menggabungkannya dengan berbagai jenis kopi yang berkualitas. 

Dengan adanya fenomena  yang terjadi pada mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara, dimana para  mahasiswa yang merupakan 

generasi millenial yang paham teknologi dan sosial media terutama Instagram. 

Dimana mereka banyak membeli produk dari Starbucks dikarenekan tertarik akan 

iklan yang ditawarkan, serta untuk  kepentingan media sosialnya. Karena produk 

yang ditawakan juga  instagramable dan brand image  yang ditawarkan bahwa 

seseorang yang membeli produk Starbuck akan meningkatkan gaya hidupnya 

dimasayarakat.   
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Berdasarkan hasil survei pendahuluan yang penulis lakukan terhadap 

beberapa konsumen Starbucks  terdapat beberapa permasalahan yang dirasakan 

konsumen, diantaranya adanya isu mengenai Starbucks yang mengesampingkan 

kualitas biji kopi yang disediakan, keterbatasan kemampuan barista dan cara 

Starbucks yang menggunakan passive advertising dalam mengiklankan produk 

mereka. Maka  dari  itu  peneliti bermaksud menuangkannya ke dalam bentuk 

proposal dengan judul “Pengaruh Kualitas Produk dan Daya Tarik Iklan 

Terhadap Keputusan Pembelian Di Starbucks Coffe”. 

 

1.2 Identifikasi Masalah 

Berdasarkan dari latar belakang yang dapat dikemukakan diidentifikasi 

masalah yang dihadapi sebagai berikut : 

1. Isu isu Starbucks sering mengesampingkan kualitas biji kopi yang 

disediakan, sehingga secara otomatis kualitas kopinya juga tidak maksimal. 

2. Keterbatasan kemampuan barista dalam memenuhi permintaan khusus 

konsumen akan cita rasa kopi yang diinginkan. 

3. Starbucks lebih sering menggunakan passive advertising, iklan word of 

mouth dan hanya mengiklankan produk mereka di media sosial pribadi 

mereka bukan ke media elektronik. 

4. Dengan iklan yang hanya di media sosial pribadi Starbucks, maka daya 

cakup iklan tidak merata dan hanya akan sampai ke calon konsumen yang 

paham akan teknologi. 

1.3 Batasan Masalah 

Mengingat begitu banyak permasalahan yang harus diatasi, agar penelitian 

ini dapat membahas lebih tuntas dan dapat mencapai sasaran yang diharapkan, 
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perlu adanya pembatasan masalah. Berdasarkan identifikasi masalah yang ada, 

penelitian ini lebih memfokuskan pada variabel kualitas produk, variabel daya 

tarik iklan dan variabel keputusan pembelian.  

1.4 Rumusan Masalah 

Dengan adanya penjelasan diatas, maka rumusan masalah yang akan diteliti 

adalah sebagai berikut:  

1. Apakah kualitas produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian? 

2. Apakah daya tarik iklan berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian? 

3. Apakah kualitas produk dan daya tarik iklan berpengaruh secara simultan 

terhadap keputusan pembelian? 

1.5 Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh daya tarik iklan terhadap 

keputusan pembelian  

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk dan daya 

tarik iklan terhadap keputusan pembelian 

1.6 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat antara lain sebagai 

berikut: 
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1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah ilmu pengetahuan mengenai 

ruang lingkup dari daya tarik iklan dan kualitas produk dengan lebih rinci. 

Juga dapat menambah wawasan mengenai pengaru daya tarik iklan dan 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian Starbucks Coffee.  

2. Manfaat Praktis 

a. Penelitian ini diharapkan dapat membuka pikiran mengenai pentingnya 

daya tarik iklan dan kualitas produk dalam hal keputusan pembelian. 

b. Manfaat Bagi Peneliti Selanjutnya, penelitian ini diharapkan dapat 

membantu bagi peneliti selanjutnya yang ingin melakukan penelitian 

yang sama.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

BAB 2 

KAJIAN PUSTAKA 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Keputusan Pembelian 

2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian 

Sebelum terjadinya sebuah transaksi keputusan pembelian adalah tahap 

terakhir yang dilewati calon konsumen memutuskan untuk membeli atau tidak 

membeli produk yang ditawarkan. Keputusan pembelian juga diartikan sebagai 

sebuah proses pengambilan keputusan yang berawal dari pengenalan masalah, 

kemudian mengevaluasinya dan memutuskan produk yang paling sesuai dengan 

kebutuhan. Menurut (Kotler & Armstrong, 2006) keputusan pembelian konsumen 

adalah membeli merek yang paling disukai dari berbagai alternatif yang ada, 

tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian. 

Faktor pertama adalah sikap orang lain dan faktor yang kedua adalah faktor 

situasional. Oleh karena itu, preferensi dan niat pembelian tidak selalu 

menghasilkan pembelian yang aktual. Keputusan pembelian merupakan kegiatan 

pemecahan masalah yang dilakukan individu dalam pemilihan alternatif perilaku 

yang sesuai dari dua alternatif perilaku atau lebih dan dianggap sebagai tindakan 

yang paling tepat dalam membeli dengan terlebih dahulu melalui tahapan proses 

pengambilan keputusan. 

Keputusan konsumen juga dapat diartikan sebagai suatu keputusan 

konsumen untuk membeli atau menggunakan jasa tertentu yang ditawarkan 

dengan didasari adanya niat untuk melakukan pembelian atau menggunakasan 

jasa (Lupiyoadi, 2013b) sedangkan pengertian lain dikemukakan oleh (Muhari, 
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2002) pengambilan keputusan oleh konsumen untuk melakukan pembedaan suatu 

produk diawali oleh adanya kesadaran atas pemenuhan kebutuhan dan keinginan. 

Pengertian keputusan pembelian termasuk keputusan untuk membeli dan 

menggunakan produk atau jasa merupakan perumusan beraneka alternative 

tindakan dalam menggarap situasi yang dihadapi serta penetepan pilihan yang 

tepa tantara beberapa alternatif yang tersedia.Setelah diadakan pengevaluasian 

mengenai kefektifan masing- masing untuk mencapai sasaran para pengambil 

keputusan. 

Dengan mempelajari keputusan pembelian pelanggan, perusahaan 

memahami dengan tepatkebutuhan dan keinginan pelanggannya sehingga dapat 

membantu perusahaan dalam memuaskan pelanggan. Menerapkan konsep 

pemasaran berarti memperluas legitimasi perusahaanmasyarakat. Persaingan 

bisnis mungkin tidak bisa dihindari. Sebuah kompetisi menunjukkansejumlah 

produk serupa di pasar dan menunjukkan bahwa bisnis yang sama 

melakukannya(Daulay & Ikram, 2019). 

 (Kotler & Keller, 2010) menyatakan ada beberapa tahap dalam proses 

pengambilan keputusan pembelian, yaitu: 

a. Pengenalan masalah 

b. Pencarian informasi 

c. Evaluasi alternative 

d. Keputusan pembelian 

e. Perilaku pasca pembelian 
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Jadi dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah tahap akhir yang 

dilalui oleh calon konsumen sebelum dia memastikan untuk membeli suatu 

produk yang diinginkannya.  

 

2.1.1.2 Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Dalam keputusan pembelian ada beberapa faktor yang mempengaruhi 

sebelum pembelian tersebut dilakukan, menurut (Kotler & Keller, 2010) ada 

empat faktor yang mempengaruhi, diantaranya:   

a. Faktor Budaya 

Budaya, sub budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku pembelian. 

Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku paling dasar. Anak-anak yang 

sedang tumbuh akan mendapatkan seperangkat nilai, persepsi, preferensi, dan 

perilaku dari keluarga dan lembaga-lembaga penting lainnya. Pada dasaranya 

dalam sebuah tatanan kehidupan dalam bermasyarakat terdapat sebuah tingkatan 

(strata) sosial.  

Tingkatan sosial tersebut dapat berbentuk sebuah sistem kasta yang 

mencerminkan sebuah kelas sosial yang relatif homogen dan permanen yang 

tersusun secara hirarkis dan para anggotanya menganut nilai, minat dan perilaku 

yang serupa. Kelas sosial tidak hanya mencerminkan penghasilan, tetapi juga 

indikator lain seperti pekerjaan, pendidikan, perilaku dalam berbusana, cara bicara, 

rekreasi dan lain-lainya. 

b. Faktor Sosial 

Selain faktor budaya, perilaku pembelian konsumen juga dipengaruhi oleh 

faktor sosial diantarannya sebagai berikut: 

1) Kelompok acuan 
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Kelompok acuan dalam perilaku pembelian konsumen dapat diartikan sebagai 

kelompok yang yang dapat memberikan pengaruh secara langsung atau tidak 

langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang tersebut. Kelompok ini biasanya 

disebut dengan kelompok keanggotaan, yaitu sebuah kelompok yang dapat 

memberikan pengaruh secara langsung terhadap seseorang. Adapun anggota 

kelompok ini biasanya merupakan anggota dari kelompok  primer seperti keluarga, 

teman, tetangga dan rekan kerja yang berinteraksi dengan secara langsung dan 

terus menerus dalam keadaan yang informal.  

2) Keluarga 

Dalam sebuah organisasi pembelian konsumen, keluarga dibedakan menjadi 

dua bagian. Pertama keluarga yang dikenal dengan istilah keluarg orientas. 

Keluarga jenis ini terdiri dari orang tua dan saudara kandung seseorang yang 

dapat memberikan orientasi agam, politik dan ekonomi serta ambisi pribadi, harga 

diri dan cinta. Kedua, keluarga yang terdiri dari pasangan dan jumlah anak yang 

dimiliki seseorang. Keluarga jenis ini biasa dikenal dengan keluarga prokreasi. 

3) Peran dan status 

Hal selanjutnya yang dapat menjadi faktor sosial yang dapat mempengaruhi 

perilaku pembelian seseorang adalah peran dan status mereka di dalam 

masyarakat. Semakin tinggi peran seseorang didalam sebuah organisasi maka 

akan semakin tinggi pula status mereka dalam organisasi tersebut dan secara 

langsung dapat berdampak pada perilaku pembeliannya. 
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c. Pribadi  

Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh karakterisitik pribadi 

diantaranya usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, 

serta kepribadian dan konsep diri pembeli. 

d. Psikologis  

Terakhir, faktor yang dapat mempengaruhi  keputusan pembelian konsumen 

adalah faktor psikologis. Faktor ini dipengaruhi oleh empat faktor utama 

diantaranya sebagai berikut: 

1) Motivasi 

2) Persepsi 

3) Pembelajaran 

4) Keyakinan dan sikap 

Keputusan konsumen juga dapat dipengaruhi dari stimuli pemasaran berupa 

bauran pemasaran yang meliputi (Kotler & Keller, 2010), yaitu : 

1. Produk 

Kebijakan produk meliputi perencanaan dan pengembangan produk. Kegiatan 

ini penting terutama dalam lingkungan yang berubah-ubah. Oleh karenanya 

perusahaan dituntut untuk menghasilkan dan menawarkan produk yang bernilai 

dan sesuai dengan selera konsumen. Produk sering dikatakan sebagai apa saja 

yang dapat ditawarkan oleh produsen kepada konsumen atau pasar untuk dapat 

dikonsumsi agar dapat memenuhi kebutuhannya dengan cara memberikan 

sejumlah uang(Daulay & Manaf, 2017).  
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2. Harga 

Harga suatu produk dapat dikatakan sebagai alat pemasaran yang cukup 

penting, dibandingkan dengan bauran pemasaran lainnya. Hal ini disebabkan 

misalnya karena perubahan harga suatu produk akan mengakibatkan perubahan 

kebijakan saluran distribusi, dan promosi. Meskipun disangkal bahwa suatu 

tingkat harga harus dapat menutup biaya bauran pemasaran. 

3. Promosi 

Usaha untuk mendorong peningkatan volume penjualan yang tampak paling 

agresif adalah dengan cara promosi. Dasar pengembangan promosi adalah 

komunikasi. 

4. Saluran distribusi 

Pendistribusian produk ke pasar merupakan sebagian dari proses 

pengembangan pemasaran, untuk mencapai pasar sasaran bagi perusahaan dan 

tujuan khususnya yang menyangkut perencanaan pemasaran strategis. Jauh 

sebelum produk selesai, manajemen harus menentukan metode apa yang akan 

didayagunakan untuk mengantarkan produk ke pasar. 

2.1.1.3 Tahap Pengambilan Keputusan Pembelian 

Setelah kita membahas masalah faktor-faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian diatas, perlu juga kita mengetahui tahapan pengambilan 

keputusan, perilaku konsumen akan sangat mempengaruhi dan menentukan proses 

pengambilan keputusan pembelian (Kotler & Keller, 2012b). Proses tersebut 

merupakan merupakan sebuah pendekatan penyelesaian masalah yang terdiri dari 

lima tahap yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, 

keputusan pembeli, dan perilaku pembelian. 
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1. Pengenalan Masalah 

2. Pencarian informasi 

3. Evaluasi Alternatif 

4. Keputusan Pembeli 

5. Perilaku Pembelian 

Dari proses pengambilan keputusan diatas, berikut penjelasannya 

1. Pengenalan Masalah 

Tahap ini merupakan tahap awal dalam proses pembelian konsumen, pada 

pokoknya pengenalan masalah ini ditunujukkan untuk mengetahui keinginan 

dan kebutuhan terutama yang belum dipenuhi. 

2. Pencarian informasi 

Setelah mengetahui adanya kebutuhan dan keinginan, konsumen berusaha 

mencari informasi yang mendukung pemenuhan dan keinginan tersebut. 

3. Evaluasi Alternatif 

Dilakukan atas berbagai informasi untuk mendapatkan pilihan yang paling 

tepat, menyangkut pilihan produk atau penjualannya.evaluasinya dapat 

menggunakan metode kuantitatif seperti expectancy-value model. 

4. Keputusan Pembeli 

Tahap ini menunjukkan bahwa konsumen melakkan pembelian atas alternatif 

pilihan merk yang sudah ditentukan pada tahap sebelumnya. 

5. Perilaku Pembelian 

Setelah membei suatu produk, konsumen mempunyai pengalaman menyangut 

tigkat kepuasan dalam menggunkan produk tersebut. Hal ini menciptakan 

ketertarikan pemasar terhadap konsumen. 



14 
 

 
 

(Lupiyoadi, 2013)mengemukakan proses pembelian tersebut melalui lima 

tahapan. Tahapan pembelian konsumen tersebut antara lain adalah: 

1. Pengenalan masalah (problem recognition) Proses pembelian diawali 

dengan adanya masalah atau kebutuhan yang dirasakan oleh konsumen. 

Konsumen mempersepsikan perbedaan antara keadaan yang diinginkan 

dengan situasi saat ini guna membangkitkan proses keputusan.  

2. Pencarian informasi (information search) Setelah konsumen merasakan 

adanya kebutuhan suatu barang atau jasa, selanjutnya konsumen mencari 

informasi baik yang disimpan dalam ingatan (internal) maupun informasi 

yang didapat dari lingkungan (eksternal). Sumber-sumber informasi 

konsumen terdiri dari : 

a. Sumber pribadi : keluarga, teman, tetangga, kenalan.  

b. Sumber niaga/komersial : iklan, tenaga penjual, kemasan,  

c. Sumber umum : media massa dan organisasi konsumen  

d. Sumber pengalaman : penanganan, pemeriksaan, penggunaan 

produk 

3. Evaluasi alternatif (validation of alternativ) Setelah inforasi di peroleh, 

konsumen mengevaluasi berbagai alternatif pilihan dalam memenuhi 

kebutuhan tersebut. Untuk menilai alternatif pilihan konsumen terdapat 5  

konsep dasar yang dapat digunakan, yaitu :  

a. Sifat-sifat produk, apa yang menjadi ciri-ciri khusus danperhatian    

konsumen terhadap produk atau jasa tersebut.  

b. Pemasar hendaknya lebih memperhatikan pentingnya ciri-ciri 

produk dari pada penonjolan ciri-ciri produk.  
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c. Kepercayaan konsumen terhadap ciri merek yang menonjol.  

d. Fungsi kemanfaatan, yaitu bagaimana konsumen mengharapkan 

kepuasan yang diperoleh dengan tingkat alternatif yang berbeda-

beda setiap hari.  

e. Bagaimana prosedur penilaian yang dilakukan konsumen dari 

sekian banyak ciri-ciri barang. 

4. Keputusan Pembelian (purchase decision) Konsumen yang telah melakukan 

pilihan terhadap berbagai alternatif biasanya membeli produk yang paling 

disukai, yang membentuk suatu keputusan untuk membeli. Ada 3 (tiga) faktor 

yang menyebabkan timbulnya keputusan untuk membeli, yaitu :  

a. Sikap orang  lain : tetangga, teman, orang kepercayaan, keluarga, dll. 

b. Situasi tak terduga : harga, pendapatan keluarga yang diharapkan. 

c. Faktor yang dapat diduga : factor situasional yang dapat diantisipasi 

oleh konsumen. 

5. Perilaku pasca pembelian (post purchase behavior) Kepuasan atau ketidak 

puasan konsumen terhadap suatu produk akan berpengaruh terhadap perilaku 

pembelian selanjutnya. Jika konsumen puas kemungkinan besar akan 

melakukan pembelian ulang dan begitu juga sebaliknya. Ketidakpuasan 

konsumen akan terjadi jika konsumen mengalami pengharapan yang tak 

terpenuhi. Konsumen yang merasa tidak puas akan menghentikan pembelian 

produk yang bersangkutan dan kemungkinan akan menyebarkan berita buruk 

tersebut ke temanteman mereka. Oleh karena itu perusahaan berusaha 

memastikan tercapainya kepuasan konsumen pada semua tingkat dalam 

proses pembelian (Lupiyoadi, 2013). 
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2.1.1.4 Indikator Keputusan Pembelian 

Untuk mengetahui tingkatan keputusan pembelian, ada beberapa aspek 

yang harus diteliti. Menurut (Kotler & Keller, 2010)indikator untuk mengukur 

variabel keputusan pembelian antara lain: 

a. Kemantapan pada Sebuah Produk  

Pada saat melakukan pembalian, konsumen memilih salah stu dari beberapa 

alternatif. Pilihan yang ada didasarkan pada mutu, kualitas dan faktor lain yang 

memberikan kemantapan bagi konsumen untuk membeli produk yang dibutuhkan. 

Kualitas produk yang baik akan membangun semangat konsumen sehingga 

menjadi penunjang kepuasan konsumen. 

b. Kebiasaan dalam Membeli Produk  

Kebiasaan adalah pengulangan sesuatu secara terus-menerus dalam 

melakukan pembelian produk yangsama. Ketika konsumen telah melakukan 

keputusan pembelian dan mereka merasa produk sudah melekat dibenaknya 

bahkan manfaat produk sudah dirasakan. Konsumen akan merasa tidak nyaman 

jika membeli produk lain. 

c. Kecepatan dalam Membeli Sebuah Produk  

Konsumen sering mengambil sebuah keputusan dengan menggunakan aturan 

(heuristik) pilihan yang sederhana. Heuristik adalah sebuah proses proses yang 

dilakukan seseorang dalam mengambil sebuah keputusan secara cepat, 

menggunakan sebuah pedoman umum dalam sebagian informasi saja. 

Menurut (Kotler & Keller, 2012a)proses pengambilan keputusan pembelian 

yang akan dilakukan oleh konsumen merupakan indikator keputusan pembelian, 

yaitu: 
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1. Pengenalan masalah:ketika konsumen mengenali adanya masalah atau 

kebutuhan. 

2. Kebutuhan itu akan digerakkan oleh rangsangan dari dalam maupun dari luar 

dirinya. 

3. Pencarian informasi: tahap ini merupakan tahapan yang merangsang konsumen 

untuk mencari informasi lebih banyak mengenai suatu produk. 

4. Evaluasi alternatif: pada tahapan ini konsumen menggunakan informasi untuk 

mengevaluasi merek alternatif dalam menentukan peringkat produk untuk 

dipilih.  

5. Keputusan pembelian: keputusan pembelian dipengaruhi oleh dua faktor, yaitu 

faktor internal dan eksternal. Faktor internal berkaitan dengan persepsi 

konsumen tentang merek yang dipilih. Sedangkan faktor eksternal adalah sikap 

orang lain dan situasi yang tak terduga. 

6. Perilaku pasca pembelian: kepuasan konsumen harus dipantau dari mulai pasca 

pembelian, tindakan pasca pembelian dan pemakaian produk pasca pembelian. 

2.1.2 Kualitas Produk 

2.1.2.1 Pengertian Kualitas Produk 

Pada saat akan membeli suatu produk  hal yang paling diperhatikan oleh 

calon konsumen adalah kualitas dari produk yang akan dibelinya. Kualitas produk 

merupakan salah satu hal yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian para 

calon konsumen. Produk dikatakan sebagai apa saja yang dapat ditawarkan oleh 

produsen kepada konsumen atau pasar untuk dapat dikonsumsi agar dapat 

memenuhi kebutuhannya dengan cara memberikan sejumlah uang(Daulay & 

Manaf, 2017). Kualitas produk didefinisikan sebagai sesuatu yang dapat 
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ditawarkan ke dalam pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai, atau dikonsumsi 

sehingga dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan(Kotler & Amstrong, 2006). 

Konsumen akan menyukai produk yang menawarkan kualitas, kinerja, dan 

pelengkap inovatif yang terbaik.  

Menurut (Kotler & Amstrong, 2006)Kualitas produk adalah produk yang 

memiliki kemampuan untuk menjalankan fungsinya seperti pada daya tahan, 

keandalan, ketepatan, kemudahan operasi perbaikan, serta atribut bernilai 

lainnya.(Kotler & Amstrong, 2006)menyatakan bahwa mutu atau kualitas 

merupakan salah satu satribut produk yang sangat berpengaruh secara langsung 

terhadap kesan konsumen.Dari pendapat diatas dapat disimpulkan kualitas produk 

mengambil andil dalam penawaran produk dan mempengaruhi pengambilan 

keputusan bagi para konsumen karena dapat meninggalkan kesan.Kualitas produk 

(product quality) adalah keseluruhan ciri serta sifat barang dan jasa yang 

berpengaruh pada kemampuan dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan yang 

dinyatakan maupun yang tersirat,yang dilakukan secara langsung atau tatap muka 

antara penjual dengan calon konsumen dalam proses memperkenalkan 

produk,proses penyampaian informasi kepada konsumen dan membujuk mereka 

agar membeli produk melalui komunikasi pribadi(Purnama & Rialdy, 2019). 

Menurut (Arianty, 2015) kualitas produk adalah sejauh mana ataupun 

seberapa besar tingkat kelayakan suatu produk atau jasa itu digunakan yang dapat 

memuaskan konsumen dan mengadakan perbaikan setidaknya ada yang kurang di 

sebuah inovasi suatu produk. Dari banyak pendapat peneliti terdahulu dapat 

disimpulkan bahwa kualitas produk adalah hal yang sangat penting baik bagi 

konsumen ataupun produsen atau perusahaan. Bagi konsumen kualitas produk 
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adalah faktor yang mempengaruhi pada saat akan melakukan transaksi atau 

pembelian. Sedangkan bagi produsen atau perusahaan kualitas produk penting 

untuk menjaga citra dari produk dan menarik konsumen. 

Menurut (Tjiptono et al., 2010) kualitas produk merupakan cerminan semua 

dimensi penawaran produk yang menghasilkan manfaat (benefits) bagi pelanggan. 

Kualitas suatu produk baik berupa barang atau jasa ditentukan melalui 

dimensidimensinya. Dimensi kualitas produk menurut (Tjiptono et al., 

2010)adalah: 

a. Performance (kinerja) 

b. Durability (daya tahan) 

c. Conformance to specifications (kesesuaian dengan spesifikasi) 

d. Features (fitur) 

e. Reliability (reliabilitas) 

f. Aesthetics (estetika) 

g. Perceived quality (kesan kualitas)  

h. Serviceability (kemampuan layanan) 

2.1.2.2 Faktor yang Mempengaruhi Kualitas Produk 

Menurut (Firmansyah, 2018) faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas 

produk secara langsung dipengaruhi oleh 9 bidang dasar atau 9M, yaitu : 

1) Market (Pasar) Jumlah produk baru dan baik yang ditawarkan di pasar terus 

bertumbuh pada laju yang eksplosif.  

2) Money (Uang) Meningkatnya persaingan dalam banyak bidang bersamaan 

dengan fluktuasi ekonomi dunia telah menurunkan batas (marjin) laba. Pada 

waktu yang bersamaan, kebutuhan akan otomatisasi dan pemekanisan 
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mendorong pengeluaran mendorong pengeluaran biaya yang besar untuk 

proses dan perlengkapan yang baru. 

3) Management (Manajemen). Tanggung jawab kualitas telah didistribusikan 

antara beberapa kelompok khusus. Sekarang bagian pemasaran melalui fungsi 

perencanaan produknya, harus membuat persyaratan produk. 

4) Men (Manusia). Pertumbuhan yang cepat dalam pengetahuan teknis dan 

penciptaan seluruh bidang baru seperti elektronika komputer menciptakan 

suatu permintaan yang besar akan pekerja dengan pengetahuan khusus. 

5) Motivation (Motivasi). Penelitian tentang motivasi manusia menunjukkan 

bahwa sebagai hadiah tambahan uang, para pekerja masa kini memerlukan 

sesuatu yang memperkuat rasa keberhasilan di dalam pekerjaan mereka dan 

pengakuan bahwa mereka secara pribadi memerlukan sumbangan atas 

tercapainya sumbangan atas tercapainya tujuan perusahaan. 

6) Material (Bahan) Disebabkan oleh biaya produksi dan persyaratan kualitas, 

para ahli teknik memilih bahan dengan batasan yang lebih ketat dari pada 

sebelumnya. 

7) Machine and Mecanization (Mesin dan Mekanik) Permintaan perusahaan 

untuk mencapai penurunan biaya dan volume produksi untuk memuaskan 

pelanggan telah terdorong penggunaan perlengkapan pabrik yang menjadi lebih 

rumit dan tergantung pada kualitas bahan yang dimasukkan ke dalam mesin 

tersebut. 

8) Modern Information Metode (Metode Informasi Modern) Untuk 

mengumpulkan, menyimpan, mengambil kembali, memanipulasi informasi 

pada skala yang tidak terbayangkan sebelumnya 
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9) Mounting Product Requirement (Persyaratan Proses Produksi) Kemajuan yang 

pesat dalam perancangan produk, memerlukan pengendalian yang lebih ketat 

pada seluruh proses pembuatan produk. 

Menurut (Arianty, 2015) faktor-faktor yang saling berhubungan dan 

bermanfaat karena konsumen akan selalu berupaya menemukan nilai tertinggi dari 

produk yang tersedia. Apabila sebuah produk yang berkualitas sudah lengket 

dikepala konsumen, maka perusahaan memiliki peluang besar untuk memperoleh 

keuntungan dan bertahan dalam bisnisnya 

2.1.2.3 Manfaat Kualitas Produk 

Menurut (Ariani, 2003), terdapat beberapa manfaat yang diperoleh dengan 

menciptakan kualitas produk yang baik, yaitu:  

a. Meningkatkan reputasi perusahaan.  

Perusahaan atau organisasi yang telah menghasilkan suatu produk atau jasa 

yang berkualitas akan mendapatkan predikat sebagai organisasi yang 

mengutamakan kualitas, oleh karena itu, perusahaan atau organisasi tersebut 

dikenal oleh masyarakat luas dan mendapatkan nilai lebih di mata masyarakat. 

b. Menurunkan biaya.  

Untuk menghasilkan produk atau jasa yang berkualitas perusahaan atau 

organisasi tidak perlu mengeluarkan biaya tinggi.Hal ini disebabkan perusahaan 

atau organisasi tersebut berorientasi pada (customer satisfaction), yaitu dengan 

mendasarkan jenis, tipe, waktu, dan jumlah produk yang dihasilkan sesuai dengan 

harapan dan kebutuhan konsumen. 
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c. Meningkatkan pangsa pasar.  

Pangsa pasar akan meningkat bila minimasi biaya tercapai, karena organisasi 

atau perusahaan dapat menekan harga, walaupun kualitas tetap menjadi yang 

utama.  

d. Dampak internasional.  

Bila mampu menawarkan produk atau jasa yang berkualitas, maka selain 

dikenal di pasar lokal, produk atau jasa tersebut juga akan dikenal dan diterima di 

pasar internasional.  

e. Adanya tanggung jawab produk.  

Dengan semakin meningkatnya persaingan kualitas produk atau jasa yang 

dihasilkan, maka organisasi atau perusahaan akan dituntut untuk semakin 

bertanggung jawab terhadap desain, proses, dan pendistribusian produk tersebut 

untuk memenuhi kebutuhan konsumen.  

f. Untuk penampilan produk.  

Kualitas akan membuat produk atau jasa dikenal, dalam hal ini akan membuat 

perusahaan yang menghasilkan produk juga akan dikenal dan dipercaya 

masyarakat luas.  

g. Mewujudkan kualitas yang dirasakan penting.  

Persaingan yang saat ini bukan lagi masalah harga melainkan kualitas produk, 

hal inilah yang mendorong konsumen untuk mau membeli produk dengan harga 

tinggi namun dengan kualitas yang tinggi pula. 

Jadi dari penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa manfaat dari kualitas 

produk itu dapat diperoleh oleh pihak perusahaan dan pihak konsumen. Untuk 

pihak perusahaan adalah untuk membedakan produk kita dengan produk lain, 
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serta untuk menarik konsumen. Untuk pihak konsumen manfaat dari kualitas 

produk adalah sebagai faktor yang meyakinkan konsumen bahwa produk yang 

dibeli bermanfaat dan tidak menimbulkan kerugian.  

2.1.2.4 Indikator Kualitas Produk 

Menurut(Tjiptono, 2010) indikator kualitas produk memiliki delapan dimensi 

pengukuran yang terdiri dari aspek-aspek sebagai berikut:  

1) Kinerja (permormance). 

Kinerja disini menuju pada karakter produk inti yang meliputi merek, atribut-

atribut yang dapat diukur, dan aspek-aspek kinerja individual. 

2) Keistimewaan produk (feature). 

Dapat berbentuk produk tambahan dari suatu produk inti yang dapat 

menambah nilai suatu produk. 

3) Reliabilitas/ keterandalan (realibility). 

Dimensi ini berkaitan dengan timbulnya kemungkinan suatu produk 

mengalami keadaan yang berfungsi (malfunction) pada suatu periode. 

4) Kesesuaian (conformance). 

Dimensi lain yang berhubungan dengan kualitas suatu barang adalah 

kesesuaian produk dengan standar dalam industrinya. 

5) Ketahanan (durability). 

Ukuran ketahanan (daya tahan ) suatu produk meliputi segi ekonomis sampai 

dengan segi teknis. 

6) Kemampuan pelayanan (serviceability). 

Kemampuan pelayanan bisa juga disebut dengan kecepatan, kompentensi, 

kegunaan, dan kemudahan produk untuk diperbaiki. 
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7) Estetika (aesthetics). 

Estetika merupakan dimensi pengukuran yang paling subjektif. 

8) Kualitas yang dirasakan (perceived quality). 

Konsumen tidak selalu memiliki informasi yang lengkap mengenai atribut-

atribut produk/ jasa. 

(Adi, 2013)indikator produk dapat dilihat dari beberapa ukur kualitas produk 

yaitu : 

1) Kinerja, berhubungan dengan karateristik iperasi dasar dari sebuah produk. 

2) Daya tahan, yang berarti berapa lama atau umur produk yang bersangkutan 

bertahan sebelum produk tersebut harus diganti. 

3) Kesesuaian dengan spesifikasi, yaitu sejauh mana karateristik sebuah produk 

memnuhi spesifikasi tertentu dari konsumen. 

4) Fitur adalah karateristik produk yang dirancang untuk menyempurnakan fungsi 

produk atau menambah ketertarikan konsumen terhadap produk. 

5) Reliabilitas adalah probabilitas bahwa produk akan bekerja dengan memuaskan 

dalam priode yang sudah ditentukan. 

Maka dari beberapa indikator yang mempengaruhi Kualitas Produk diatas 

penulis hanya mengambil Keistimewaan produk, Bentuk/Kemasan/Desain 

produk, Daya tahan dan Kualitas yang dirasakan sebagai indikator yang 

mempengaruhi kualitas produk 

2.1.3 Daya Tarik Iklan 

2.1.3.1 Pengertian Daya Tarik Iklan 

Periklanan dipandang sebagai salah satu media yang paling efektif dalam 

mengkomunikasikan suatu produk atau jasa. Periklanan adalah segala bentuk 
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penyajian dan promosi, ide, barang, atau jasa secara non personal oleh suatu 

sponsor tertentu yang memerlukan pembayaran(Kotler & Keller, 2010). Daya 

tarik iklan ialah sesuatu yang menstimulus seseorang untuk membangkitkan 

ketertarikan, dan menggerakan seseorang agar berbicara mengenai kebutuhan dan 

keinginan mereka (Morissan, 2007).  

Jadi berdasarkan pendapat para ahli diatas, daya tarik iklan didefinisikan 

untuk mendapatkan perhatian konsumen dan mempengaruhi perasaan calon 

konsumen yang diharapkan dapat membeli produk yang diiklankan. Daya tarik 

iklan terbagi menjadi dua yaitu, daya tarik iklan rasional dan daya tarik iklan 

emosional. Periklanan rasional dalam iklan adalah daya tarik iklan yang 

memfokuskan pada kebutuhan fungsional, kegunaan, atau kebermanfaatan suatu 

produk dan memfokuskan pada produk dan manfaat yang diperoleh jika 

menggunakan produk tersebut(Belch & Belch, 2009).  

Menurut (Belch & Belch, 2009) daya tarik periklanan emosional adalah 

daya tarik yang berhubungan dengan mengedepankan kebutuhan sosial dan 

psikologis sehingga konsumen termotivasi untuk membeli produk yang diiklankan. 

Ditambahkan oleh (Morissan, 2007) bahwa daya tarik emosional dalam iklan 

adalah usaha untuk memunculkan emosi positif (humor, cinta, bangga, dan 

kesenangan) atau negatif (ketakutan, rasa bersalah, dan malu) dalam iklan yang 

akan memotivasi perilaku membeli.  

2.1.3.2 Faktor yang Mempengaruhi Daya Tarik Iklan 

Ada beberapa faktor yang mempengaruhi daya tarik iklan agar dapat 

menarik perhatian konsumen, menurut (Royan, 2004) faktor yang mempengaruhi 

daya tarik iklan adalah Likebility dan Similarity. Likebility adalah tingkat disukai 
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audience meliputi sifat- sifat kepribadian yang menarik (keahlian intelektual, 

karakteristik gaya hidup, dan kecakapan tertentu), dan dapat dipercaya dari 

bintang idola iklan. Sedangkan similarity yaitu tingkat kesamaan dengan 

seseorang yang diingkan pengguna produk yang lebih berfokus pada target pasar 

yaitu bagaimana konsumen berpersepsi bahwa bintang idola mereka 

menggunakan produk yang diiklankan bintang idola tersebut.  

Faktor faktor yang mempengaruhi daya tarik iklan adalah(Belch & Belch, 

2009):  

1. Periklanan adalah salah satu dari variabel marketing mix yang sangat penting 

perannya, sehingga merupakan suatu kegiatan yang harus dilakukan oleh 

perusahaan dalam rangka melaksanakan program periklanan bila produknya 

ingin dikenal oleh konsumen secara luas dan sukses dipasar sasaran. 

2. Periklanan berusaha menarik perhatian konsumen melalui informasi yang 

diberikan kepada konsumen untuk memberitahukan adanya produk baru 

perusahaan. 

3. Periklanan adalah kegiatan perusahaan yang menyebarluaskan arus informasi 

agar konsumen terus mengingatnya sehingga timbul keinginan konsumen 

untuk mencoba dan membeli produk perusahaan. 

4. Periklanan berusaha mengubah sifat atau perilaku konsumen terhadap produk 

atau jasa perusahaan. 

5. Periklanan merupakan kegiatan secara langsung yang dapat dilihat dan 

dirasakan konsumen dan secara tidak langsung juga memaksa konsumen 

untuk membeli produk atau jasa perusahaan.  
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2.1.3.3 Manfaat Daya Tarik Iklan 

Menurut (Stephanie et al., 2013) manfaat dari daya tarik iklan adalah untuk 

pendekatan yang digunakan untuk menarik perhatian konsumen dan 

mempengaruhi konsumen terhadap suatu produk, memotivasi konsumen untuk 

mengambil tindakan khusus atau mempengaruhi sikap mereka terhadap produk 

tertentu daya tarik iklan.Manfaat daya tarik iklan juga sebagai sarana penunjang 

dalam program promosi, oleh karena itu daya tarik iklan sangat dibutuhkan agar 

pesan yang disampaikan mempunyai dampak yang diinginkan oleh pengiklan. 

Manfaat daya tarik iklan menurut (Kotler & Keller, 2012b) untuk 

menginformasikan pasar mengenai produk, menjelaskan pelayanan, dan kegunaan 

suatu produk. Daya tarik iklan juga membentuk prefrensi merek serta 

mengingatkan calon pembeli bagaimana cara untuk mendapatkan produk tersebut. 

2.1.3.4 Indikator Daya Tarik Iklan 

Daya tarik iklan adalah kemampuan iklan untuk menarik konsumen. Daya 

tarik iklan adalah sarana penunjang promosi suatu produk.Indikator variabel Daya 

tarik iklan yaitu:(Yulistiani et al., 2019) 

a. Desain iklan yang ditampilkan menarik 

b. Daya tarik pesan iklan yang mudah diingat 

c. Celebrity endors yang digunakan dalam iklan menarik 

d. Visual (gambar) yang ditampilkan dalam iklan menarik 

e. Tema yang ditampilkan dalam iklan menarik 

(Suyanto, 2005) menyatakan adanya unsur-unsur yang diperlukan iklan 

televisi agar  memiliki daya tarik yang kuat, yaitu: 
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1. Music atau Jingle adalah musik yang terdapat dalam iklan, biasa berupa lagu 

hanya musik ilustrasi sebagai background. 

2. Storyboard adalah visualisasi untuk iklan televisi yang merupakan rangkaian 

gambar dan penampilan alur cerita. 

3. Copy atau Script adalah susunan suatu kalimat yang membentuk headline atau 

pesan utama dalam sebuah iklan. 

4. Endorser, berarti penggunatokoh pendukung yang dapat digunakan sebagai 

pemeran iklan yang bertujuan untuk memperkuat pesan yang disampaikan. 

5. Signature slogan atau Strapline (Barisan Penutup), dapat ditampilkan dalam 

bentuk suara (voice)saja, Visual (tulisan/gambar) saja atau audio dan visual 

(tulisan/gambar dan suara). 

 

2.2 Kerangka Berpikir Konseptual 

Variabel independen dari penelitian ini adalah daya tarik iklan dan kualitas 

produk dan variabel dependen dari penelitian ini adalah keputusan pembelian. 

Daya tarik iklan adalah suatu hal yang sangat mempengaruhi pembelian produk, 

ketika kita membahas tentang pembelian produk maka akan berkaitan dengan 

kualitas produk. Meskipun daya tarik iklan sudah bagus, tetapi calon konsumen 

tetap memperhatikan kualitas suatu produk yang akan dibelinya. 

2.2.1 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

(Amir & Taufiq, 2005) mengatakan bahwa produk adalah apa saja, yang 

dapat ditawarkan kepada pasar agar dapat dibeli, digunakan atau dikonsumsi, 

yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan mereka. Dari pendapat diatas 

maka dapat disimpulkan bahwa kualitas produk adalah seberapa besar tingkat 
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kelayakan suatu produk atau jasa dapat meningkatkan kepuasan konsumen dan 

mengadakan perbaikan setidaknya atau melakukan inovasi suatu produk.  

Hasil penelitian (Arianty, 2015); (Lubis, 2015); (Astuti & Abdullah, 2017); 

(Fahmi, 2016);(Farisi, 2018); dan (Gultom, 2017)menyimpulkan bahwa kualitas 

produkberpengaruh juga terhadap keputusan pembelian. Penelitian terdahulu 

menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh secara positif terhadap keputusan 

pembelian. Peningkatan kualitas hubungan merupakan proses terwujudnya sikap 

konsumen.  

 

 

 

 

Gambar 2.1 

Pengaruh Kualitas Produk  Terhadap Keputusan Pembelian 

 

2.2.2 Pengaruh Daya Tarik Iklan Terhadap Keputusan Pembelian  

 

Sebuah iklan harus mampu memiliki daya tarik tersendiri dalam 

menyampaikan sebuah pesan kepada konsumen. Iklan yang menarik akan 

mendapat perhatian lebih dari konsumen dan membuat iklan tersebut menjadi 

efektif. Periklanan bagi konsumen merupakan sumber utama informasi tentang 

merek beserta atribut produk lainnya.  

Hasil penelitian (Tampi et al., 2016)menyimpulkan bahwa daya tarik iklan 

memiliki pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa Daya Tarik Iklan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Honda Scoopy pada PT Daya Adicipta Wisesa. 

  

Kualitas Produk 
Keputusan 

Pembelian 
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Gambar 2.2 

Pengaruh Daya Tarik IklanTerhadap Keputusan Pembelian  

 

2.2.3 Pengaruh Kualitas Produkdan Daya Tarik Iklan Terhadap Keputusan 

Pembelian  

Daya tarik dan kualitas produk tidak akan dapat dipisahkan apabila kita 

sedang membahas mengenai keputusan pembelian. Karena kedua variabel tersebut 

sangatlah berkaitan satu sama lain. Ketika suatu produk memiliki daya tarik iklan 

yang bagus dan menarik serta diikuti dengan kualitas produk yang baik dan sesuai 

dengan harga yang ditawarkan, maka keputusan pembelian dari calon konsumen 

akan ikut meningkat dan akan mewujudkan cita cita perusahaan untuk menjual 

produknya.  

Dari hasil penelitian (Lubis, 2015) maka dapat ditarik kesimpulan ada 

pengaruh secara signifikan kualitas produk terhadap keputusan pembelian. Hasil 

penelitian menunjukkan nilai positif, jika harga dan kualitas produk meningkat 

maka keputusan pembelian juga meningkat, sehingga perusahaan perlu 

mengetahui faktor harga dan kualitas produk agar keputusan pembelian dapat di 

pertahankan.  

Hasil penelitian(Yulistiani et al., 2019)menyimpulkan daya tarik iklan dan 

kualitas produk berpengaruh langsung signifikan terhadap brand image, daya tarik 

iklan dan kualitas produk berpengaruh langsung signifikan terhadap keputusan 

pembelian, brand image berpengaruuh langsung signifikan terhadap keputusan 

Daya Tarik Iklan 

 

 

 

 

Keputusan Pembelian 
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pembelian dan brand image dapat memediasi hubungan antara daya tarik iklan 

dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.3 

Paradigma Penelitian 

 

 

 

2.3 Hipotesis 

Adapun hipotesis dari penelitian ini antara lain: 

1. Ada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada 

mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara 

2. Ada pengaruh daya tarik iklan terhadap keputusan pembelian pada 

mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara 

3. Ada pengaruh kualitas produk dan daya tarik iklan terhadap keputusan 

pembelian pada mahasiswa Muhammadiyah Sumatera Utara 

 

 

Kualitas Produk 

 

 

 

Daya Tarik Iklan 

 

 

Keputusan Pembelian 
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BAB 3 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian eksplanatori, yang bertujuan 

untuk menjelaskan hubungan sebab akibat antara variabel penelitian dan hipotesis 

pengujian(Nasution, Fahmi, Jufrizen, Muslih, & Prayogi, 2020). Penelitian ini 

menggunakan pendekatan asosiatif, dimana akan menganalisis permasalahan 

hubungan suatu variabel dengan variabel lainnya(Juliandi et al., 2014).  

Jenis data yang digunakan adalah data Kuantitatif, menurut (Sugiyono, 

2017b)Kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada 

filsafat positivisme, digunakan intuk meneliti pada populasi atau semple tertentu, 

pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat 

kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. 

Filsafat positivisme memandang realitas, gejala atau fenomena itu dapat 

diklarifikasikan, relatif tetap, konkrit, teramati, terukur dan hubungan gejala bersifat 

sebab akibat. 

3.2 Definisi Operasional Variabel 

Definisi operasional merupakan acuan dari landasan teori yang digunakan untuk 

melakukan penelitian dimana antara variabel yang satu dengan variabel yang lainnya 

yang dihubungkan sehingga penelitian dapat disesuaikan dengan data yang 

diinginkan. Untuk menghindari kesalahan penafsiran terhadap istilah dalam penelitian 

ini, maka menjadi defenisi operasionalnya adalah 
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3.2.1 Keputusan Pembelian (Y) 

Keputusan konsumen untuk membeli atau menggunakan jasa tertentu yang 

ditawarkan dengan didasari adanya niat untuk melakukan pembelian atau 

menggunakasan jasa.Agar terjadi keputusan pembelian dari konsumen, terdapat 

beberapa indikator yang ikut mempengaruhi keputusan tersebut, diantaranya : 

Tabel 3.1. 

Indikator Keputusan Pembelian 

No Indikator 

1 Kemantapan pada suatu produk 

2 Kebiasaan dalam membeli produk 

3 Kecepatan dalam membeli sebuah produk 

   (Sumber:(Kotler & Keller, 2010))  

 

3.2.2 Kualitas Produk (X2) 

(Kotler & Armstrong, 2006)kualitas produk adalah keseluruhan kualitas atau 

keunggukan suatu produk atau jasa layanan berkaitan dengan apa yang di harapkan 

oleh pelanggan. Bila suatu produk dapat menjalankan fungsi-fungsinya dapat 

dikatakan sebagai produk yang memiliki kualitas yang baik. Kebanyakan produk 

disediakan pada satu diantara empat tingkat kualitas yaitu: kualitas rendah, kualitas 

rata-rata, kualitas baik, dan kualitas sangat baik.Berikut beberapa indikator dari 

kualitas produk:  
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Tabel 3.2  

Indikator Kualitas Produk 

No Indikator 

1 Kinerja (Performance) 

2 Keistemawaan tambahan (Features) 

3 Keandalan (Reliability) 

4 Kesesuaian dengan spesifikasi 

(Conformance to Specifications) 

5 Daya tahan (Durability) 

6 Estetika (Asthethic) 

(Sumber:(Tjiptono, 2010)) 

 

3.2.3 Daya Tarik Iklan (X1) 

Daya tarik iklan ialah sesuatu yang menstimulus seseorang untuk 

membangkitkan ketertarikan, dan menggerakan seseorang agar berbicara mengenai 

kebutuhan dan keinginan mereka (Morissan, 2007).Periklanan dipandang sebagai 

salah satu media yang paling efektif dalam mengkomunikasikan suatu produk atau 

jasa. Periklanan adalah segala bentuk penyajian dan promosi, ide, barang, atau jasa 

secara non personal oleh suatu sponsor tertentu yang memerlukan pembayaran 

(Kotler & Keller, 2010). Berikut beberapa indikator dari daya tarik iklan:  

Tabel 3.3 

Indikator Daya Tarik Iklan 

No Indikator 

1 Desain iklan yang ditampilkan menarik 

2 Daya tarik pesan iklan yang mudah 

diingat 

3 Celebrity endors yang digunakan dalam 

iklan menarik 

4 Visual (gambar) yang ditampilkan 

dalam iklan menarik 

5 Tema yang ditampilkan dalam iklan 

menarik 

(Sumber:(Yulistiani et al., 2019)) 
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3.3 Tempat dan Waktu Penelitian 

3.3.1 Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di Universitas Muhammadiyah Sumatera utara 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Program Studi Manajemen pada Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara di Jalan Kapten 

Muchtar Basri No. 3 Medan. 

3.3.2 Waktu Penelitian 

Waktu penelitian ini direncanakan pada bulan Juni 2020 sampai bulan Oktober 

2020. 

Tabel 3.4 

Rencana Waktu Penelitian 

 

No Kegiatan 

2020 

Juni Juli Agustus September Oktober November 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 
Pengajuan 

Judul 
                                                

2 
Penyusunan 

Proposal 
                                                

3 
Bimbingan 

Proposal 
                                                

4 
Revisi 

proposal 
                                                

5 Riset Awal                         

6 

Pengumpulan 

Data dan 

Penelitian 

                        

7 Seminar                                                  

8 
Penulisan 

Skripsi 
                                                

9 
Pengelolaan 

Data 
                        

10 
Bimbingan 

Skripsi 
                                                

11 Meja Hijau                                                 
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2.4 Teknik Pengambilan Sampel 

3.4.1 Populasi 

Menurut (Sugiyono, 2017a) menjelaskan bahwa populasi adalah wilayah yang 

terdiri atas objek/subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 

ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 

Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa yang aktif program Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis tahun 2019/ 2020 Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.  

3.4.2 Sampel 

Menurut (Sugiyono, 2012) Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik 

yang dimiliki oleh populasi tersebut. (Sugiyono, 2012) Metode pengambilan sampel 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah Probability Sampling yang artinya setiap 

unsur populasi mempunyai kemungkinan yang sama untuk dipilih melalui 

perhitungan secara sistematis, untuk itu sampel yang diambil dari populasi harus 

betul-betul representative (mewakili) yaitu mahasiswa  yang aktif  program Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis tahun 2019/2020 Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara 

2.244orang, dan 10%  dari populasi sebanyak 224 orang. Dengan rumus slovin n = N 

/ Nd2 + 1 

Sehingga: n = 2244 / 2244(0,01)+1 

n = 2244 / 23,44 

n = 95,7 

Apabila dibulatkan maka besar sampel dari 2244 populasi maka didapatkan 

sampel sebanyak 96 orang, dan penulis berpendapat untuk membulatkan jumlah 

sampel sebanyak 100 orang untuk memudahkan penelitian.  
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3.5 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu kuisioner 

(angket) adalah pernyataan yang disusun peneliti untuk mengetahui pendapat/persepsi 

responden penelitian tentang suatu variabel yang diteliti(Juliandi et al., 2014). 

Mahasiswa atau para responden diobjek penelitian yaitu pada mahasiswa  yang aktif  

program Fakultas Ekonomi dan Bisnis tahun 2019/2020 Universitas Muhammadiyah 

Sumatera Utara. Yang hasilnya tertulis tanpa tekanan dari pihak lain dengan 

mengunakan skala likert, dimana setiap pertanyaan mempunyai 5 (empat) opsi 

sebagaimana terlihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 3.5 

Skala Pengukuran Likert 

Pernyataan Bobot 

Sangat Baik 5 

Baik 4 

Cukup Setuju 3 

Buruk 2 

Sangat Buruk 1 

Sumber: (Juliandi et al., 2014) 

 

Agar hasil Kuisioner dapat digunakan sebagai alat pengumpulan data maka harus 

melawati uji sebagai berikut: 

3.5.1 Uji Validitas  

Uji Validitas adalah uji yang dilakukan untuk memastikan kemampuan sebuah 

skala untuk mengukur konsep yang dimaksud. Uji validitas digunakan untuk 

mengukur sah atau valid tidaknya suatu kuisioner.. Validitas juga berhubungan 

dengan tujuan pengukuran.Pengukuran dikatakan valid jika mengukur tujuannya 

dengan nyata dan benar (Ghozali, 2016). Suatu kuisioner dikatakan valid jika 
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pertanyaan pada kuisioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur 

oleh kuisioner tersebut.  

Jadi validitas adalah cara untuk mengukur variabel yang hendak diukur 

pengujuian validitas dilakukan dengan cara mengkorelasi antara skor individu 

masing-masing pernyataan dengan skor total variabel dengan menggunaka korelasi. 

Butir pernyataan dinyatakan valid jika taraf signifikan < 0,05. Pengujian validitas 

dilakukan dengan menggunakan program SPSS. Dalam penelitian ini, peneliti 

menggunakan program SPSS for windows untuk menguji validitas dari variabel 

dengan taraf signifikan <0,05. Pengujian validitas dilakukan menggunakan program 

SPSS, berikut hasil uji validitas dengan menggunakan SPSS : 

Tabel 3.6 Hasil Uji Validitas Instrumen Kualitas Produk (X1) 

Item Rhitung Rtabel Sig Ket 

X1.1 0.396 0.196 0.000 Valid 

X1.2 0.620 0.196 0.000 Valid 

X1.3 0.505 0.196 0.000 Valid 

X1.4 0.738 0.196 0.000 Valid 

X1.5 0.600 0.196 0.000 Valid 

X1.6 0.460 0.196 0.000 Valid 

Sumber : Pengelolaan Data SPSS 2020 

 

 

 

 



39 
 

 
 

Tabel 3.7 Hasil Uji Validitas Instrumen Daya Tarik Iklan (X2) 

Item Rhitung Rtabel Sig Ket 

X2.1 0.363 0.196 0.000 Valid 

X2.2 0.679 0.196 0.000 Valid 

X2.3 0.633 0.196 0.000 Valid 

X2.4 0.227 0.196 0.000 Valid 

X2.5 0.419 0.196 0.000 Valid 

X2.6 0.809 0.196 0.000 Valid 

X2.7 0.315 0.196 0.000 Valid 

X2.8 0.733 0.196 0.000 Valid 

Sumber : Pengelolaan Data SPSS 2020 
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Tabel 3.8 Hasil Uji Validitas Instrumen Keputusan Pembelian (Y) 

Item Rhitung Rtabel Sig Ket 

Y.1 0.627 0.196 0.000 Valid 

Y.2 0.618 0.196 0.000 Valid 

Y.3 0.716 0.196 0.000 Valid 

Y.4 0.749 0.196 0.000 Valid 

Y.5 0.594 0.196 0.000 Valid 

Y.6 0.628 0.196 0.000 Valid 

Y.7 0.543 0.196 0.000 Valid 

Y.8 0.484 0.196 0.000 Valid 

Y.9 0.716 0.196 0.000 Valid 

Y.10 0.749 0.196 0.000 Valid 

Sumber : Pengelolaan Data SPSS 2020 

Dari hasil uji validitas dinyatakan bahwa Rhitung > dari pada Rtabel (0.196) di 

setiap kuisioner yang di nyatakan bahwa uji validitas pada skripsi ini dinyatakan valid. 

Pengukuran dikatakan valid jika mengukur tujuannya dengan nyata dan 

benar.(Ghozali, 2016)Teknik yang digunakan untuk mengukur validitas 

pertanyaan/pernyataan kuesioner adalah Korelasi Product Moment dari Karl Pearson 

dengan ketentuan: jika r hitung lebih besar dari r tabel, maka skor butir 

pertanyaan/pernyataan kuesioner valid tetapi sebaliknya jika r hitung lebih kecil dari r 

tabel, maka skor butir pertanyaan/pernyataan kuesioner dikatakan tidak valid. 
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3.5.2 Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas adalah untuk mengukur tingkat ketepatan suatu instrumen  

mengukur apa yang harus diukur. Reliabilitas yaitu sejauh mana hasil suatu 

pengukuran dapat dipercaya(Juliandi et al., 2014). Reliabilitas digunakan untuk 

mengetahui sejauh mana hasil skala mampu menciptakan hasil yang konsisten jika 

pengukuran berulang dilakukan terhadap karakteristik tertentu.  

Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap 

pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Suatu instrumen dapat 

dikatakan reliablel jika nilai cronbach’s alpha > 0,60 dan sebaliknya dikatakan tidak 

reliabel jika cronbach’s alpha < 0,60. 

Tabel 3.9 Hasil Uji Realibilitas 

No Variabel Cronbach’s Keterangan 

1. Kualitas Produk 0.760 Reliabel 

2. Daya Tarik Iklan 0.668 Reliabel 

3. Keputusan Pembelian 0.807 Reliabel 

Sumber : Pengelolaan Data SPSS 2020 

Dari hasil uji reabilitas yang dioalah dari data SPSS dinyatakan cronbach’s Alpha 

setiap variabel dinyatakan relibel karena sudah memenuhi kriteria uji reabilitas yaitu 

> 0.60. Pada variabel Y (Keputusan Pembelian) sebesar 0.807 yang dinyatakan 

reliabel, lalu pada pengujin X1 (Kualitas Produk) sebesar 0.760 yang 

dinyatakanreliabel dan pada pengujian X2 (Daya Tarik Iklan) sebesar 0.668 yang 

dinyatakan reliabel. 
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3.6 Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis data 

kuantitatif, yaitu menguji dan menganalisis data dengan perhitungan angka-angka dan 

kemudian menarik kesimpulan dari pengujian tersebut. Teknik analisis data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah uji regresi linear sederhana, uji asumsi klasik,  

uji hipotesis dan koefisien determinasi (R2):  

3.6.1 Model Regresi Linear Sederhana 

Analisis dapat dilanjutkan dengan menghitung persamaan regresinya. 

Persamaan regresi dapat digunakan untuk melakukan prediksi seberapa tinggi nilai 

variabel dependen bila nilai variabel independen dimanipulasi(Sugiyono, 2017b). 

Persamaan regresi dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

Y= a + β1X1 + β2X2 + e 

Sumber: (Sugiyono, 2017b) 

Keterangan:  

Y   = Keputusan Pembelian 

a   = Konstanta. 

β  = Koefisien Regresi. 

X1
  = Kualitas Produk 

X2  = Daya Tarik Iklan 

e  = Standar Error (Variabel Pengganggu). 

Sebelum melakukan uji hipotesis perlu dilakukan uji asumsi klasik terlebih 

dahulu agar penelitian tidak biasa dan untuk menguji kesalahan model regresi yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah pengujian normalitas.  
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Tabel 3.10 Regresi Linear Sederhana 

 

Besarnya Konstanta terlihat dari dalam a dan besarnya koefisien regresi dari 

masing masing variabel independen ditunjukkan dari b. Dengan kriteria yang 

digunakan untuk melakukan analisis regresi dapat dilakukan dengan menggunakan uji 

asumsi klasik. Tujuan pengujian ini adalah untuk mendeteksi adanya penyimpangan 

yang cukup serius dari asumsi-asumsi pada regresi. Sebelum peneliti melakukan uji 

hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini perlu dilakukan pengujian asumsi klasik 

pada regresi. Sebelum melakukan pengujian hipotesis dari penelitian ini, dilakukan 

pengujian asumsi klasik, hal ini untuk memastikan bahwa alat uji regresi sederhana 

dapat digunakan atau tidak. Apabila uji asumsi klasik telah terpenuhi, maka alatt uji 

statistik regresi linier sederhana telah dapat digunakan.Pengujian asumsi klasik ini 

bermaksud untuk mendeteksi adanya penyimpangan asumsi klasik pada regresi 

sederhana. Maka ada beberapa kriteria persyaratan asumsi klasik yang harus peneliti 

penuhi untuk bisa menggambarkan regresi sederhana, yaitu sebagai berikut: 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

 

(Constant) 11,712 4,189  2,796 ,006 

Kualitas Produk ,664 ,155 ,372 4,273 ,000 

Daya Tarik Iklan ,364 ,096 ,330 3,798 ,000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Pengelolaan Data SPSS 2020 
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3.6.2 Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji normalitas, uji 

heteroskedestisitas, dan uji multikolonieritas. 

a) Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi antara 

variabel dependen dan variabel independen memiliki distribusi normal atau tidak 

(Ghozali, 2016). Model regresi yang baik adalah memiliki distribusi data normal atau 

penyebaran data statistik pada sumbu diagonal dari grafik distribusi normal. 

Tujuan dari pengujian normalitas data dilakukan untuk melihat apakah dalam 

model regresi variabel dependen dan independennya memiliki distribusi normal atau 

sebaliknya tidak normal. Dengan ketentuan pengujian jika data menyebar di sekitar 

garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal maka model regresi memenuhi 

asumsi normalitas. 

b) Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam suatu model regresi 

terdapat korelasi antara variabel independent (Ghozali, 2016) .Suatu model regresi 

yang baik tidak ditemukannya hubungan atau korelasi diantara variabel independen. 

Pengujian multikolinearitas dilakukan dengan nilai Tolerance dan Variance Inflation 

Factor (VIF). “Multikolinearitas pada suatu model dapat dilihat jika nilai VIF>10 dan 

nilai Tolerance tidak kurang dari 0,1. maka model tersebut dapat dikatakan terbebas 

dari multikolinearitas”. 
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c) Uji Heterokedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 

terjadi ketidaksamaan varians dari suatu pengamatan ke pengamatan yang lain. 

“Model regresi yang baik adalah homokedastisitas atau tidak terjadi 

heteroskedastisitas (Ghozali, 2016)”.  

Cara untuk mengetahui ada tidaknya mengalami heteroskedastisitas dapat dilihat 

pada analisis grafik,jika titik menyebar secara acak dan tidak membentuk suatu pola 

tertentu dan tersebar baik diatas maupun dibawah angka nol pada sumbu Y, dari pola 

gambar grafik scatter plot.  

3.6.3 Pengujian Hipotesis 

1. Uji Secara Parsial (Uji t) 

Uji t dipergunakan dalam penelitian ini untuk mengetahui kemampuan dari 

masing-masing variabel independen dalam mempengaruhi variabel dependen. Alasan 

lain pengujian ini digunakan untuk menguji apakah secara parsial variabel  bebas (X) 

yang terdapat dalam model analisis linier berganda secara signifikan  mempengaruhi 

variabel terikat (Y). Rumus yang digunakan sebagai berikut: 

t =  

Sumber: (Sugiyono, 2017b) 

Keterangan: 

t = Nilai t hitung. 

r = Koefisien Korelasi. 

n = Banyaknya Pasangan Rank. 

Bentuk Pengujian 
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a.  :  ≥ 0 Artinya terdapat pengaruh positif yang tidak signifikan secara parsial 

dari seluruh variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y). 

b.  : > 0 Artinya terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial dari seluruh 

variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y). 

Kriteria Pengambilan Keputusan: 

a.  diterima atau  ditolak, jika -  ≤  , pada (α) sebesar 5% 

atau 0.05  

b. ditolak atau diterima, jika:  >  dan   - < - . 

 

Gambar 3.1  

Kriteria Pengujian Hipotesis Uji T 

2. Uji Signifikan Parsial (Uji-f) 

Uji Signifikan Simultan (Uji-f) pada dasarnya menunjukkan apakah semua 

variabel independen yang dimasukkan dalam model ini mempunyai pengaruh secara 

simultan terhadap variabel dependen.Untuk menguji signifikansi koefisien korelasi 

ganda dapat dihitung dengan rumus berikut: 

Fh =  

Sumber : (Sugiyono, 2017b) 
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Dimana : 

Fh : Tingkat signifikan 

R2 : Koefisien korelasi berganda 

k : Jumlah variabel independen 

n : Jumlah sampel 

Kriteria pengambilan keputusan : 

1) Jika probabilitas < 0,05, maka Ha diterima dan Ho ditolak. 

2) Jika probabilitas > 0,05, maka Ha ditolak dan Ho diterima. 

atau, 

1) Jika nilai F hitung > dari F tabel, uji hipotesis menolak Ho dan menerima Ha. 

2) Jika nilai F hitung < dari F tabel, uji hipotesis menerima Ho dan menolak Ha 

 

 
Gambar 3.2 

Kriteria Pengujian Hipotesis Uji F 

 

 

3.7 Koefisien Determinasi (R-Square) 

Koefisien determinasi (R-Square) digunakan dalam penelitian ini untuk melihat 

bagaimana variasi nilai variabel terikat dipengaruhi oleh variasi nilai variebel bebas 

yaitu dengan mengkuadratkan koefisien yang ditemukan. Dalam penggunaannya, 



48 
 

 
 

koefisien determinasi ini dinyatakan dalam persentase (%) dengan rumus sebagai 

berikut: 

KD =  

Sumber: (Sugiyono, 2017b) 

 

Keterangan: 

KD  = Koefisien Determinasi. 

 = Nilai R Square. 

100%  = Persentase Kontribusi. 

Untuk melihat seberapa besar kontribusi variabel  (Daya Tarik Iklan) 

terhadap Y (Keputusan Pembelian). Untuk memudahkan penulis dalam mengelola 

dan menganalisis data, penilis dibantu oleh program komputer yaitu Statistical 

Program for Sosial Science (SPSS). 
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BAB 4 

HASIL PENELITIAN 

4.1 Deskritif Data 

Data dari penelitian ini diperoleh melalui kuesioner yang berupa pernyataan dan 

pertanyaan yang diajukan kepada responden. Data penelitian mencakup data variabel 

terikat, yaitu keputusan pembelian dan variabel bebas yaitu kualitas produk dan daya 

tarik iklan. Berikut deskripsi data berdasarkan karakteristik responden dan 

berdasarkan masing-masing variabel penelitian. 

4.1.1 Deskripsi Responden 

Dalam penyebaran kuisioner/angket penulis membutuhkan karakteristik yang 

ingin diamati dalam penelitian ini meliputi: jenis kelamin, usia, dan uang saku. 

Deskripsi karakteristik responden disajiakn sebagai berikut: 

a. Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin dapat ditunjukkan pada tabel 

berikut: 

Tabel 4.1 Responden Berdasrkan Jenis Kelamin 

 

 

 

Sumber : Pengelolaan Data SPSS 

NO Jenis Kelamin Jumlah Persentase % 

1 Laki-Laki 36 36.0 

2 Perempuan 64 64.0 

 Total 100 100.0 
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Dari 100 Responden yang diteliti, maka dapat diketahui bahwa mahasiswa 

fakultas ekonomi & bisnis yang membeli produk starbucksterdapat 36 orang laki laki 

(36%) dan 64 orang perempuan (64%). 

b. Deskripsi Responden Berdasarkan Umur 

Karakteristik responden berdasarkan umur dapat ditunjukkan pada tabel berikut : 

Tabel 4.2 Responden Berdasarkan Umur 

Sumber : Pengelolaan Data SPSS 

Dari 100 Responden yang diteliti, maka dapat diketahui bahwa mahasiswa 

fakultas ekonomi & bisnis yang membeli produk starbucksmulai dari umur 18 tahun 

– 25 tahun yang memiliki persentase besar dalam membeli produk starbuck pada 

umur 19 tahun – 20 tahun sebesar 32 orang (32%). 

c. Deskripsi Responden Berdasarkan Uang Saku 

Karakteristik responden berdasarkan uang saku dapat ditunjukkan pada tabel 

berikut : 

Tabel 4.3 Responden Berdasarkan Uang Saku 
No Uang Saku Jumlah Persen % 

1 < Rp.500.000 31 31.0 

2 Rp.500.000-Rp.700.000 55 55.0 

3 Rp.700.000-Rp.1.000.000 14 14.0 

 Total 100 100.0 

Sumber : Pengelolaan Data SPSS 

No Umur Jumlah Persentase % 

1 18 tahun-19 tahun 15 15.0 

2 19 tahun-20 tahun 32 32.0 

3 20 tahun-21 tahun 29 29.0 

4 21 tahun-25 tahun 24 24.0 

 Total 100 100.0 
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Dari 100 Responden yang diteliti, maka dapat diketahui bahwa mahasiswa 

fakultas ekonomi & bisnis yang membeli produk starbucksberdasarkan uang saku 

memiliki persen paling tinggi pada mahasiswa yang memiliki uang saku sekitar 

Rp.500.000 – Rp.700.000 per minggunya sebesar 55 orang (55%). 

4.1.2  Deskripsi Variabel Penelitian 

Tabel frekuensi hasil skor jawaban responden dari angket yang penulis sebarkan 

yaitu:  

Tabel 4.4 Pernyataan Kualitas Produk  

No Pernyataan Kualitas Produk 
STS TS CS S SS 

1 2 3 4 5 

1 

Starbucks memiliki kesesuaian antara 

desain produk dan fitur produk yang 

ditawarkan 

0% 2% 19%  59%  20%  

2 
Biji kopi yang dipakai starbucks 
sudah teruji kualitasnya 

2%   2% 31% 40% 25%  

3 
Starbucks memiliki kemasan yang 

praktis dan aman 
0%   0%   36%  52%  12%  

4 

Penggunaan reusable cup adalah 
contoh bahwa starbucks ikut andil 

dalam masalah pengurangan plastik 

 5% 4% 37% 37% 17% 

5 

Penggunaan kantong kertas dan 
sedotan kertas membuktikan bahwa 

starbucks memikirkan tentang ramah 

lingkungan 

 0%   12% 26%  49% 13% 

6 

Produk starbucks dijamin kualitasnya 
dibuktikan dengan setiap calon barista 

harus mengikuti pelatihan sebelum 

terjun kelapangan 

 3%   6% 32%  45%  14% 

Dari tabel diatas bisa dilihat persentase jawaban dari variabel kualitas produk 

dimana mayorritas jawaban dari para responden setuju, hal ini dapat disimpulkan 

bahwa angket/kuisioner yang disebarkan kepada responden bernilai baik karena 

sesuai dengan pemikiran responden mahasiswa/i universitas muhammadiyah 

sumatera utara. 
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Tabel 4.5 Pernyataan Daya Tarik Iklan 

No 

  
Pernyataan Daya Tarik Iklan 

STS TS CS S SS 

     

1 2 3 4 5 

1 

Iklan starbucks memiliki daya tarik 

tersendiri dan berbeda dengan produk 

saingan yang lain 

7% 7% 21%  57%  8%  

2 
Iklan starbucks memiliki visual yang 
menarik dan kreatif 

10%   10% 29% 20% 31% 

3 

Iklan starbucks 

menumbuhkankeinginan calon 
konsumen untuk membeli produk 

yang ditawarkan 

2%   18%   42% 11% 27% 

4 

Penggunaan sosial media untuk iklan 

adalah cara yang sangatbaik karena 
mudah menarik konsumen terutama 

kaum milineal 

 4% 1% 30% 54% 11% 

5 

Pemberian diskon/ promo adalah 

salah satu daya tarik iklan yang sangat 
menarik 

 2%   5% 22%  60% 11% 

6 

Iklan penggunaan tumblr starbucks 

sangatlah bagus, selain menawarkan 
produk juga dapat membuat ajakan 

pengurangan plastik 

 8%   6% 30%  19%  37% 

7 

Saya memiliki keinginan untuk 

membeli produk Starbucks setelah 
melihat iklan Starbucks di Instagram 

0% 3% 28% 62% 7% 

8 
Setiap iklan Starbucks memberikan 

informasi yang lengkap 
8% 0% 30% 19% 43% 

Dari tabel diatas bisa dilihat persentase jawaban dari variabel daya tarik iklan 

dimana mayorritas jawaban dari para responden setuju, hal ini dapat disimpulkan 

bahwa angket/kuisioner yang disebarkan kepada responden bernilai baik karena 

sesuai dengan pemikiran responden mahasiswa/i universitas muhammadiyah 

sumatera utara. 
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Tabel 4.6 Pernyataan Keputusan Pembelian 

No 

  
Pernyataan Keputusan Pembelian 

STS TS CS S SS 

1 2 3 4 5 

1 

Saya melakukan pembelian ulang 

pada produk Starbucks karena saya 

merasakan manfaatnya. 

0% 2% 23%  52%  23%  

2 

Membeli Produk starbuck karena 
kebiasaan dalam membandingkan 

produk kopi lainnya yang berbeda 

dengan kualitas dengan produk 
Starbuck 

0%   3% 23% 45% 29% 

3 

Saya tidak memiliki keraguan dalam 

memutuskan untuk membeli produk 

Starbuck karena kualitas dan manfaat 
yang saya rasakan. 

0%   0%   27% 66% 7% 

4 

Saya melakukan pembelian produk 

Starbuck karena mengikuti trand 

lingkungan saya. 

 0% 13% 34% 46% 7% 

5 

Dengan Pelayanan yang baik dan 

ramah membuat saya untuk membeli 

produk Starbuck 

 0%   6% 28%  61% 5% 

6 

Membeli Produk Starbuck 
dikarenakan pegawai yang cekat dan 

cepat dalam melayani konsumen / 

pelanggan 

 0%   5% 37%  50%  8% 

7 

Dengan kualitas yang dimiliki produk 

sturbuck tetapi memiliki daya tahan 

yang standart karena kualitas yang 

original tanpa campuran lainnya 
seperti perasa dan lainnya 

8% 0% 31% 20% 41% 

8 

Saya membeli produk Starbuck 

karena memiliki tempat yang 
instagramable untuk ditunjukan di 

lingkungan dan mengikuti trend 

0% 26% 25% 16% 33% 

9 

Produk kopi yang dijual oleh 

Starbuck sudah memiliki tingkat 
kualitas yang baik dibandingkan 

dengan produk kopi lainnya 

0% 0% 27% 66% 7% 

10 

Dengan membeli produk starbuck 

saya memiliki kepercayaan diri yang 
lebih tinggi 

0% 13% 34% 46% 7% 

Dari tabel diatas bisa dilihat persentase jawaban dari variabel keputusan 

pembelian dimana mayorritas jawaban dari para responden setuju, hal ini dapat 

disimpulkan bahwa angket/kuisioner yang disebarkan kepada responden bernilai baik 
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karena sesuai dengan pemikiran responden mahasiswa/i universitas muhammadiyah 

sumatera utara. 

4.2 Hasil Analisis Data 

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji regresi linear 

sederhana, uji asumsi klasik, uji hipotesis dan koefisien determinasi (R2). 

4.2.1 Metode Regresi Linear Sederhana 

Analisis dapat dilanjutkan dengan menghitung persamaan regresinya. 

Persamaan regresi dapat digunakan untuk melakukan prediksi seberapa tinggi nilai 

variabel dependen bila nilai variabel independen dimanipulasi(Sugiyono, 

2017).Regresi linier sederhana merupakan alat analisis yang digunakan untuk 

mengetahui pengaruh antara variabel bebas terhadap variabel terikat. Berikut ini hasil 

analisis regresi sederhana yang dilakukan dengan menggunakan program SPSS 20 for 

Windows: 

Tabel 4.7 Regresi Linear Sederhana 
 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
Sumber : Pengelolaan Data SPSS 2020 
 

Maka, dari model regresi di atas persamaan regresinya sebagai berikut : 

Y= 11.712 + 0.664 X1 + 0.364X2 

Sumber: (Sugiyono, 2017) 

 

 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

 

(Constant) 11,712 4,189  2,796 ,006 

Kualitas Produk ,664 ,155 ,372 4,273 ,000 

Daya Tarik Iklan ,364 ,096 ,330 3,798 ,000 
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Keterangan:  

Y   = Keputusan Pembelian 

a   = Konstanta. 

β  = Koefisien Regresi. 

X1
  = Kualitas Produk 

X2  = Daya Tarik Iklan 

e  = Standar Error (Variabel Pengganggu). 

Dari persamaan tersebut dapat dijelaskan bahwa : 

1) Jika Kualitas Produk dan Daya Tarik Iklan diasumsikan sama dengan nol(0) 

maka Keputusan Pembelian bernilai 11.712. 

2) Apabila Kualitas Produk dinaikkan 100% maka akan diikuti dengan Peningkatan 

Keputusan Pembelian sebesar 0.664 atau 66.4% dengan asumsi variabel lain 

tidak akan mengalami perubahan. 

3) Apabila Daya Tarik Iklan dinaikkan 100% maka akan diikuti dengan 

Peningkatan Keputusan Pembelian sebesar 0.364 atau 36.4% dengan asumsi 

variabel lain tidak akan mengalami perubahan. 

4.2.2 Uji Normalis 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi antara 

variabel dependen dan variabel independen memiliki distribusi normal atau tidak 

(Ghozali, 2016). Model regresi yang baik adalah memiliki distribusi data normal atau 

penyebaran data statistik pada sumbu diagonal dari grafik distribusi normal.Pengujian 

normalitas data dilakukan untuk melihat apakah dalam model regresi variabel 

dependen dan independennya memiliki distribusi normal atau sebaliknya tidak 

normal. Dengan ketentuan pengujian jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan 
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mengikuti arah garis diagonal maka model regresi memenuhi asumsi 

normalitas.Berdasarkan hasil olahan dan menggunakan SPSS versi 20, maka 

diketahui uji normalis menggunakan metode P-Plot adalah sebagai berikut : 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.1 Hasil Pengujian Normalis 

Dari gambar diatas maka dapat ditarik kesimpulan bahwa data menyebar di 

sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, sehingga data dalam model 

regresi penelitian ini cenderung normal. 

4.2.3 Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah dalam suatu model 

regresi terdapat korelasi antara variabel independent (Ghozali, 2016) .Suatu model 

regresi yang baik tidak ditemukannya hubungan atau korelasi diantara variabel 

independen. Pengujian multikolinearitas dilakukan dengan nilai Tolerance dan 

Variance Inflation Factor (VIF).  Multikolinearitas pada suatu model dapat dilihat 
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jika nilai VIF>10 dannilai Tolerance tidak kurang dari 0,1. maka model tersebut 

dapat dikatakan terbebas dari multikolinearitas, maka model tersebut dikatakan 

terbatas dari multikolinearitas . 

Hasil uji multikolinearitas untuk model regresi pada penelitian ini disajikan 

pada tabel dibawah ini : 

Tabel 4.8 Hasil Uji Multikolinearitas 

Sumber : Pengelolaan Data SPSS 2020 
 
 

Dari hasil perhitungan yang ada pada tabel hasil uji multikolinearitas variabel 

bebas menunjukan bahwa VIF sama dengan 1 dimana nilai tersebut lebih kecil 10 

sehingga dapat disimpulkan bebas dari multikolinearitas. 

4.2.4 Hasil Uji Heterokedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 

terjadi ketidaksamaan varians dari suatu pengamatan ke pengamatan yang lain. 

“Model regresi yang baik adalah homokedastisitas atau tidak terjadi 

heteroskedastisitas (Ghozali, 2016)”. Untuk mengetahui ada tidaknya mengalami 

heteroskedastisitas dapat dilihat pada analisis grafik,jika titik menyebar secara acak 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) 11,712 4,189  2,796 ,006   

Kualitas 

Produk 
,664 ,155 ,372 4,273 ,000 ,983 1,017 

Daya Tarik 

Iklan 
,364 ,096 ,330 3,798 ,000 ,983 1,017 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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dan tidak membentuk suatu pola tertentu dan tersebar baik diatas maupun dibawah 

angka nol pada sumbu Y, dari pola gambar grafik scatter plot.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.2 Hasil Pengujian Heterokedastisitas 

Dari gambar diatas dapat dilihat titik-titik menyebar secara acak dan tidak 

membentuksuatu pola tertentu yang jelas serta tersebar baik di atas maupun di bawah 

angka nol pada sumbu Y, hal ini berarti tidak terjadi heteroskedastisitas pada model 

regresi, sehingga model regresi layak dipakai untuk variable independen. 

4.3 Pengujian Hipotesis 

4.3.1 Uji t atau Uji Parsial 

  Uji t dipergunakan dalam penelitian ini untuk mengetahui kemampuan dari 

masing-masing variabel independen dalam mempengaruhi variabel dependen. Alasan 

lain pengujian ini digunakan untuk menguji apakah secara parsial variabel  bebas (X) 

yang terdapat dalam model analisis linier berganda secara signifikan  mempengaruhi 

variabel terikat (Y). Rumus yang digunakan sebagai berikut: 
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t =  

Sumber: (Sugiyono, 2017) 

 

Keterangan : 

t = Nilai t hitung. 

r = Koefisien Korelasi. 

n = Banyaknya Pasangan Rank. 

Bentuk Pengujian : 

a. ≥  0 Artinya terdapat pengaruh positif yang tidak signifikan secara parsial 

dariseluruh variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y). 

b. > 0 Artinya terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial dari seluruh variabel 

bebas (X) terhadap variabel terikat (Y). 

a. Pengaruh Kualitas Produk (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Untuk menilai pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian, 

penulisan menggunakan pengelolaan data SPSS 20 untuk penyederhanaan Uji- T 

dengan hasil:  

Tabel 4.9 Hasil Uji T X1 dan Y 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

 

(Constant) 11,712 4,189  2,796 ,006 

Kualitas Produk ,664 ,155 ,372 4,273 ,000 

Daya Tarik Iklan ,364 ,096 ,330 3,798 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 Sumber : Pengelolaan Data SPSS 2020 
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Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa thitung untuk variabel kualitas 

produk sebesar 4,273 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk=n-2 (100-2= 98), jadi 

diperoleh ttabel sebesar 1,660. Jika thitung> ttabel maka ada pengaruh kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian, sebaliknya jika thitung< ttabel maka tidak ada daya tarik 

iklan terhadap keputusan pembelian. Dalam hal ini thitung (4,273) > ttabel (1,660) maka 

disimpulkan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  

Kemudian diketahui pada nilai probabilitas t nilai sig sebesar 0,000 

sedangkan taraf signifakan a sebelumnya yang telah ditentukan adalah 0,05. Maka 

nilai sig 0,000< 0,05 sehingga ditolak yang berarti ada pengaruh secara signifakan 

antara daya tarik iklan terhadap keputusan pembelian. Hasil keputusan uji ditolak 

karena 4,273> 1,660 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. 

 

Gambar 4.3 Kriteria Pengujian Hipotesis Uji T X1 dan Y 

b. Pengaruh Daya Tarik Iklan (X2) Terhadap Keputusan Pembelian 

Untuk menilai pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian, 

penulisan menggunakan pengelolaan data SPSS 20 untuk penyederhanaan Uji- T 

dengan hasil:  
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Tabel 4.10 Hasil Uji T X1 dan Y 

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa thitung untuk variabel daya tarik 

iklan sebesar 3,798 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk=n-2 (100-2= 98), jadi 

diperoleh ttabel sebesar 1,660. Jika thitung> ttabel maka ada pengaruh kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian, sebaliknya jika thitung< ttabel maka tidak ada daya tarik 

iklan terhadap keputusan pembelian. Dalam hal ini thitung (3,798) > ttabel (1,660) maka 

disimpulkan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  

Kemudian diketahui pada nilai probabilitas t nilai sig sebesar 0,000 sedangkan 

taraf signifakan a sebelumnya yang telah ditentukan adalah 0,05. Maka nilai sig 

0,000< 0,05 sehingga ditolak yang berarti ada pengaruh secara signifakan antara 

daya tarik iklan terhadap keputusan pembelian. Hasil keputusan uji ditolak karena 

3,798> 1,660 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. 

 

Gambar 4.3 Kriteria Pengujian Hipotesis Uji T X2 dan Y 

 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

 

(Constant) 11,712 4,189  2,796 ,006 

Kualitas Produk ,664 ,155 ,372 4,273 ,000 

Daya Tarik Iklan ,364 ,096 ,330 3,798 ,000 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
 Sumber : Pengelolaan Data SPSS 2020 
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4.3.2 Uji F 

 Uji F pada dasarnya menunjukkan secara serentak apakah variabel bebas 

mempunyai pengaruh yang positif atau negatif, serta signifikan terhadap variabel 

terikat. Hasil pengelolaan data SPSS tentang kualitas produk dan daya tarik iklan 

terhadap keputusan pembelian.  

Kriteria pengujian:  

a. Jika Fhitung> Ftabel berarti ditolak 

b. Jika Fhitung< Ftabel berarti diterima 

Hasil pengelolaan data SPSS mengenai pengaruh kualitas produk dan daya tarik 

iklan terhadap keputusan pembelian dapat dilihat dalam tabel dibawah ini: 

Tabel 4.11 Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 701,255 2 350,628 18,775 ,000b 

Residual 1811,505 97 18,675   

Total 2512,760 99    

a. Dependent Variable: Total_Y 

b. Predictors: (Constant), Totak_X2, Total_X1 

Ftabel= n-k-1= 100-2-1= 97 adalah 3,09 

 Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa nilai F sebesar 18,775 dan nilai Sig 

sebesar 0,000.  

Ho: β=0, kualitas produk dan daya tarik iklan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian.  

Ho: β≠0, kualitas produk dan daya tarik iklan tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian.  

Kriteria pengujian:  
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1. Jika Fhitung> Ftabel berarti ditolak, maka kualitas produk dan daya tarik iklan tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

2. Jika Fhitung < Ftabel berarti diterima, maka kualitas produk dan daya tarik iklan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan tabel diatas diperoleh Fhitung untuk variabel kualitas produk dan 

daya tarik iklan sebesar 18,775 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk= n-k-1 (100-2-

1= 97), diperoleh Ftabel= 3,09. Diketahui  Fhitung= 18,775 > Ftabel= 3,09 maka dapat 

disimpulkan jika ada pengaruh kualitas produk dan daya tarik iklan terhadap 

keputusan pembelian. 

Terlihat pula nilai probabilitas F yakni Sig adalah 0,000 sedangkan taraf 

signifikan α yang tela ditetapkan sebesar 0,05, maka nilai Sig 0,000 < 0,05 maka Ho 

ditolak, ini berarti ada pengaruh positif yang signifikan antara kualitas produk dan 

daya tarik iklan terhadap keputusan pembelian.  

Keputusan Uji Ho ditolak, karena Fhitung> Ftabel sebesar 18,775 > 3,09 dan nilai 

signifikan yaitu 0,000 < 0,05.  

 

 

Gambar 4.4 Kriteria Pengujian Hipotesis Uji F 
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 Dari gambar diatas dapat dilihat bahwa ada pengaruh positif kualitas produk 

dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian. 

4.3.3 Koefisien Determinasi 

 

Koefisien determinasi pada intinya mengukur seberapa jumlah kemampuan 

variabel independen dalam menerangkan variabel dependen.  

Tabel 4.12 Hasil Uji Determinasi 

 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,528a ,279 ,264 4,321 

a. Predictors: (Constant), Totak_X2, Total_X1 

b. Dependent Variable: Total_Y 

 

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa koefisien determinasi sebesar 0,279 

atau 27,9% karena memakai 2 variabel jadi nilai yang diperoleh untuk Adjusted R 

Square sebesar 0,264 atau 26,4%, variasi variabel keputusan pembelian (Y) 

ditentukan oleh kedua variabel independen kualitas produk (X1) dan daya tarik iklan 

(X2). Sedangkan sisanya 73,6% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti.  

4.4 Pembahasan 

a. Pengaruh Kualitas Produk (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian yang menyatakan bahwa nilai thitung (4,237) > ttabel (1,660) maka 

disimpulkan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Kemudian diketahui pada nilai probabilitas t nilai sig sebesar 0,000 sedangkan taraf 

signifakan a sebelumnya yang telah ditentukan adalah 0,05. Maka nilai sig 0,000< 
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0,05 sehingga ditolak yang berarti ada pengaruh secara signifakan antara kualitas 

produk terhadap keputusan pembelian. Hasil keputusan uji ditolak karena 4,237> 

1,660 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Hal ini berarti kualitas produk memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Dalam mengambil keputusan untuk pembelian calon konsumen pasti akan 

memperhatikan kualitas produk. Produk yang akan dibelinya harus sesuai dengan 

ekspektasi yang dipikirkannya. Hal ini juga sejalan dengan penelitian (Arianty, 

2015); (Lubis, 2015); (Astuti & Abdullah, 2017); (Fahmi, 2016);(Farisi, 2018); dan 

(Gultom, 2017)menyimpulkan bahwa kualitas produkberpengaruh juga terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian terdahulu menyatakan bahwa kualitas produk 

berpengaruh secara positif terhadap keputusan pembelian. Peningkatan kualitas 

hubungan merupakan proses terwujudnya sikap konsumen.  

b. Pengaruh Daya Tarik Iklan (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai daya tarik iklan terhadap keputusan 

pembelian menyatakan bahwa thitung (3,798) > ttabel (1,660) maka disimpulkan bahwa 

kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Kemudian diketahui 

pada nilai probabilitas t nilai sig sebesar 0,000 sedangkan taraf signifakan a 

sebelumnya yang telah ditentukan adalah 0,05. Maka nilai sig 0,000< 0,05 sehingga 

ditolak yang berarti ada pengaruh secara signifakan antara daya tarik iklan terhadap 

keputusan pembelian. Hasil keputusan uji ditolak karena 3,798> 1,660 dan nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05. Selain kualitas poduk, daya tarik iklan merupakan hala 

yang mempengaruhi keputusan pembelian. Karena iklan adalah media yang dapat 

menarik dan memberikan informasi mengenai produk yang akan dijual dengan calon 
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konsumen. Hasil penelitian (Tampi et al., 2016)menyimpulkan bahwa daya tarik 

iklan memiliki pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian 

menunjukan bahwa Daya Tarik Iklan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Honda Scoopy pada PT Daya Adicipta Wisesa. 

c. Pengaruh Kualitas Produk (X1) dan Daya Tarik Iklan (X2) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengauh kualitas produk dan daya tarik 

iklan terhadap keputusan pembelian, didapatkan nilai Fhitung= 18,775 > Ftabel= 3,09 

dan nilai Sig adalah 0,000 sedangkan taraf signifikan α yang telah ditetapkan sebesar 

0,05, maka nilai Sig 0,000 < 0,05 maka Ho ditolak, ini berarti ada pengaruh positif 

yang signifikan antara kualitas produk dan daya tarik iklan terhadap keputusan 

pembelian.  

Maka dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas produk dan daya tarik iklan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Uji koefisien 

determinasi memiliki nilai sebesar 0,264 atau 26,4% dijelaskan oleh variable lain 

yang tidak dimasukkan dalam penelitian.  
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BAB 5 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan tentang Pengaruh Kualitas Produk 

dan Daya Tarik Iklan Terhadap Keputusan Pembelian, dapat disimpulkan sebagai 

berikut : 

1. Dari hasil penelitian diketahui pengaruh Kualitas Produk (X1) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) secara parsial memiliki pengaruh signifikan dengan nilai thitung 

sebesar (4,237) lebih besar dari ttabel (1,660) dan sig 0,000< 0,05 maka dapat 

diartikan adanya pengaruh signifikan terhadap keputusan Pembelian. 

2. Dari hasil penelitian diketahui pengaruh Daya Tarik Iklan (X2) terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) secara parsial memiliki pengaruh signifikan dengan 

nilai thitung sebesar (3,978) lebih besar dari t tabel (1,660) dan sig 0,000 < 0,05 

maka dapat diartikan adanya pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

3. Dari hasil penelitian diketahui Pengaruh Kualitas Produk dan Daya Tarik Iklan 

terhadap Keputusan Pembelian secara parsial fhitung (18,775) lebih besar dari F 

tabel (3,09) dan sig 0,000 < 0,05 maka dapat diartikan adanya pengaruh signifikan. 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan dalam penelitian ini, maka 

penulis dapat menyarankan hal-hal sebagai berikut : 

1. Setelah dilakukan analisis stistikdiketahui bahwa pengaruh variabel bebas yang 

paling besar pengaruhnya terhadap keputusan pembelian adalah kualitas produk,, 
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sehingga variabel tersebut dapat menjadi perhatian karena sangat berpengaruh 

untuk keputusan dalam membeli produk Starbucks Coffee. 

2. Bagi penelitian selanjutnya, yang berkeinginan untuk melakukan penelitian yang 

sama hendaknya dapat menambah atau merubah variabel bebas lainnya seperti 

brand image atau harga. 

5.3 Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini memiliki keterbatasan pada saat penelitian seperti penulis sedikit 

kesulitan menemukan responden pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara yang gemar dalam membeli produk 

Starbucks Coffee. 

Penelitian ini hanya meneliti pada kualitas produk dan daya tarik iklan terhadap 

keputusan pembelian di Starbucks Coffee. Sebaiknya pada penelitian selanjutnya 

untuk melakukan penelitian dengan variabel yang berbeda, agar peneliti dapat 

membandingkan pengaruh variabel terhadap keputusan pembelian dan daya tarik 

iklan terhadap keputusan pembelian di Starbucks Coffee. 

Penelitian ini hanya mengambil populasi pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara, sehingga belum bisa 

memberikan gambaran sepenuhnya mengenai pengaruh kualitas produk dan daya 

tarik iklan terhadap keputusan pembelian di Starbucks Coffee (Studi Kasus Pada 

Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara). 
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A.Profil Responden 

1.Nama   : 

2.Jenis Kelamin  :  

a. Laki-laki   

b. Perempuan 

3.Usia : 

a.18 Tahun – 19 Tahun 

b.19 Tahun – 20 Tahun 

c.20 Tahun – 21 Tahun 

d.21 Tahun – 25 Tahun 

4.Uang Saku : 

a. < Rp. 500.000,- 

b. Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 

c. Rp. 700.000.- - Rp.1.000.000,- 

 

B.Petunjuk Pengisian 

Beri tanda centang/ceklis pada kolom yang paling sesuai dengan respon anda. 

Keterangan:   

SS = Sangat Setuju 

S = Setuju  

CS = Cukup Setuju 

TS = Tidak Setuju 

STS = Sangat Tidak Setuju 
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1. Kualitas Produk 

No Pernyataan Kualitas Produk STS TS CS S SS 

1 

Starbucks memiliki kesesuaian antara 

desain produk dan fitur produk yang 
ditawarkan 

     

2 
Biji kopi yang dipakai starbucks 

sudah teruji kualitasnya 
     

3 
Starbucks memiliki kemasan yang 
praktis dan aman 

     

4 

Penggunaan reusable cup adalah 

contoh bahwa starbucks ikut andil 

dalam masalah pengurangan plastik 

     

5 

Penggunaan kantong kertas dan 

sedotan kertas membuktikan bahwa 

starbucks memikirkan tentang ramah 
lingkungan 

     

6 

Produk starbucks dijamin kualitasnya 

dibuktikan dengan setiap calon barista 

harus mengikuti pelatihan sebelum 
terjun kelapangan 

     

 

2. Daya Tarik Iklan 

No 

  
Pernyataan Daya Tarik Iklan STS TS CS S SS 

1 

Iklan starbucks memiliki daya tarik 
tersendiri dan berbeda dengan produk 

saingan yang lain 

     

2 
Iklan starbucks memiliki visual yang 

menarik dan kreatif 
     

3 

Iklan starbucks 

menumbuhkankeinginan calon 

konsumen untuk membeli produk 

yang ditawarkan 

     

4 

Penggunaan sosial media untuk iklan 

adalah cara yang sangatbaik karena 

mudah menarik konsumen terutama 
kaum milineal 

     

5 

Pemberian diskon/ promo adalah 

salah satu daya tarik iklan yang sangat 

menarik 

     

6 

Iklan penggunaan tumblr starbucks 

sangatlah bagus, selain menawarkan 

produk juga dapat membuat ajakan 

pengurangan plastik 

     

7 Saya memiliki keinginan untuk      
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membeli produk Starbucks setelah 
melihat iklan Starbucks di Instagram 

8 
Setiap iklan Starbucks memberikan 

informasi yang lengkap 
     

 

3. Keputusan Pembelian 

No 

  
Pernyataan Keputusan Pembelian STS TS CS S SS 

1 

Saya melakukan pembelian ulang 

pada produk Starbucks karena saya 

merasakan manfaatnya. 

     

2 

Membeli Produk starbuck karena 
kebiasaan dalam membandingkan 

produk kopi lainnya yang berbeda 

dengan kualitas dengan produk 
Starbuck 

     

3 

Saya tidak memiliki keraguan dalam 

memutuskan untuk membeli produk 

Starbuck karena kualitas dan manfaat 
yang saya rasakan. 

     

4 

Saya melakukan pembelian produk 

Starbuck karena mengikuti trand 
lingkungan saya. 

     

5 

Dengan Pelayanan yang baik dan 

ramah membuat saya untuk membeli 

produk Starbuck 

     

6 

Membeli Produk Starbuck 

dikarenakan pegawai yang cekat dan 

cepat dalam melayani konsumen / 

pelanggan 

     

7 

Dengan kualitas yang dimiliki produk 

sturbuck tetapi memiliki daya tahan 

yang standart karena kualitas yang 
original tanpa campuran lainnya 

seperti perasa dan lainnya 

     

8 

Saya membeli produk Starbuck 

karena memiliki tempat yang 
instagramable untuk ditunjukan di 

lingkungan dan mengikuti trend 

     

9 

Produk kopi yang dijual oleh 

Starbuck sudah memiliki tingkat 
kualitas yang baik dibandingkan 

dengan produk kopi lainnya 

     

10 

Dengan membeli produk starbuck 
saya memiliki kepercayaan diri yang 

lebih tinggi 
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HASIL DATA KUISIONER RESPONDEN 

1. Kualitas Produk 

NO X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 TOTAL_X1 

1 4 3 3 3 3 4 20 

2 4 5 3 4 4 4 24 

3 4 5 4 5 4 4 26 

4 4 3 3 4 4 3 21 

5 4 3 4 4 2 3 20 

6 4 5 5 4 4 5 27 

7 4 4 3 4 4 4 23 

8 5 4 4 5 5 4 27 

9 4 4 4 4 2 4 22 

10 4 3 3 4 4 3 21 

11 3 3 4 4 3 4 21 

12 3 4 4 4 5 4 24 

13 5 5 3 3 5 3 24 

14 4 3 4 4 3 4 22 

15 4 4 3 3 3 4 21 

16 4 4 3 3 5 5 24 

17 3 3 5 3 5 3 22 

18 4 4 5 4 5 5 27 

19 4 4 3 3 3 3 20 

20 4 4 3 4 4 4 23 

21 3 3 5 5 4 4 24 

22 4 5 5 3 2 2 21 

23 5 5 5 5 2 2 24 

24 3 3 3 3 4 4 20 

25 3 3 4 4 4 4 22 

26 5 5 5 4 4 4 27 

27 4 4 3 3 4 3 21 

28 3 3 4 3 4 3 20 

29 5 3 4 3 4 5 24 

30 5 4 3 2 3 4 21 

31 4 3 3 3 3 4 20 

32 4 5 3 4 4 4 24 
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33 4 5 4 5 4 4 26 

34 4 3 3 4 4 3 21 

35 4 3 4 4 2 3 20 

36 4 5 5 4 4 5 27 

37 4 4 3 4 4 4 23 

38 5 4 4 5 5 4 27 

39 4 4 4 4 2 4 22 

40 4 3 3 4 4 3 21 

41 3 4 4 3 3 4 21 

42 3 3 3 2 3 3 17 

43 4 5 3 3 4 4 23 

44 5 5 4 4 3 3 24 

45 3 3 3 3 3 3 18 

46 3 3 4 3 4 4 21 

47 5 5 5 5 5 5 30 

48 4 4 3 3 4 4 22 

49 4 4 4 3 4 3 22 

50 4 4 4 3 4 3 22 

51 3 3 3 2 3 3 17 

52 4 5 3 3 4 4 23 

53 5 5 4 4 3 3 24 

54 3 3 3 3 3 3 18 

55 3 3 4 3 4 4 21 

56 5 5 5 5 5 5 30 

57 4 4 3 3 4 4 22 

58 4 4 4 3 4 3 22 

59 4 4 4 3 4 3 22 

60 3 3 3 2 3 3 17 

61 5 4 4 4 4 4 25 

62 5 5 4 5 3 5 27 

63 3 3 3 3 3 3 18 

64 5 5 4 1 3 1 19 

65 3 3 3 3 4 3 19 

66 4 5 3 4 4 4 24 

67 4 3 3 5 4 5 24 

68 5 1 3 1 2 4 16 

69 4 3 4 3 2 4 20 

70 4 4 4 4 5 4 25 
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71 4 5 4 5 5 2 25 

72 2 2 5 5 2 5 21 

73 4 4 4 4 4 4 24 

74 5 4 4 4 4 2 23 

75 4 4 4 4 4 4 24 

76 3 3 3 3 3 3 18 

77 4 4 4 5 3 5 25 

78 4 5 4 3 3 3 22 

79 5 5 4 1 3 1 19 

80 4 4 4 3 4 3 22 

81 4 4 4 4 4 4 24 

82 4 3 3 5 4 5 24 

83 5 1 3 1 2 4 16 

84 4 3 4 3 2 4 20 

85 4 4 4 4 5 4 25 

86 4 5 4 5 5 2 25 

87 2 2 5 5 2 5 21 

88 4 4 4 4 4 4 24 

89 5 4 4 4 4 2 23 

90 4 4 4 4 4 4 24 

91 3 3 3 3 3 3 18 

92 4 4 4 5 3 5 25 

93 4 5 4 3 3 3 22 

94 5 5 4 1 3 1 19 

95 4 4 4 3 4 3 22 

96 4 4 4 4 4 4 24 

97 4 4 4 3 4 3 22 

98 4 4 4 4 4 4 24 

99 4 4 4 3 4 3 22 

100 4 4 4 4 4 4 24 
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2. Daya Tarik Iklan 

NO X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 TOTAL_X2 

1 4 5 5 4 4 5 4 5 36 

2 4 5 3 4 4 5 4 5 34 

3 4 5 5 4 4 5 4 5 36 

4 4 3 3 4 4 3 4 3 28 

5 4 4 4 4 4 3 3 4 30 

6 2 3 2 5 4 3 3 3 25 

7 4 4 3 3 2 3 3 4 26 

8 5 4 3 1 2 3 3 5 26 

9 3 2 3 5 3 4 4 5 29 

10 1 2 3 3 3 5 4 5 26 

11 5 3 4 1 5 3 4 3 28 

12 3 3 5 4 3 4 3 4 29 

13 1 5 3 4 3 5 3 5 29 

14 4 5 3 4 4 3 4 3 30 

15 3 3 3 5 4 1 3 1 23 

16 3 1 5 3 4 3 3 3 25 

17 4 4 5 4 4 4 4 4 33 

18 4 4 3 3 5 5 5 5 34 

19 5 4 3 3 4 5 4 5 33 

20 3 2 3 3 4 5 4 5 29 

21 1 2 3 3 4 3 4 3 23 

22 2 5 5 2 2 5 2 5 28 

23 4 3 3 4 4 3 4 3 28 

24 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

25 4 5 4 4 4 5 4 5 35 

26 4 3 2 4 4 3 4 3 27 

27 4 1 2 4 4 1 4 1 21 

28 4 3 2 4 4 3 4 3 27 

29 4 4 5 4 4 4 4 4 33 

30 4 5 5 4 4 5 4 5 36 

31 4 5 3 4 4 5 4 5 34 

32 4 5 5 4 4 5 4 5 36 

33 4 3 3 4 4 3 4 3 28 

34 4 4 4 4 4 3 3 4 30 
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35 2 3 2 5 4 3 3 3 25 

36 4 4 3 3 2 3 3 4 26 

37 5 4 3 1 2 3 3 5 26 

38 3 2 3 5 3 4 4 5 29 

39 1 2 3 3 3 5 4 5 26 

40 5 3 4 1 5 3 4 3 28 

41 3 3 5 4 3 4 3 4 29 

42 1 5 3 4 3 5 3 5 29 

43 4 5 3 4 4 3 4 3 30 

44 3 3 3 5 4 1 3 1 23 

45 3 1 5 3 4 3 3 3 25 

46 4 4 5 4 4 4 4 4 33 

47 4 4 3 3 5 5 5 5 34 

48 5 4 3 3 4 5 4 5 33 

49 3 2 3 3 4 5 4 5 29 

50 1 2 3 3 4 3 4 3 23 

51 5 3 4 4 3 3 3 3 28 

52 3 3 5 4 4 4 4 4 31 

53 1 5 3 4 3 5 3 5 29 

54 3 3 2 3 3 3 3 3 23 

55 4 1 2 4 4 1 4 1 21 

56 5 3 2 5 5 3 5 3 31 

57 4 4 5 4 4 4 4 4 33 

58 4 5 5 4 4 5 4 5 36 

59 4 5 3 4 4 5 4 5 34 

60 3 5 5 3 3 5 3 5 32 

61 4 3 3 4 4 3 4 3 28 

62 3 4 4 3 3 4 3 4 28 

63 3 5 4 3 3 5 3 5 31 

64 3 3 2 3 3 3 3 3 23 

65 3 1 2 3 3 1 3 1 17 

66 4 5 3 4 4 4 4 3 31 

67 4 3 3 5 4 5 4 4 32 

68 4 1 5 3 4 4 4 5 30 

69 4 3 3 3 5 4 5 5 32 

70 4 4 1 3 1 2 4 5 24 

71 2 5 3 4 3 2 4 3 26 
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72 2 2 4 4 4 5 4 4 29 

73 4 5 5 4 5 5 2 5 35 

74 4 3 2 5 5 2 5 3 29 

75 4 1 2 4 4 1 4 1 21 

76 3 3 2 3 3 3 3 3 23 

77 4 4 5 4 4 4 4 4 33 

78 4 5 5 4 4 5 4 5 36 

79 4 5 3 4 4 5 4 5 34 

80 4 5 5 4 4 5 4 5 36 

81 4 3 3 4 4 3 4 3 28 

82 3 3 2 3 3 3 3 3 23 

83 3 1 2 3 3 1 3 1 17 

84 4 5 3 4 4 4 4 3 31 

85 4 3 3 5 4 5 4 4 32 

86 4 1 5 3 4 4 4 5 30 

87 4 3 3 3 5 4 5 5 32 

88 4 4 1 3 1 2 4 5 24 

89 2 5 3 4 3 2 4 3 26 

90 2 2 4 4 4 5 4 4 29 

91 4 5 5 4 5 5 2 5 35 

92 4 3 2 5 5 2 5 3 29 

93 4 1 2 4 4 1 4 1 21 

94 3 3 2 3 3 3 3 3 23 

95 4 4 5 4 4 4 4 4 33 

96 4 5 5 4 4 5 4 5 36 

97 4 5 3 4 4 5 4 5 34 

98 4 5 5 4 4 5 4 5 36 

99 4 5 3 4 4 5 4 5 34 

100 4 5 5 4 4 5 4 5 36 
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3. Keputusan Pembelian 

NO 
Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Y8 Y9 Y10 

TOTAL_
Y 

1 4 4 4 3 4 3 3 3 4 3 35 

2 3 3 3 2 3 3 3 3 3 2 28 

3 4 5 3 3 4 4 4 4 3 3 37 

4 5 5 4 4 3 3 5 4 4 4 41 

5 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 29 

6 3 3 4 3 4 4 1 2 4 3 31 

7 5 5 5 5 5 5 3 2 5 5 45 

8 4 4 3 3 4 4 4 5 3 3 37 

9 4 4 4 3 4 3 5 5 4 3 39 

10 4 4 4 3 4 3 5 3 4 3 37 

11 3 3 3 2 3 3 5 5 3 2 32 

12 5 5 4 4 3 3 4 5 4 4 41 

13 3 3 3 3 3 3 5 5 3 3 34 

14 5 5 4 4 3 3 5 3 4 4 40 

15 3 3 3 3 3 3 5 5 3 3 34 

16 4 4 4 2 4 4 3 3 4 2 34 

17 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 

18 5 5 4 4 4 4 3 2 4 4 39 

19 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 41 

20 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 38 

21 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 32 

22 3 3 3 2 3 3 5 4 3 2 31 

23 4 5 3 3 4 4 3 2 3 3 34 

24 5 5 4 4 3 3 1 2 4 4 35 

25 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 29 

26 3 3 4 3 4 4 4 5 4 3 37 

27 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

28 4 4 3 3 4 4 5 3 3 3 36 

29 4 4 4 3 4 3 5 5 4 3 39 

30 4 4 4 3 4 3 3 3 4 3 35 

31 4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 40 

32 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 43 

33 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 38 
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34 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 

35 4 4 4 4 2 2 3 2 4 4 33 

36 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 41 

37 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 

38 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 48 

39 4 2 4 4 2 4 5 5 4 4 38 

40 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 38 

41 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 32 

42 3 3 3 2 3 3 5 4 3 2 31 

43 4 5 3 3 4 4 3 2 3 3 34 

44 5 5 4 4 3 3 1 2 4 4 35 

45 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 29 

46 3 3 4 3 4 4 4 5 4 3 37 

47 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 

48 4 4 3 3 4 4 5 3 3 3 36 

49 4 4 4 3 4 3 5 5 4 3 39 

50 4 4 4 3 4 3 3 3 4 3 35 

51 3 3 3 2 3 3 3 3 3 2 28 

52 4 5 3 3 4 4 4 4 3 3 37 

53 5 5 4 4 3 3 5 4 4 4 41 

54 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 29 

55 3 3 4 3 4 4 1 2 4 3 31 

56 5 5 5 5 5 5 3 2 5 5 45 

57 4 4 3 3 4 4 4 5 3 3 37 

58 4 4 4 3 4 3 5 5 4 3 39 

59 4 4 4 3 4 3 5 3 4 3 37 

60 3 3 3 2 3 3 5 5 3 2 32 

61 5 4 4 4 4 4 3 3 4 4 39 

62 5 5 4 4 3 3 4 4 4 4 40 

63 3 3 3 3 3 3 5 4 3 3 33 

64 5 5 4 4 3 3 3 2 4 4 37 

65 3 3 3 3 3 3 1 2 3 3 27 

66 4 4 4 2 4 4 3 2 4 2 33 

67 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 42 

68 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 44 

69 4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 40 

70 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 
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71 4 4 4 2 2 2 3 3 4 2 30 

72 2 2 5 5 2 5 4 4 5 5 39 

73 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 

74 5 4 4 4 4 2 3 2 4 4 36 

75 4 4 4 4 4 4 1 2 4 4 35 

76 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 29 

77 4 4 4 2 4 4 4 5 4 2 37 

78 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 43 

79 5 5 4 4 4 4 5 3 4 4 42 

80 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 

81 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 38 

82 5 5 4 4 3 3 3 2 4 4 37 

83 3 3 3 3 3 3 1 2 3 3 27 

84 4 4 4 2 4 4 3 2 4 2 33 

85 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 42 

86 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 44 

87 4 4 4 4 4 4 5 3 4 4 40 

88 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 

89 4 4 4 2 2 2 3 3 4 2 30 

90 2 2 5 5 2 5 4 4 5 5 39 

91 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 

92 5 4 4 4 4 2 3 2 4 4 36 

93 4 4 4 4 4 4 1 2 4 4 35 

94 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 29 

95 4 4 4 2 4 4 4 5 4 2 37 

96 4 5 4 4 4 4 5 5 4 4 43 

97 5 5 4 4 4 4 5 3 4 4 42 

98 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 

99 5 5 4 4 4 4 5 3 4 4 42 

100 4 4 4 4 4 4 5 5 4 4 42 
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Karakteristik Responden 

Keterangan : 

Skor Kelamin : 

Laki-laki = 1  

Perempuan = 2 

Skor Usia  : 

18 Tahun – 19 Tahun = 1 

19 Tahun – 20 Tahun = 2 

20 Tahun – 21 Tahun = 3 

21 Tahun – 25 Tahun = 4 

Skor Uang Saku : 

< Rp. 500.000,-   = 1 

Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,-  = 2 

Rp. 700.000.- - Rp.1.000.000,- = 3 

NO 
Jenis 

Kelamin 
Skor LK =1 

PR = 2 
Usia 

Skor 
Usia 

Uang Saku 
Skor 
Uang 
Saku 

1 1 Laki-laki 

18 Tahun – 19 

Tahun 1 < Rp. 500.000,- 1 

2 1 Laki-laki 21 Tahun – 25 Tahun 4 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

3 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 < Rp. 500.000,- 1 

4 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 < Rp. 500.000,- 1 

5 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

6 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

7 2 Perempuan 18 Tahun – 19 Tahun 1 < Rp. 500.000,- 1 

8 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 
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9 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

10 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

11 1 Laki-laki 18 Tahun – 19 Tahun 1 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

12 2 Perempuan 21 Tahun – 25 Tahun 4 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

13 2 Perempuan 21 Tahun – 25 Tahun 4 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

14 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 

15 1 Laki-laki 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 

16 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 

17 2 Perempuan 21 Tahun – 25 Tahun 4 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

18 1 Laki-laki 21 Tahun – 25 Tahun 4 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

19 1 Laki-laki 21 Tahun – 25 Tahun 4 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

20 1 Laki-laki 18 Tahun – 19 Tahun 1 < Rp. 500.000,- 1 

21 2 Perempuan 21 Tahun – 25 Tahun 4 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

22 1 Laki-laki 21 Tahun – 25 Tahun 4 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

23 1 Laki-laki 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 

24 1 Laki-laki 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 

25 1 Laki-laki 21 Tahun – 25 Tahun 4 < Rp. 500.000,- 1 

26 1 Laki-laki 21 Tahun – 25 Tahun 4 < Rp. 500.000,- 1 

27 1 Laki-laki 21 Tahun – 25 Tahun 4 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

28 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

29 2 Perempuan 21 Tahun – 25 Tahun 4 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

30 2 Perempuan 21 Tahun – 25 Tahun 4 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

31 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

32 2 Perempuan 21 Tahun – 25 Tahun 4 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

33 2 Perempuan 21 Tahun – 25 Tahun 4 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

34 2 Perempuan 21 Tahun – 25 Tahun 4 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

35 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

36 2 Perempuan 19 Tahun – 20 2 < Rp. 500.000,- 1 
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Tahun 

37 1 Laki-laki 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 

38 1 Laki-laki 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 

39 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

40 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

41 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

42 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

43 2 Perempuan 21 Tahun – 25 Tahun 4 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

44 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

45 1 Laki-laki 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

46 1 Laki-laki 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

47 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

48 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

49 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

50 1 Laki-laki 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

51 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

52 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

53 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

54 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

55 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

56 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

57 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

58 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

59 1 Laki-laki 18 Tahun – 19 Tahun 1 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

60 1 Laki-laki 18 Tahun – 19 Tahun 1 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

61 1 Laki-laki 18 Tahun – 19 Tahun 1 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

62 2 Perempuan 18 Tahun – 19 Tahun 1 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

63 2 Perempuan 18 Tahun – 19 Tahun 1 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

64 2 Perempuan 18 Tahun – 19 Tahun 1 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

65 2 Perempuan 21 Tahun – 25 Tahun 4 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 
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66 2 Perempuan 21 Tahun – 25 Tahun 4 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

67 2 Perempuan 21 Tahun – 25 Tahun 4 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

68 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 
Rp. 700.000.- - 
Rp.1.000.000,- 3 

69 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 < Rp. 500.000,- 1 

70 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 < Rp. 500.000,- 1 

71 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 < Rp. 500.000,- 1 

72 1 Laki-laki 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

73 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

74 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

75 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

76 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

77 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

78 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 

79 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 

80 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 

81 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

82 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

83 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

84 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

85 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

86 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 

87 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 

88 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 

89 2 Perempuan 

19 Tahun – 20 

Tahun 2 < Rp. 500.000,- 1 
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90 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

91 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

92 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

93 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

94 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

95 2 Perempuan 20 Tahun – 21 Tahun 3 Rp. 500.000,- - Rp. 700.000,- 2 

96 2 Perempuan 18 Tahun – 19 Tahun 1 < Rp. 500.000,- 1 

97 2 Perempuan 18 Tahun – 19 Tahun 1 < Rp. 500.000,- 1 

98 2 Perempuan 18 Tahun – 19 Tahun 1 < Rp. 500.000,- 1 

99 2 Perempuan 18 Tahun – 19 Tahun 1 < Rp. 500.000,- 1 

100 2 Perempuan 18 Tahun – 19 Tahun 1 < Rp. 500.000,- 1 
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Hasil Uji SPSS 

Uji Validitas Dan Uji Reliabilitas 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 

X1.1 

Pearson Correlation 1 ,467** ,074 -,019 ,117 -,132 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,466 ,850 ,244 ,191 

N 100 100 100 100 100 100 

X1.2 

Pearson Correlation ,467** 1 ,262** ,218* ,342** -,164 

Sig. (2-tailed) ,000  ,009 ,029 ,001 ,102 

N 100 100 100 100 100 100 

X1.3 

Pearson Correlation ,074 ,262** 1 ,371** ,038 ,096 

Sig. (2-tailed) ,466 ,009  ,000 ,707 ,342 

N 100 100 100 100 100 100 

X1.4 

Pearson Correlation -,019 ,218* ,371** 1 ,298** ,453** 

Sig. (2-tailed) ,850 ,029 ,000  ,003 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

X1.5 

Pearson Correlation ,117 ,342** ,038 ,298** 1 ,137 

Sig. (2-tailed) ,244 ,001 ,707 ,003  ,176 

N 100 100 100 100 100 100 

X1.6 

Pearson Correlation -,132 -,164 ,096 ,453** ,137 1 

Sig. (2-tailed) ,191 ,102 ,342 ,000 ,176  

N 100 100 100 100 100 100 

Total_X1 

Pearson Correlation ,396** ,620** ,505** ,738** ,600** ,460** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 
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Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 

X2.1 

Pearson Correlation 1 ,173 ,105 -,083 ,280** -,048 

Sig. (2-tailed)  ,086 ,298 ,412 ,005 ,633 

N 100 100 100 100 100 100 

X2.2 

Pearson Correlation ,173 1 ,300** ,094 -,048 ,517** 

Sig. (2-tailed) ,086  ,002 ,353 ,635 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

X2.3 

Pearson Correlation ,105 ,300** 1 -,019 ,230* ,540** 

Sig. (2-tailed) ,298 ,002  ,849 ,022 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

X2.4 

Pearson Correlation -,083 ,094 -,019 1 ,301** ,004 

Sig. (2-tailed) ,412 ,353 ,849  ,002 ,967 

N 100 100 100 100 100 100 

X2.5 

Pearson Correlation ,280** -,048 ,230* ,301** 1 ,163 

Sig. (2-tailed) ,005 ,635 ,022 ,002  ,105 

N 100 100 100 100 100 100 

X2.6 

Pearson Correlation -,048 ,517** ,540** ,004 ,163 1 

Sig. (2-tailed) ,633 ,000 ,000 ,967 ,105  

N 100 100 100 100 100 100 

X2.7 

Pearson Correlation ,291** -,061 -,132 ,191 ,471** ,079 

Sig. (2-tailed) ,003 ,547 ,189 ,057 ,000 ,436 

N 100 100 100 100 100 100 

X2.8 

Pearson Correlation ,040 ,540** ,428** -,156 -,094 ,857** 

Sig. (2-tailed) ,693 ,000 ,000 ,122 ,354 ,000 
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N 100 100 100 100 100 100 

Totak_X2 

Pearson Correlation ,363** ,679** ,633** ,227* ,419** ,809** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,023 ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

 

Correlations 

 X2.7 X2.8 Totak_X2 

X2.1 

Pearson Correlation ,291 ,040 ,363 

Sig. (2-tailed) ,003 ,693 ,000 

N 100 100 100 

X2.2 

Pearson Correlation -,061 ,540 ,679** 

Sig. (2-tailed) ,547 ,000 ,000 

N 100 100 100 

X2.3 

Pearson Correlation -,132 ,428** ,633 

Sig. (2-tailed) ,189 ,000 ,000 

N 100 100 100 

X2.4 

Pearson Correlation ,191 -,156 ,227 

Sig. (2-tailed) ,057 ,122 ,023 

N 100 100 100 

X2.5 

Pearson Correlation ,471** -,094 ,419* 

Sig. (2-tailed) ,000 ,354 ,000 

N 100 100 100 

X2.6 

Pearson Correlation ,079 ,857** ,809** 

Sig. (2-tailed) ,436 ,000 ,000 

N 100 100 100 
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X2.7 

Pearson Correlation 1** ,093 ,315 

Sig. (2-tailed)  ,357 ,001 

N 100 100 100 

X2.8 

Pearson Correlation ,093 1** ,733** 

Sig. (2-tailed) ,357  ,000 

N 100 100 100 

Totak_X2 

Pearson Correlation ,315** ,733** 1** 

Sig. (2-tailed) ,001 ,000  

N 100 100 100 

 

Correlations 

 Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 

Y.1 

Pearson Correlation 1 ,869** ,478** ,472** ,440** ,105 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,298 

N 100 100 100 100 100 100 

Y.2 

Pearson Correlation ,869** 1 ,365** ,403** ,505** ,195 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 ,052 

N 100 100 100 100 100 100 

Y.3 

Pearson Correlation ,478** ,365** 1 ,666** ,355** ,471** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

Y.4 

Pearson Correlation ,472** ,403** ,666** 1 ,287** ,498** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,004 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

Y.5 Pearson Correlation ,440** ,505** ,355** ,287** 1 ,579** 
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Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,004  ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

Y.6 

Pearson Correlation ,105 ,195 ,471** ,498** ,579** 1 

Sig. (2-tailed) ,298 ,052 ,000 ,000 ,000  

N 100 100 100 100 100 100 

Y.7 

Pearson Correlation ,108 ,115 ,080 ,121 ,152 ,185 

Sig. (2-tailed) ,285 ,253 ,431 ,232 ,132 ,066 

N 100 100 100 100 100 100 

Y.8 

Pearson Correlation -,054 ,000 ,095 ,049 ,120 ,235* 

Sig. (2-tailed) ,591 1,000 ,348 ,631 ,234 ,018 

N 100 100 100 100 100 100 

Y.9 

Pearson Correlation ,478** ,365** 1,000** ,666** ,355** ,471** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

Y.10 

Pearson Correlation ,472** ,403** ,666** 1,000** ,287** ,498** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,004 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

Total_Y 

Pearson Correlation ,627** ,618** ,716** ,749** ,594** ,628** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

 

Correlations 

 Y.7 Y.8 Y.9 Y.10 Total_Y 

Y.1 

Pearson Correlation ,108 -,054** ,478** ,472** ,627** 

Sig. (2-tailed) ,285 ,591 ,000 ,000 ,000 
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N 100 100 100 100 100 

Y.2 

Pearson Correlation ,115** ,000 ,365** ,403** ,618** 

Sig. (2-tailed) ,253 1,000 ,000 ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 

Y.3 

Pearson Correlation ,080** ,095** 1,000 ,666** ,716** 

Sig. (2-tailed) ,431 ,348 ,000 ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 

Y.4 

Pearson Correlation ,121** ,049** ,666** 1,000 ,749** 

Sig. (2-tailed) ,232 ,631 ,000 ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 

Y.5 

Pearson Correlation ,152** ,120** ,355** ,287** ,594 

Sig. (2-tailed) ,132 ,234 ,000 ,004 ,000 

N 100 100 100 100 100 

Y.6 

Pearson Correlation ,185 ,235 ,471** ,498** ,628** 

Sig. (2-tailed) ,066 ,018 ,000 ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 

Y.7 

Pearson Correlation 1 ,708 ,080 ,121 ,543 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,431 ,232 ,000 

N 100 100 100 100 100 

Y.8 

Pearson Correlation ,708 1 ,095 ,049 ,484 

Sig. (2-tailed) ,000  ,348 ,631 ,000 

N 100 100 100 100 100 

Y.9 

Pearson Correlation ,080** ,095** 1** ,666** ,716** 

Sig. (2-tailed) ,431 ,348  ,000 ,000 

N 100 100 100 100 100 
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Y.10 

Pearson Correlation ,121** ,049** ,666** 1** ,749** 

Sig. (2-tailed) ,232 ,631 ,000  ,000 

N 100 100 100 100 100 

Total_Y 

Pearson Correlation ,543** ,484** ,716** ,749** 1** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  

N 100 100 100 100 100 

 

Hasil Uji Validitas SPSS 

 

Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas  

Kualitas Produk (X1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

,760 6 

 

Daya Tarik Iklan (X2) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

,668 8 
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Keputusan Pembelian (Y) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

,807 10 

 

Hasil Uji Multikolinearitas 

 

Hasil Uji Normalitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) 11,712 4,189  2,796 ,006   

Kualitas 

Produk 
,664 ,155 ,372 4,273 ,000 ,983 1,017 

Daya Tarik 

Iklan 
,364 ,096 ,330 3,798 ,000 ,983 1,017 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Hasil Uji Heterokedastisitas 
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Hasil Uji T 

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 11,712 4,189  2,796 ,006 

Total_X1 ,664 ,155 ,372 4,273 ,000 

Totak_X2 ,364 ,096 ,330 3,798 ,000 

 

Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 701,255 2 350,628 18,775 ,000b 

Residual 1811,505 97 18,675   

Total 2512,760 99    

 

Hasil Uji Determinasi (R2) 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,528a ,279 ,264 4,321 
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Hasil Uji T 
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Hasil Uji F 
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