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ABSTRAK 
 
 

Muhammad Fikri, NPM. 1505160476. Pengaruh Promosi dan Kualitas 
Produk Terhadap Keputusan Pembelian Rumah Tiara Arah Condong. 
Skripsi. 2019. 
 
 Promosi dan kualitas produk merupakan hal penting yang dapat  
mempengaruhi keputusan pembelian, semakin banyak promosi yang dilakukan 
maka informasi dengan mudah di peroleh oleh masyarakat dan kualitas produk  
yang bagus akan membuat para konsumen tertarik untuk melakukan keputusan 
pembeliana. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah ada pengaruh 
promosi terhadap keputusan pembelian dan kualitas produk terhadap keputusan 
pembelian serta apakah ada pengaruh secara bersama-sama antara promosi dan 
kualitas produk terhadap keputusan pembelian rumah tiara arah condong. 
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh masyarakat yang tinggal di 
perumahan tiara arah condong berjumlah sebanyak 100 responden. Sampel 
penelitian menggunakan teknik accidental sampling.Teknik analisis data 
menggunakan regresi linier berganda, uji asumsi klasik, uji t, uji f dan koefisien 
determinasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Promosi berpengaruh 
signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian, dan variabel Kualitas Produk 
berpengaruh signifikan terhadap variable Keputusan Pembelian. Berdasarkan uji 
secara simultan variable Promosi dan Kualitas Produk berpengaruh signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian. 
 
Kata Kunci :Promosi, Kualitas Produk dan Keputusan Pembelian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
 

A. Latar Belakang Masalah 

Rumah adalah salah satu kebutuhan yang sangat penting bagi setiap 

individu, dengan adanya rumah membuat kita bisa menciptakan kelangsungan 

kehidupan kita  dalam berumah tangga untuk menciptakan kehidupan yang kita 

idamkan. Sangat banyak manfaat yang didapat ketika sesorang mempunyai 

rumah, fungsi rumah itu sendiri sebagai tempat tinggal agar tidak terkena hujan 

dan sinar matahari,  tempat istirahat, dan sebagai mediasi aktivitas dunia untuk 

melakukan pekerjaan. 

Pada era Globalisasi sekarang ini pertumbuhan penduduk di indonesia 

sangat berkembang dengan pesat. Salah satunya  di kota Medan pertumbuhan 

penduduk sangat berkembang dengan pesat dengan banyaknya jumlah 

masyarakat, gedung gedung dan transportasi sehingga membuat hidup tidak 

tenang, sehingga banyak masyarakat yang memutuskan untuk pindah bermukim 

di daerah terpencil agar hidup dengan nyaman, banyak pengusaha pengusaha 

memanfaatkan peluang ini untuk membuat bisnis properti dibidang perumahan 

salah satunya yaitu perumahan Tiara Arah Condong yang berlokasi di Stabat. 

Perumahan Tiara arah condong yang terletak di stabat adalah salah satu 

perumahan yang menyediakan tempat tinggal bagi konsumen yang ingin 

memiliki rumah hunian atau investasi dengan tipe 36. Pada tahun 2016 

menyediakan 100 unit rumah dan laku terjual semuanya dengan waktu yang 

lumayan lama. 
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Harga rumah yang di tawarkan perumahan Tiara Arah Condong sangat 

terjangkau dan nyaman dari berbagai gangguan apapun, tempat tersebut 

dikatakan aman karena jauh dari pantai ataupun gunung, hutan dan termasuk 

dataran tinggi. Namun dalam aktivitas penjualan perumahan Tiara Arah 

Condong dimana penulis menemukan berbagai masalah yang teridentifikasi 

adalah  promosi yang dilakukan besar besaran pada akhir tahun, selebihnya 

jarang dilakukan promosi sehingga banyak masyarakat umum yang belum 

mengetahui informasi perumahan tersebut karena jarangnya dilakukan 

promosi.  

Kualitas rumah yang ditawarkan, hal ini terlihat dari segi ketahanan 

rumah,desain rumah atau cat rumah yang kurang maksimal pengerjaannya. 

Fasilitas layanan, dimana sarana teransportasi yang jauh dari pusat kota semua 

ini bisa menjadi sebab sehingga membuat para konsumen berfikir ulang untuk 

melakukan keputusan pembelian. Keputusan pembelian, konsumen banyak 

melakukakan pemilihan dan pertimbangan ketika mau membeli dengan 

membandingkan prodak satu dengan lainnya dengan mencari informasi sehingga 

dipengaruhi oleh suatu produk tertentu. Berbagai permasalahan yang dilakukan 

di atas penulis hanya membatasi masalah dalam penelitian ini adalah tentang 

promosi, kualitas produk dan keputusan pembelian.  

Dalam melakukan suatu keputusan pembelian  barang/jasa,keputusan 

pembelian konsumen merupakan salah satu alternatif paling penting di 

karenakan  dalam melakukan suatu keputusan pembelian produsen harus 

memiliki pengalaman dan strategi agar menarik minat konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian. Menurut Winardi (Weenas, 2013) Keputusan 

pembelian konsumen merupakan titik suatu pembelian dari proses evaluasi.  
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Adapun Swastha dan Irawan (Saputra dkk, 2017) mengemukakan 

keputusan pembelian adalah pemahaman konsumen tentang keinginan dan 

kebutuhan akan suatu produk dengan menilai dari sumber-sumber yang ada 

dengan menetapkan tujuan pembelian serta mengidentifikasi alternatif sehingga 

pengambil keputusan untuk membeli yang disertai dengan prilaku setelah 

melakukan pembelian, dari banyak elemen yang sangat berpengaruh dalam suatu 

perusahaan adalah promosi terhadap pelanggan agar konsumen dapat mengenal 

produk/jasa yang ditawarkan, sehingga timbul rasa ketertarikan pada pelanggan 

untuk melakukan keputusan pembelian. 

Konsumen memerlukan informasi lebih sebelum memutuskan untuk 

membeli dan tidak akan membeli sebelum mengetahui manfaat yang didapat 

ketika mendapatkan produk tersebut. Tentunya ini menjadi tugas pemasar untuk 

melakukannya. 

Promosi merupakan salah satu faktor yang dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian. Alma (Walukow, 2014) mengatakan promosi adalah suatu 

bentuk komunikasi pemasaran yang merupakan aktivitas pemasaran, yang 

berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi dan mengingatkan pasar 

sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan 

loyal kepada produk yang di tawarkan perusahaan yang bersangkutan.  

Swastha dan Irawan (Mongi dkk, 2013) mengatakan promosi adalah arus 

informasi atau persuasi satu arah yang di buat untuk mengarahkan seseorang 

atau organisasi kepada tindakan menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Pada 

dasarnya promosi dapat memiliki hubungan terhadap keputusan pembelian, hal 

ini berdasarkan hasil penelitian sebelumnya yang dilakukan Walukow dkk 
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(2014, hal 1748) mengatakan ditemukan bahwa variabel promosi dalam 

penelitian ini memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian 

khususnya pada responden di bantenen center, dan pengaruh dari variabel 

promosi terhadap keputusan pembeli adalah positif. 

Selain itu kualitas produk juga berperan pada seseorang yang ingin 

melakukan keputusan pembelian, dikarenakan kualitas produk sangat 

diperhatikan pada minat pembeli, terutama  fokus pembahasan pada perumahan. 

Pembeli sangat memperhatikan kualitas produk dari segi fisik kekuatan rumah 

itu sendiri maupun dari segi desain,cat rumah dan bagian rumah yang lainnya. 

Kualitas produk adalah kemampuan produk untuk memenuhi fungsi-fungsinya.  

Arianty dkk (2013 hal. 105) menyatakan kualitas produk meliputi daya 

tahan, kemampuan, kemudahan dan atribut yang lain yang memiliki nilai dari 

suatu produk. Jadi bila suatu produk telah dapat menjalankan fungsi-fungsinya 

dapat dikatakan sebagai produk yang memiliki kualitas yang baik. Sedangkan 

Setiawan dan Ukudi (2017) menyatakan kualitas produk telah menjadi faktor 

yang sangat dominan terhadap keberhasilan profit, karena apabila konsumen 

merasa bahwa kualitas yang diterimanya baik atau sesuai harapa, maka akan 

merasa puas, percaya dan mempunyai komitmen yang loyal.  

Pada dasarnya kualitas produk memiliki hubungan terhadap keputusan 

pembelian hal ini berdasarkan hasil  penelitian  sebelumnya yang dilakukan 

Purwati dan Rohmawati (Saputra dkk, 2017) menunjukan bahwa kualitas produk 

memiliki korelasi yang kuat dengan pengambilan keputusan pembelian, 

sehingga dengan perusahaan memunculkan kualitas produk yang baik maka 

konsumen akan cendrung melakukan pembelian terhadap produk tersebut.  
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Berdasarkan latar belakang diatas. Maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan mengangkat judul mengenai“Pengaruh Promosi dan 

Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Perumahan Tiara Arah 

Condong”. 

 
B. Identifikasi Masalah  

Adapun yang menjadi identifikasi masalah dalam penelitian ini antara 

lain: 

1. Promosi yang kurang bagus sehingga banyak masyarakat umum yang 

belum mengetahui 

2. Kualitas rumah yang kurang bagus, terlihat dari ketahanan rumah, desain 

rumah atau cat rumah yang kurang maksimal pengerjaannya 

3. Sarana transportasi yang jauh dari pusat kota 

4. Konsumen senantiasa membandingkan produk satu dengan lainnya dengan 

mencari informasi  

 
C. Batasan dan Rumusan Masalah 

1. Batasan Masalah 

Karena keterbatasan waktu pada saat penelitian, Fokus penelitian ini hanya 

terbatas pada perumahan arah condong stabat dan variabel yang digunakan 

sebagai batasan penelitian hanya dibatasi pada promosi, kualitas produk 

dalam keputusan pembelian. 

2. Rumusan Masalah 

Adapun rumusan masalah pada penelitian ini adalah: 

a. Apakah ada pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada 

perumahan Tiara Arah Condong ? 
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b. Apakah ada pengaruh  kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

pada perumahan Tiara Arah Condong ? 

c. Apakah ada pengaruh promosi dan kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian pada perumahan Tiara Arah Condong ? 

 
D. Tujuan dan Manfaat Penelitian  

1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan  rumus pokok permasalahan, maka tujuan penelitian ini 

adalah untuk mengetahui dan menganalisis : 

a. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi terhadap 

keputusan pembelian pada perumahan Tiara Arah Condong 

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian pada perumahan Tiara Arah Condong 

c. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi dan kualitas 

produk terhadap keputusan pembelian pada perumahan Tiara Arah 

Condong 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai berikut:  

a. Manfaat teoritis, Hasil penelitian ini diharapkan dapat mewawaskan 

pengetahuan dibidang pemasaran kususnya promosi atau dibidang 

produk yaitu kualitas produk dan keputusan pembelian. 

b. Manfaat Praktisi 

1) Melalui penelitian ini peneliti berharap dapat mengambil ikhtibar 

atas penelitian terkait dibidang pemasaran dan produksi 
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2) Menjadi masukan yang berguna bagi perumahan Tiara Arah 

Condong dalam mengambil keputusan dan kebijakan yang 

berhubungan dengan keputusan pembelian. 

c.  Manfaat bagi penulis, dan tentunya di masa yang akan datang hasil 

penelitian ini kiranya dapat memberikan informasi bahkan menjadi 

refrensi dalam mengkaji hal yang relevan dengan penelitian ini. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 
A. Uraian Tertulis 

1. Keputusan Pembelian 

a.  Pengertian Keputusan Pembelian 

 Proses pengambilan keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh 

prilaku konsumen,dimana konsumen membuat keputusan untuk membeli produk 

melalui tahapan tahapan untuk mengevaluasi dan memilih dua atau lebih 

alternatif dan memilih salah satu di antaranya.  

 Menurut Peter dan James (Wibowo dan Karimah, 2012) keputusan 

pembelian merupakan proses dimana konsumen membuat keputusan untuk 

membeli berbagai produk dan merek yang dimulai dengan pengenalan 

kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi informasi, membuat pembeli dan 

kemudian mengevaluasi keputusan setelah membeli.  

 Adapun Kolter (Soewito, 2013) mengemukakan keputusan pembelian 

adalah keputusan yang diambil konsumen untuk melakukan pembelian suatu 

produk melalui tahapan – tahapan yang di lalui konsumen sebelum melakukan 

pembelian yang meliputi Kebutuhan yang dirasakan, Kegiatan sebelum 

membeli, Perilaku waktu memakai, dan Perasaan setelah membeli.  

 Bahkan Nugroho (Mandey, 2013) mengemukakan pengambilan 

keputusan pembelian adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan 

pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih prilaku alternatif,dan memilih 

salah satu diantaranya. Sedangkan Farisi (2018)memberi pendapat bahwa 

keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli 

dimana konsumen benar-benar membeli. 
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 Berdasarkan teori diatas, penulis dapat memberikan kesimpulan bahwa 

keputusan pembelian adalah untuk membeli berbagai produk dan merek dimulai 

dengan pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, mengintegrasi, 

mengkombinasikan, mengevaluasi melalui tahapan tahapan dimana konsumen 

benar-benar membeli, meliputi Kebutuhan yang dirasakan, Kegiatan sebelum 

membeli, Perilaku waktu memakai, dan Perasaan setelah membeli.  

 
b. Proses Keputusan Pembelian 

 Sutojo (2009, hal. 65) mengemukakan Proses pengambilan keputusan 

pembelian tersebut terdiri dari lima tahap yaitu: 

 Pengenalan kebutuhan, Pencarian informasi, Penilaian informasi, 

Keputusan membeli, Evaluasi paska pembelian 

 Adapun Amirullah (Dessyana, 2013) mendefenisikan keputusan 

pembelian adalah suatu proses dimana konsumen melakukan penilaian terhadap 

berbagai alternatif pilihan, dan memilih salah satu atau lebih alternatif yang 

diperlukan berdasarkan pertimbangan-pertimbangan tertentu. 

 Sedangkan menurut Abdullah dan Tantri (2012, hal. 129) 

mengemukakan model tahapan tahapan dari proses pembelian konsumen melalui 

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

keputusan pembelian, dan prilaku pembelian.  

  

 
 
 

Gambar II.1Proses Keputusan Pembelian 
(Abdullah, 2012, hal.129) 
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 Menurut Arianty,dkk (2016, hal.20) kegiatan pemasaran mempengaruhi 

keputusan pembelian untuk bersedia membeli barang dan jasa perusahan pada 

saat mereka membutuhkan. Keputusan membeli pada dasarnya berkaitan dengan 

“mengapa” dan “bagaimana” tingkah laku konsumen. Pemasar juga pelu 

memahami bagaimana proses keputusan konsumen dan alasan pemberian yang 

tidak sama diantara berbagai tipe konsumen.  

 
c. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

 Menurut Sopiah dan Sangadji (2013, hal. 24) Ada tiga faktor utama yang 

mempengaruhi konmsumen untuk mengambil keputusan yaitu faktor psikologis, 

faktor situasional, faktor sosial. Sedangkan menurut Sutojo (2009, hal. 80) ada 4 

faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah kesesuaian spesifikasi 

dan mutu produk dengan standar yang ditentukan, kelayakan harga dan syarat 

pembayaran, ketetapan jadwal pengiriman produk yang dipesan, prospek 

perkembangan bisnis. 

 Adapun Kotler dan Keller (2014, hal 214) mengemukakan faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian yaitu faktor budaya, faktor sosial, faktor 

pribadi, faktor psikologis. Bahkan Igir (2018) mengemukakan faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian adalah kualitas produk, harga dan iklan. 

 
d. Indikator Keputusan Pembelian  

 Proses pembelian berlangsung jauh sebelum pembelian aktual dan 

berlanjut sesudahnya. Untuk itu, pemasar perlu berfokus pada seluruh proses 

pengambilan keputusan bukan hanya pada proses pembelian saja. 
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 Menurut Swastha dan Irawan (Tousalwa dan Pattipeilohy, 2017, hal. 6) 

Adapun indikator keputusan pembelian adalah Jenis produk, bentuk produk, 

merk, tentang penjualan, jumlah produk, waktu pembelian, cara pembayaran. 

Sedangkan Harmani (Wulandari. 2017, hal 5) mengemukakan  indikator 

keputusan pembelian sebagai berikut: produk yang tersedia, harga yang 

diberikan, pelayanan yang diberikan. 

 Adapun Kotler (2013) mengatakan indikator-indikator keputusan 

pembelian yaitu produk, merek,waktu pembelian,penentuan. Bahkan Tanjung 

(2013) indikator keputusan pembelian yaitu merek, pemilihan saluran 

pembelian, penentuan.  

 Berdasarkan teori diatas maka dapat disimpulkan indikator keputusan 

pembelian adalah jenis produk, bentuk produk, merek, tentang penjualan, jumlah 

produk, waktu pembelian, cara pembayaran, produk yang tersedia,  harga, 

pelayanan, produk, penentuan, saluran pembelian. 

 
2. Promosi 

a.  Pengertian Promosi 

 Sumber minimnya ilmu pada manusia disebabkan karena kurangnya 

mengetahui informasi dan kurang mengupdate dalam mengambil berita, karna 

banyaknya berita yang tersebar, salahsatu cara yang baik bagi perusahaan 

adalah dengan memperkenalkan produk/jasa dengan melakukan promosi 

sehingga banyak orang yang mengetahui. 

 Babin (2011, hal. 27) mengatakan promosi merupakan fungsi 

komunikasi dari perusahaan yang bertanggung jawab menginformasikan dan 

membujuk/ mengajak pembeli. Adapun Julian Cummins (Rangkuti, 2009) 
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mendefenisikan promosi sebagai serangkaian teknik yang digunakan untuk 

mencapai sasaran penjualan atau pemasaran dengan penggunaan biaya yang 

efektif, dengan memberikan nilai tambah pada produk atau jasa baik kepada 

para perantara maupun pemakai langsung, biasanya tidak dibatasi dalam 

jangka waktu tertentu.   

 Sedangkan Arianty Dkk (2016, hal. 176) menyatakan promosi 

merupakan hal yang perlu diperhatikan perusahaan dalam menjalankan 

kegiatannya untuk mencapai pasar sasaran sehingga produk yang ditawarkan 

diketahui konsumen. Bahkan Evelina Dkk (2012, hal. 6) menyatakan promosi 

bukan hanya sebagai alat komunikasi antara prusahaan dengan konsumen, 

melainkan juga sebagai alat untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan 

pembelian atau penggunaan jasa sesuai dengan keinginan serta 

kebutuhannya.  

 Maka dapat disimpulkan bahwa promosi adalah merupakan fungsi 

komunikasi yang menginformasikan untuk membujuk/mengajak merupakan 

teknik mencapai sasaran penjualan dengan penggunaan biaya yang efektif 

untuk mencapai sasaran pasaran mempengaruhi konsumen dalam kegiatan 

pembelian. 

 
b. Tujuan Promosi 

 Tujuan promosi menurut Tjiptono (2008, hal. 221) adalah 

menginformasikan (informing), membujuk pelanggan sasaran (persuading), 

mengingatkan (reminding). 

 Sedangkan Rangkuti (2009, hal. 208) mengemukakan tujuan promosi 

meliputi : 
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1) Memperoleh penjualan dan profit (baik secara ekonomi maupun sosial) 

2) Untuk mengetahui kegiatan promosi apa saja yang dapat memengaruhi 

harga, biaya dan volume penjualan sehingga dapat menghasilkan 

profit. 

3) Dapat menyusun program promosi untuk jangka pendek, jangka 

menengah, dan jangka panjang, sesuai dengan tujuan yang dicapai. 

4) Mengetahui secara keseluruhan anggaran untuk advertising 

communication dan promotion. 

 Sedangkan Peter dan Olson (2014, hal. 224) mengemukakan tujuan 

Promosi yaitu: 

1) Untuk mempengaruhi prilaku, mengubah dan mempertahankan prilaku 

khusus konsumen menyangkut produk atau merek biasanya prilaku 

pembelian. 

2) Untuk memberitahukan,menciptakan pengetahuan, makna atau 

kepercayaan baru mengenai produk atau merek itu didalam ingatan 

konsumen. 

 Bahkan menurut Mursid (2010, hal. 95) Tujuan promosi adalah 

sebaiknya diketahui oleh pihak luar; meningkatkan penjualan; agar perusahaan 

dikenal sebagai perusahaan yang baik/bonafide; ingin mengetengahkan segi 

kelebihan perusahaan/produk jasa kita terhadap saingan. 

 
c. Bauran Promosi 

 Menurut Arianty, dkk (2016, hal. 179) mengemukakan bauran promosi 

adalah penjualan perseorangan (personal selling), periklanan dan publisitas 

(mass selling), promosi penjualan (sales promotion), Hubungan masyarakat 
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(public relation), pemasaran langsung (direct marketing). Sedangkan Assauri 

(2013, hal. 239) mengemukakan ada empat bauran promosi adalah advertensi, 

personal selling, promosi penjualan public relation. 

 Adapuan Lupiyoadi (2013, hal. 178) mengemukakan bauaran promosi 

adalah aktivitas periklanan (advertising), penjualan perseorangan (personal 

selling), promosi penjualan (sales promotion), hubungan masyarakat (humas 

atau public relation-PR), informasi dari mulut ke mulut (word of mouth—

WoM), pemasaran langsung (direct marketing),dan publikasi pemasaran 

(marketing publication). 

 Bahkan Machfoedz (Windusara, 2015) menyatakan bahwa bauran 

promosi (promotion mix) penjualan tatap muka, periklanan, publisitas, promosi 

penjualan. 

 
d. Indikator Promosi  

 Menurut Laksana (2008, hal. 141) indikator promosi adalah tujuan 

periklanan (mission), Anggaran priklanan, Pesan iklan (massage), dan media 

periklanan. 

 Adapun Kolter dan Keller (2012, hal. 478) terdapat delapan indikator 

dalam promosi yaitu, advertising (periklanan), sales promotion (promosi 

penjualan), event and experiences, public relations and publicity, direct 

marketing (penjualan langsung), interactive marketing, word of mouth, personal 

selling (penjualan perseorangan). 

 Sedangkan Kotler dan Keller (2006 hal. 272) mengemukakan indikator 

promosi adalah frekuensi promosi, kualitas promosi, kuantitas promosi, waktu 

promosi, ketetapan atau kesesuian. Bahkan Rangkuti (2009, hal. 230) 
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Mengemukakan indikator-indikator promosi adalah iklan, sales promotion, 

public relations, direct marketing, personal selling. 

 Berdasarkan berbagai pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa indikator 

promosi adalah tujuan periklanan, anggaran periklanan, pesan iklan, iklan, 

media periklanan, advertising (periklanan), sales promotion (promosi penjualan, 

event and exsperiences, public relation and publicity, direct marketing, 

interactive marketing, word of mouth, personal seliing, frekuensi promosi, 

kualitas promosi, kuantitas promosi, waktu promosi, ketetapan dan kesesuaian. 

 
3. Kualitas Produk 

a.  Pengertian Kualitas Produk 

 Pada umumnya manusia merupakan makhluk individu yang sudah cukup 

dengan bahan-bahan yang disediakan oleh alam, sehingga pada saat itu manusia 

tidak memperhatikan bahwa sangat penting mutu dan kualitas. Namun seiring 

kemajuan jaman, manusia/konsumen saat ini sudah mulai memperhatikan 

kualitas barang/produk yang mereka gunakan untuk keberlangsungan hidup 

mereka. Mereka lebih kritis dalam membeli produk yang ditawarkan. 

 Menurut Arianti Dkk (2016, hal. 105) Kualitas produk adalah 

kemampuan produk untuk memenuhi fungsi-fungsinya. Kualitas produk 

meliputi daya tahan, kemampuan, kemudahan dan atribut lain yang memiliki 

nilai dari suatu produk. Sedangkan Assauri  (2014, hal. 212) mengatakan 

kualitas produk menunjukan ukuran tahan lamanya produk itu, dapat 

dipercayainya produk tersebut, ketepatan (precision) produk,mudah 

mengoperasikan dan memeliharanya serta atribut lain yang dinilai.  
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 Adapun Kolter dan Keller (2008, hal. 143) mengemukakan kualitas 

produk adalah totalitas fitur dan karakteristik produk atau jasa yang bergantung 

pada kemampuan untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat. 

Jadi bila suatu produk telah dapat menjalankan fungsi-fungsinya dapat dikatakan 

sebagai produk yang memiliki kualitas baik. Sedangkan menurut Lupiyoandi 

(Amilia, 2017), kualitas produk adalah suatu kondisi dinamis yang berhubungan 

dengan barang, jasa, manusia, produk dan lingkungan yang memenuhi atau 

melebihi harapan. 

 Berdasarkan teori yang ada diatas maka dapat disimpulkan pengertian 

kualitas produk adalah daya tahan, kemampuan, kemudahan, tahan lama, 

ketetapan, totalitas fitur, karakteristik, kondisi dinamis. 

 
b. Atribut Produk 

 Menurut Sofjan (2017, hal. 205) mengemukakan atribut produk adalah 

merk, kualitas produk, sifat produk, kemasan, label, pelayanan, jaminan atau 

garansi. Sedangkan Khasanah dan Pamujo (2011, hal. 158) mengemukakan 

atribut produk bahwa kegiatan pemasaran dan keinginan konsumen yang 

selanjutnya dijadikan pedoman dalam penyusunan serangkaian strategi mulai 

dari pembuatan produk yang berkualitas, perancangan dan pengemasan produk 

sebaik mungkin. 

 Adapun Saidani (2013) mengemukakan atribut produk adalah suatu 

kompenen yang merupakan sifat-sifat produk yang menjamin agar produk 

tersebut dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan yang diharapkan oleh 

pembeli serta unsur-unsur produk yang dipandang penting oleh konsumen dan 

memiliki perbedaan dibandingkan pesaing akan dijadikan sebagai dasar 

pengambilan keputusan pembelian. 
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 Bahkan Assauri (Arianto, 2011) mengemukakan atribut produk 

merupakan bungkusan ciri atau karakteristik seperti, merek dagang, 

kemasan,penampilan, gaya (style) dan mutu (kualitas). 

 
c. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Kualitas Produk 

 Menurut Assauri (Kurnia dan Djumali, 2016, hal 35-36) mengemukakan 

faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas produk adalah fungsi suatu barang, 

wujud luar, biaya barang tersebut. 

 Sedangkan menurut Tjiptono dan Chandra (Arianty, 2015) Faktor-faktor 

yang mempengaruhi kualitas produk: performance (kinerja, features (keragaman 

produk), reability (keandalan), conformance (kesesuaian), durability (daya tahan 

dan ketahanan), serviceability (kemampuan pelayanan), asthetics (estetika), 

perceived quality (kualitas yang dipersepsikan). 

 Adapun Budiarto (2013) mengemukakan faktor-faktor yang 

mempengaruhi kualitas produk yaitu manusia, manajemen, uang, bahan baku. 

Bahkan Adams (2007) faktor yang mempenaruhi kualitas produk yaitu daya 

tahan wujud, harga, bahan baku dan ukuran. 

 
d. Indikator Kualitas Produk 

 Menurut Tjiptono dan Chandra (2012, hal. 73) mengatakan bahwa 

indikator kualitas produk adalah Bentuk, fitur, mutu kinerja, daya tahan, mudah 

diperbaiki, gaya. Sedangkan Bahar dan Sjaharuddin (2015, hal. 17) Ada tiga 

indikator kualitas produk yaitu, rasa yang enak, fitur produk, daya tahan. 

 Adapun Damiati, dkk (2017, hal.185) mengemukakan indikator kualitas 

produk diantaranya adalah kinerja (performance), interaksi (durability), 

ketepatan waktu dan kenyamanan (timelines and convinience).  
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 Bahkan Saputro (Agustina, 2017, hal. 6-7) mengemukakan indikator 

kualitas produk yaitu: bentuk (Form) Struktur fisik dari produk, keistimewaan 

tambahan (features) kelebihan dari produk yang lainnya. 

 Berdasarkan dari tori diatas dapat disimpulkan bahwa indikator kualitas 

produk adalah bentuk, fitur, mutu kerja, daya tahan, mudah diperbaiki, gaya, 

rasa, kinerja, interaksi, ketetapan waktu, keistimewaan tambahan. 

 
B. Kerangka Konseptual 

1.  Pengaruh Pomosi Terhadap Keputusan Pembelian 

 Promosi tentunya sangat penting bagi perusahaan, karena merupakan 

media untuk masyarakat sebagai bahan informasi. Promosi tentunya 

berpengaruh langsung terhadap keputusan pembelian, sehingga berdampak 

kepada keberhasilan target yang dicapai perusahaan dan juga tentunya 

berpengaruh terhadap pendapatan perusahaan itu sendiri. Menurut (Sangadji & 

Sopiah, 2013, hal. 19), promosi .merupakan suatu kegiatan pemasaran, selain 

periklanan, penjualan perseorangan dan publisitas yang mendorong pembelian 

konsumen dan efektivitas, mencakup pameran, sampel, produk, diskon, katalog 

dan lain-lain. 

 Hasil penelitian Weenas (2013), Komalasari (Sanjaya, 2015), Arianty 

(2017) Astuti & Abdullah (2017) (Sangadji & Sopiah, 2013, hal. 19), Aditi 

(2018), mengatakan promosi merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang 

berpengaruh terhadap peningkatan penjualan atau minat beli masyarakat, selain 

itu promosi merupakan suatu kegiatan pemasaran, selain periklanan, penjualan 

perseorangan dan publisitas yang mendorong pembelian konsumen dan 
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efektivitas, mencakup pameran even-even expo, sampel, produk, diskon, katalog 

dan lain-lain bertujuan untuk menimbulkan rasa percaya maka hal tersebut akan 

lebih meningkatkan minat beli.  

Promosi mampu mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian 

suatu produk, ketika konsumen akan mengambil suatu keputusan pembelian, 

promosi termasuk pertimbangan yang paling utama, karena promosi bertujuan 

sebagai sarana informasi bagi konsumen dalam memutuskan pembelian suatu 

produk. 

 

 

 

Gambar II. 2 
Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

 

2. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian   

 Berbicara tentang kualitas produk tentunya salah satu hal yang penting di 

dalam menentukan suatu produk yang akan kita beli, kualitas produk yang 

berkualitas akan mempunyai nilai tambah sehingga muncul ketertarikan 

pelanggan tersendiri terhadap keputusan pembelian. Kualitas produk akan 

membuat konsumen nyaman dan puas ketika membeli produk yang di inginkan, 

terlebih kualitas yang bagus akan mendorong pelanggan untuk melakukan 

keputusan pembelian dan otomatis akan berpengaruh terhadap pendapatan 

perusahaan itu sendiri sehingga menambah kepercayaan diri untuk menciptakan 

kualitas produk.  

Promosi Keputusan 
Pembelian  
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 Menurut Hidayatullah (Yazia, 2014) keputusan pembelian terhadap 

produk padadasarnya karena adanya manfaat dan mutu yang diberikan oleh 

produk tersebut. Lopiyoadi (2013) menyatakan konsumen akan merasa puas 

apabila hasil evalusi mereka menunjukan bahwa produk yang mereka gunakan 

berkualitas. Hal ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Nisfiana 

(2009) yang menunjukan bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

 Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan Purwati dan Rohmawati 

(2012), Lubis (Aditi, 2018), (Yazia, 2014), Arianty (2016), Farisi (2018), Astuti 

& Abdullah (2017), Gultom (2017) menunjukan bahwa kualitas produk 

memiliki korelasi yang kuat dengan pengambilan keputusan pembelian, 

sehingga dengan perusahan memunculkan kualitas produk yang baik maka 

konsumen akan cenderung melakukan pembelian terhadap produk tersebut 

seperti produk iphon. Kualitas produk adalah segala sesuatu yang dapat 

ditawarkan kepasar untuk mendapat perhatian, dibeli, digunakan atau 

dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan. Kualitas 

mempengaruhi keputusan pembelian, implikasi manajerial yang dapat di 

terapkan oleh perusahaan dari hasil penelitian ini bahwa perusahaan harus terus 

melakukan pengembangan dan selalu tetap menjaga nama baik perusahaan 

dengan lebih meningkatkan kualitas produk. 

 

 

 

Gambar II.3 
Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelia 
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3. Pengaruh Promosi dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian 

  Promosi dan kualitis produk tentunya dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian. Sehingga variabel variabel ini dapat menjadi faktor pendorong 

tercapainya target perusahaan. Menurut Tjiptono (Windyasari dan Fifilia, 2009) 

menyatakan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 

adalah produk (product), harga (price), promosi (promotion) dan lokasi 

(location). 

 Menurut (Mongi dkk, 2013), Aditi (2018), Khasanah (2011), Evelina 

(2011), Astuti & Abdullah (2017) mengemukakan promosi dan kualitas produk 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dan dapat diterima, 

pelanggan yang menerima promosi dan kinerja yang berkualitas, maka 

pelanggan akan merasa puas apabila hasil evaluasi mereka menunjukan bahwa 

produk yang mereka gunakan berkualitas. Sedangkan yang menunjukan bahwa 

kualitas, produk, harga, promosi, lokasi berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Berdasarkan uraian diatas maka paradigma penelitian ini 

dapat dilihat pada gambar berikut ini 

 
 
 

 

 

  

 

 

Gambar II. 4 : Kerangka Konseptual 
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C.  Hipotesis 

Menurut Sugiyono, (2017, hal. 99) menyatakan bahwa hipotesis 

merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, di mana 

rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan. 

Berdasarkan rumusan masalah serta tujuan dari penelitian ini, maka dapat 

diambil hipotesis sebagai berikut :  

1. Ada pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian pada perumahan 

Tiara Arah Condong Stabat. 

2. Ada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada 

perumahan Tiara Arah Condong Stabat. 

3. Ada pengaruh promosi dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

pada perumahan Tiara Arah Condong Stabat. 
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BAB III 

  METODE PENELITIAN  

A. Pendekatan Penelitian 

Dalam penelitian ini penulis menggunakan data kuantitatif karena untuk 

menyelesaikannya membutuhkan waktu yang relatif singkat, instrument 

pengumpulan data menggunakan angket, wawancara, studi dokumentasi dan 

penelitian bertujuan untuk mengetahui hubungan Variabel bebas dengan 

Variabel terikat. Hal ini sesuai dengan karakteristik penelitian kuantitatif yang 

tercantum dalam Sugiyono (2017, hal. 11) menyatakan bahwa metode penelitian 

kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada 

filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel 

tertentu, teknik pengambilan data biasanya dilakukan dengan cara pengumpulan 

data menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat 

kuantitatif/statistic, dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah 

ditetapkan. 

Pendekatan asosiatif menurut Sugiyono (2016, hal 11) adalah penelitian 

yang dilakukan untuk menggabungkan antara dua variabel atau lebih guna 

mengetahui pengaruh antara variabel satu dengan variabellainnya.Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif yang menggambarkan dan meringkaskan 

berbagai kondisi, situasi dan variabel. 

B. Definisi Operasional 

Definisi variabel merupakan petunjuk bagaimana suatu variabel diukur 

dalam sebuah penelitian. Variabel dalam penelitian ini ditentukan berdasarkan 
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landasan teori yaitu keputusan pembelian, promosi, dan kualitas produk. Secara 

oprasional variabel dalam penelitian ini didefinisikan sebagai berikut : 

Tabel III.1 
Defenisi Operasional Variabel Penelitian 

 
No Variabel Definisi Konseptual Definisi 

Operasional Indikator Skala Nomor 
Pertanyaan 

1 Keputusan 
pembelian 

(Y) 

Keputusan pembelian adalah 
untuk membeli berbagai produk 
dan merek dimulai dengan 
pengenalan kebutuhan, 
pencarian informasi, 
mengintegrasi, 
mengkombinasikan, 
mengevaluasi melalui tahapan 
tahapan dimana konsumen 
benar-benar membeli, meliputi 
Kebutuhan yang dirasakan, 
Kegiatan sebelum membeli, 
Perilaku waktu memakai, dan 
Perasaan setelah membeli. 
Peter dan James (Wibowo dan 
Karimah, 2012), Kolter 
(Soewito, 2013), Nugroho 
(Mandey, 2013), Farisi (2018) 

keputusan 
pembelian adalah 
jenis produk, bentuk 
produk, merek, 
tentang penjualan, 
jumlah produk, 
waktu pembelian, 
cara pembayaran, 
produk yang 
tersedia,  harga, 
pelayanan, produk, 
penentuan, saluran 
pembelian. 
Swastha dan Irawan 
(Tousalwa dan 
Pattipeilohy, 2017. 
Hal 6), Harmani 
(Wulandari. 2017, 
hal 5), Kotler 
(2013), Tanjung 
(2013) 

a. Jenis 
Produk 
 

b. Merek 
 

c. Harga 
 

d. Pelayana
n 
 

e. Waktu 
pembelia
n 

1-5 1-2 
 
 

3-4 
 

5-6 
 

7-8 
 
 

9 

2 Promosi 
(X1) 

Promosi adalah merupakan 
fungsi komunikasi yang 
menginformasikan untuk 
membujuk/mengajakmerupakan 
teknik mencapai sasaran 
penjualan dengan penggunaan 
biaya yang efektif untuk 
mencapai sasaran pasaran 
mempengaruhi konsumen 
dalam kegiatan pembelian. 
Babin (2011, hal. 27), Julian 
Cummins (Rangkuti, 2009), 
Arianty dkk (2016, hal. 176), 
Evelina dkk (2012, hal. 6). 
 

Promosi adalah 
tujuan periklanan, 
anggaran 
periklanan, pesan 
iklan, iklan, media 
periklanan, 
advertising 
(periklanan), sales 
promotion (promosi 
penjualan, event and 
exsperiences, public 
relation and 
publicity, direct 
marketing, 
interactive 
marketing, word of 
mouth, personal 
selling, frekuensi 
promosi, kualitas 
promosi, kuantitas 
promosi, waktu 
promosi, ketetapan 

a. Tujuan 
Periklana
n 
 

b. Periklana
n 
 

c. Kualitas 
Promosi 
 

d. Kuantitas 
promosi 
 

e. Waktu 
promosi 
 
 

1-5 1-2 
 
 

3-4 
 
 

5-6 
 
 

7-8 
 
 

9 
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dan kesesuaian. 
Laksana (2008, hal. 
141), Kolter dan 
Keller (2012, hal. 
478), Kotler dan 
Keller (2006 hal. 
272), Rangkuti 
(2009, hal. 230) 

3 Kualitas 
produk 
(X2) 

Kualitas produk adalah daya 
tahan, kemampuan, 
kemudahan, tahan lama, 
ketetapan, totalitas fitur, 
karakteristik, kondisi dinamis. 
Arianti Dkk (2016, hal. 105), 
Assauri  (2014, hal. 212), 
Kolter dan Keller (2008, hal. 
143), Lupiyoandi (Amilia, 
2017) 

Kualitas produk 
adalah bentuk, fitur, 
mutu kerja, daya 
tahan, mudah 
diperbaiki, gaya, 
rasa, kinerja, 
interaksi, ketetapan 
waktu, 
keistimewaan, 
tambahan. 
Tjiptono dan 
Chandra (2012, hal. 
73), Bahar dan 
Sjaharuddin (2015, 
hal. 17), Damiati, 
dkk (2017, hal.185), 
Saputro (Agustina, 
2017, hal 6-7) 

a. Fitur 
Bentuk 
 

b. Bentuk  
 

c. Ketetapan 
Waktu 
 

d. Kinerja 
 

e. Daya 
Tahan  

1-5 1-2 
 
 

3-4 
 

5-6 
 
 

7-8 
 

9 

 
 
C. Tempat dan Waktu Penelitian 

1.  Tempat Penelitian 

 Penelitian ini dilakukan di Perumahan Tiara Arah Condong Stabat yang 

beralamatkan di Jl.Desa Arah Condong Dusun 1 Ulu Berayun Kec.Stabat. 

2.  Waktu Penelitian 

 Waktu Penelitian ini dilaksanakan mulai di bulan November 2018 

sampai Juli 2019. Untuk lebih jelasnya waktu penelitian dapat dilihat dalam 

rincian tabel sebagai berikut : 
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Tabel III.2 
Jadwal Kegiatan Penelitian 

 

Kegiatan 
Bulan / Minggu 

Nov’18 Des’18 Jan’19 Feb’19 Mart’19 Apr’19 Mei’19 Juni’19 Juli’19 
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 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

1 Pra Riset                                     
2 Pengajuan Judul                                     
3 Penyusunan Proposal                                     
4 Bimbingan Proposal                                     
5 Seminar Proposal                                     
6 Perbaikan Proposal                                     
7 Pengumpulan dan Analisis Data                                     
8 Penulisan Skripsi                                     
9 Bimbingan Skripsi                                     

10 Perbaikan Skripsi                                     
11 Sidang Meja Hijau                                     

 
D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

Menurut Hikmat (2011, hal. 60) menyatakan bahwa populasi adalah 

wilayah generalisasi yang terdiri dari objek / subjek yang mempunyai kualitas 

dan karakteristik tertentu yang ditentukan oleh peneliti untuk dipelajari dan 

kemudian di tarik kesimpulannya. Adapun populasi dalam penelitian ini 

adalah seluruh konsumen yang bertempat tinggal di Perumahan Tiara Arah 

Condong Stabat sejumah 100 orang atau pembeli. 

2. Sampel 

Menurut Sugiyono (2017, hal. 91) menyatakan bahwa sampel adalah 

bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. 

Sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah masyarakat yang berada 

di Dusun Ulu Berayun Stabat, khususnya di Perumahan Tiara Arah Condong. 

Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik 

probability sampling, khususnya jenis accidential sampling. Menurut Ruslan 
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(2013, hal. 152) probability sampling adalah memberikan peluang yang sama 

bagi setiap unsur (sampling element). Sedangkan accidential sampling adalah 

teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan dijumpai atau siapa saja yang 

dijumpai secara kebetulan dijumpai, atau siapa saja yang secara kebetulan 

bertemu dengan peneliti yang dapat dipergunakan sebagai sampel. Jika 

dipandang orang kebetulan ditemui itu maka hal tersebut cocok sebagai 

sumber data menurut Ruslan. 

Berdasarkan pendapat diatas, maka penulis mengambil sampel 

sebanyak 100 konsumen masyarakat Rumah Tiara Arah Condong Stabat. 

 
E. Teknik Pengumpulan Data 

1. Kuisioner 

Sugiyono (2017, hal. 162) Kuesioner adalah teknik pengumpulan data 

yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan 

tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Dalam hal ini penulis akan 

membuat daftar pertanyaan secara tertulis yang ditunjukan kepada para 

konsumen perumahan Tiara Arah Condong Stabat. yang hasilnya merupakan 

data tertulis yang didapat dari konsumen tanpa tekenan dari pihak lain dengan 

menggunakan skala lilert dengan bentuk  checklist dimana setiap pertanyaan 

mempunyai 5 opsi sebagaimana terlihat pada tabel berikut: 

Tabel III.3 
Penilaian Skala Likert 

 
Keterangan Bobot 

Sangat Setuju (SS) 5 
Setuju (S) 4 
Kurang Setuju (KS) 3 
Tidak Setuju (TS) 2 
Sangat Tidak Setuju (STS) 1 
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 Selanjutnya untuk menguji valid dan reliable tidaknya maka diuji dengan 

validitas dan reliabilitas : 

a. Validitas 

 Uji validitas ini dilakukan dengan tujuan menganalisis apakah instrument 

yang disusunmemangbenar-benar tepat dan rasional untuk mengukur Variabel 

penelitian 

Untuk mengukur validitas setiap butir pertanyaan, maka digunakan 

teknik korelasi product moment, yaitu : 

 
( ) ( )

( ){ } ( ){ }∑ ∑∑∑
∑∑ ∑

−−

−
=

2222
1 iii

iiii
xy

yynxxn

yxyxn
r  

(Sugiyono, 2017, hal. 241) 

Keterangan : 

 n = Banyaknya pasangan pengamatan 
∑ ix  = Jumlah pengamatan variabel x 

∑ iy  = Jumlah pengamatan variabel y  

( )∑ 2
ix  = Jumlah kuadrat pengamatan variabel x  

( )∑ 2
iy  = Jumlah pengamatan variabel y  

( )2∑ ix  = Kuadrat jumlah pengamatan variabel x 

( )2∑ iy  = Pengamatan jumlah variabel y 

∑ ii yx  = Jumlah hasil kali variabel x dan y 
 

Ketentuan apakah suatu butir instrumen valid tidak adalah melihat dari 

probabilitas koefisien korelasinya. Uji validitas dilakukan membandingkan nilai 

r hitung  dengan r tabel  dan nilai positif maka butir pertanyaan atau indikator 

tersebut dinyatakan valid. 
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Berikut hasil uji validitas yang sudah diolah berdasarkan variabel yang 

digunakan dalam penelitian  

a. Varibel Keputusan Pembelian 

Tabel III.4 
Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian 

 
No. 

Item 
Nilai Korelasi 

rhitung 
Nilai Ketentuan 

rtabel 
Probabilitas 

Item Keterangan 

1. 0,605 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
2. 0,593 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
3. 0,684 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
4. 0,669 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
5. 0,569 0,197 0,000 < 0,05 Valid 

Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 

 
Berdasarkan data tabel III.4 diatas dapat dipahami bahwa masing-masing 

item pernyataan yang digunakan pada variabel kepuasan pelanggan  dinyatakan 

valid secara keseluruhan. Dengan dasar perhitungan membandingkan nilai 

korelasi rhitung dibandingkan dengan nilai ketentuan r1 (rhitung >rtabel) dengan nilai 

probabilitas  0,000 < 0,05. Maka dengan demikian keseluruhan item pada 

variabel ini dapat digunakan (diikutsertakan) dalam pengolahan data 

selanjutnya.  

b. Variabel Promosi 

Tabel III.5 
Uji Validitas Variabel Promosi 

 
No. 

Item 
Nilai Korelasi 

rhitung 
Nilai Ketentuan 

rtabel 
Probabilitas 

Item Keterangan 

1. 0,664 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
2. 0,618 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
3. 0,559 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
4. 0,636 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
5. 0,648 0,197 0,000 < 0,05 Valid 

Sumber: Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 



 30

Berdasarkan data tabel III.5 diatas dapat dipahami bahwa masing-masing 

item pernyataan yang digunakan pada variabel loyalitas pelanggan dinyatakan 

valid secara keseluruhan. Dengan dasar perhitungan membandingkan nilai 

korelasi rhitung dibandingkan dengan nilai ketentuan r1 (rhitung >rtabel) dengan nilai 

probabilitas  0,000 < 0,05. Maka dengan demikian keseluruhan item pada 

variabel ini dapat digunakan (diikutsertakan) dalam pengolahan data 

selanjutnya.  

 
c. Variabel Kualitas Produk 

Tabel III.6 
Uji Validitas Variabel Kualitas Produk 

 
No. 

Item 
Nilai Korelasi 

rhitung 
Nilai Ketentuan 

rtabel 
Probabilitas 

Item Keterangan 

1. 0,673 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
2. 0,637 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
3. 0,698 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
4. 0,604 0,197 0,000 < 0,05 Valid 
5. 0,722 0,197 0,000 < 0,05 Valid 

Sumber: Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 

 Berdasarkan data tabel III.6 diatas dapat dipahami bahwa masing-masing 

item pernyataan yang digunakan pada variabel citra merek  dinyatakan valid 

secara keseluruhan. Dengan dasar perhitungan membandingkan nilai korelasi 

rhitung dibandingkan dengan nilai ketentuan r1 (rhitung >rtabel) dengan nilai 

probabilitas  0,000 < 0,05. Maka dengan demikian keseluruhan item pada 

variabel ini dapat digunakan (diikutsertakan) dalam pengolahan data 

selanjutnya.  

b. Reliabilitas 

 Uji reliabilitas digunakan untuk menguji apakah angket yang disusun 

adalah alat ukur yang bisa dipercaya atau tidak. Teknik yang digunakan adalah 
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Cronbach Alpha. Berikut adalah Cronbach Alpha menurut (Juliandi, dkk hal. 82) 

dengan rumus sebagai berikut : 












−








−

= ∑
2
1

2

1
1 σ

σ b

k
kr  

(Juliandi, 2015, hal. 82).  

Keterangan: 
r   = Reliabilitas instrument (cronbach alpha) 
k   = Banyaknya butir pertanyaan  
∑ 2

bσ  = Jumlah varians butir 
 
Dengan kriteria: 

a) Jika nilai cronbach alpha ≥ 0,6 maka instrument variabel adalah reliabel  

(terpercaya).  

b) Jika nilai cronbach alpha ≤ 0,6 maka instrument variabel tidak reliabel 

(tidak terpercaya).  

 Berikut hasil uji reliabilitas pada variabel yang ditelah diuji dalam 

penelitian ini : 

Tabel III.7 
Uji Reliabilitas Variabel 

 

Variabel  Cronbach' 
Alpha 

Nilai  
Reliabilitas Keterangan 

Promosi (X1) 0,602 0,60 Reliabel 
Kualitas Produk (X2) 0,689 0,60 Reliabel 
Keputusan Pembelian (Y) 0,608 0,60 Reliabel 

Sumber: Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 

 Berdasarkan dari tabel III.7 uji reabilitas diatas dapat dipahami bahwa 

masing-masing variabel yang digunakan dalam penelitian ini memiliki nilai 

reliabilitas yang berbeda-beda dengan nilai cronbach’alpha pada variabelX1 = 

0,602 dan variabel X2 = 0,689. Sedangkan variabel  Y = 0,608. Nilai uji 

reliabilitas instrumen tersebut kemudian dibandingkan dengan nilai ketentuan 
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koefisien reliabilitas (Cronbach Alpha) > 0,60. Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa instrument pada variabel penelitian ini semuanya memiliki 

tingkat reliabilitas yang baik, atau dengan kata lain memiliki kehandalan 

(terpercaya) dan dapat digunakan untuk pengujian selanjutnya. 

2. Interview (Wawancara) 

 Sugiyono (2017, hal. 188) Wawancara digunakan sebagai  teknik 

pengumpulan data apabila peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk 

menemukan permasalahan yang harus diteliti dan juga apabila peneliti ingin 

mengetahui hal-hal dari responden yang lebih mendalam dan jumlah 

respondennya sedikit/kecil  

3. Studi Dokumentasi 

 Studi Dokumentasi mempelajari data-data yang ada dalam perusahaan 

dan berhubungan dengan penelitian ini seperti sejarah perusahaan, struktur 

organisasi dan pembagian tugas karyawan. 

 
F. Teknik Analisis Data 

1. Uji Asumsi Klasik 

Menurut Juliandi, dkk (2015, hal. 160) uji asumsi klasik bertujuan untuk 

menganalisis apakah model regresi yang digunakan dalam penelitian adalah 

model yang terbaik. 

a. Uji Normalitas 

Juliandi, dkk (2015, hal. 160) pengujian normalitas data dilakukan untuk 

melihat apakah dalam model regresi, Variabel dependen dan independenya 

memiliki distribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah distribusi 

data normal atau mendekati normal. 
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 Kriteria pemgambilan keputusannya adalah jika data menyebar di sekitar 

garis diagonal dan mengkuti arah garis diagonal maka model regresi memenuhi 

asumsi normalitas.  

b. Uji Multikolinearitas 

 Menurut Juliandi, dkk (2015, hal 161) uji multikolinearitas digunakan 

untuk menguji apakah pada model regresi ditemukan adanya kolarelasi yang 

kuat diantara Variabel independen. 

c. Uji Heterokedastisitas 

 Menurut Juliandi, dkk (2015, hal 161) pengujian ini memiliki tujuan 

untuk mengetahui apakah dalam model regresi, terjadi ketidaksamaan varian 

dari residual dari suatu pengamatan yang lain. Jika variasi residual dari satu 

pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, maka disebut homokedastisitas, dan 

jika varian berbeda maka disebut heterokedastisitas. 

 
2. Metode Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh 

dari variabel bebas terhadap variabel terikat. Berikut rumus untuk melihat 

analisis linier berganda:        

Y= a+b1X1 +b2X2 

(Sugiyono 2012, hal. 277) 

Keterangan : 

Y  = Keputusan pembelian 

a              = Konstanta 

b1 dan b2 = Besaran koefesien regresi dari masing-masing variabel 
 

X1  = Promosi 

X2  = Kualiatas Produk 



 34

3. Pengujian Hipotesis 

a. Uji Secara Parsial (Uji t) 

Uji t dilakukan untuk menguji apakah variabel bebas secara 

individual mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan atau tidak 

terhadap Variabel terikat. 

21

2

r

nr
t

−

−
=  

 
(Sugiyono, 2012, hal. 250) 

 
Keterangan: 

t = Nilai thitung 

rxy = Korelasi xy yang ditemukan 

n = Jumlah sampel. 

Bentuk pengujian adalah: 

a) Ho:ri = 0, artinya tidak terdapat hubungan signifikan antara variabel 

bebas (X) dengan variabel terikat (Y). 

b) Ho:r ≠ 0, artinya terdapat hubungan signifikan antara variabel bebas (X) 

dengan variabel terikat (Y). 

 

     
 
 
 
 
 

Gambar III.1 
Kriteria Pengujian Hipotesis 
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b. Uji Simultan (Uji f) 

Uji f pada dasarnya menunjukkan secara serentak apakah variabel bebas 

atau dependent variabel (Xi) mempunyai pengaruh yang positif atau 

negatif, serta signifikan terhadap variabel terikat atau dependent variabel 

(Y).Untuk menguji signifikansi koefisien korelasi secara bersama-sama 

dapat dihitung dengan rumus berikut : 

 

( )
( )kn

R
kRFh

−−
−

=

1
1

/
2

2

 
 

(Sugiono, 2012, hal. 257) 
 

Keterangan: 

R2 = Koefisien korelasi ganda 

k  = Jumlah variabel independen 

n = Jumlah anggota sampel 

F = F hitung yang selanjutnya di bandingkan dengan ftabel 

Bentuk pengujiannya adalah: 

Ho :β = 0, tidak ada pengaruh antara variabel x dengan variabel y 

Ho: β ≠ 0, ada pengaruh antara variabel x dengan Variabel 

 

Gambar III.2 
Kriteria Pengujian Hipotesis Uji F 
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4. Koefisien Determinasi 

Koefisien Determinasi (R2) pada intinya mengukur seberapa jauh 

kemampuan variabel independen (Promosi dan Kualitas Produk) dalam 

menerangkan variabel dependen (Keputusan Pembelian). Nilai koefisien 

determinasi adalah antara nol dan satu.Jika nilai R2 semakin kecil (mendekati 

nol) berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan 

variabel dependen amat terbatas atau memiliki pengaruh yang kecil, dan jika 

nilai R2 semakin besar (mendekati satu) berarti variabel-variabel independen 

memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi 

variasi dependen atau memiliki pengaruh yang besar dengan rumus 

determinasi sebagai berikut : 

 
 
 

(Sugiyono, 2012, hal. 259) 

Keterangan : 

D = Koefisien determinasi 

R = Koefisien korelasi variabel bebas dengan variabel terikat. 

100%  = Persentase Kontribusi 

       Untuk mempermudah peneliti dalam mengolah dan menganalisis data 

penelitian, maka peneliti menggunakan bantuan program komputer yaitu 

Statistical Program For Social Science (SPSS). 

 

 

D = R2 ×100% 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 
 

A. Hasil Penelitian 

1.  Deskripsi Hasil Pengumpulan Data 

 Dalam penelitian ini, penulis melakukan pengolahandata dalam bentuk 

angket yang terdiri dari 5 pernyataan untuk promosi, 5 pernyataan untuk kualitas 

produk dan 5 pernyataan untuk keputusan pembelian. Angket yang disebarkan 

diberikan kepada 100 masyarakat yang tinggal di Perumahan Tiara Arah 

Condong sebagai sampel penelitian dan dengan menggunakan skala likert 

berbentuk tabel checklist. Ketentuan penilaian skala likert berlaku untuk 

menghitung danmengukur variabel promosi, kualitas produk dan keputusan 

pembelian. Berikut hasil penelitian berdasarkan karakteristik responden 

a.  Karakteristik Identitas Responden 

 Dari hasil penelitian yang telah dilakukan terhadap 100 responden 

melalui penyebaran kuisioner, gambar tentang karakteristik responden dapat 

dilihat tabel-tabel sebagai berikut: 

Tabel IV.1 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Laki-laki 35 35.0 35.0 35.0 

Perempuan 65 65.0 65.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
Sumber: Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 

 Berdasarkan data tabel IV.1 diatas dapat diketahui bahwa berdasarkan 

identitas jenis kelamin responden dalam penelitian ini laki-laki sebanyak 65 
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responden (65%) dan perempuan sebanyak 35 responden (35%). Dengan ini 

dapat diketahui bahwasannya peminat Perumahan Tiara Arah Condong lebih 

banyak disukai kaum perempuan daripada laki-laki. 

Tabel IV.2 
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Usia 

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid 20-35 41 41.0 41.0 41.0 

36-45 42 42.0 42.0 83.0 

46-60 17 17.0 17.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
Sumber: Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 

 Berdasarkan data tabel IV.2 di atas dapat diketahui bahwa berdasarkan 

karakteristik usia responden dalam penelitian ini mayoritas dengan rentang usia 36-

45 sebanyak 42 responden (42%), dan minoritas responden dalam penelitian ini 

dengan rentan usia 46-60 sebanyak 17 responden (17%), Selebihnya dalam 

penelitian ini responden dengan rentan usia 20-35 sebanyak 41 responden (41%). 

Maka dapat disimpulkan bahwa peminat yang suka pada Perumahan Tiara Arah 

Condong dalam penelitian ini lebih didomilasi pada rentang usia 36-45 tahun. 

Tabel IV.3 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Pekerjaan  

  
Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 
Percent 

Valid Pegawai Negeri 21 21.0 21.0 21.0 

Wiraswasta 30 30.0 30.0 51.0 

Buruh 19 19.0 19.0 70.0 

Ibu Rumah Tangga 30 30.0 30.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
Sumber: Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 

 Dari tabel IV.3 diatas diketahui bahwa berdasarkan karakteristik 

pekerjaan responden dalam penelitian ini masyarakat Perumahan Tiara Arah 
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Condong yang bekerja sebagai  wiraswasta dan ibu rumah tangga sama banyak 

sebesar 30 responden (30%), dan minoritas yang bekerja sebagai buruh 

sebanyak 19 responden (19%), Sedangkan selebihnya masyarakat yang ada di 

Perumahan Tiara Arah Condong bekerja sebagai pegawai negeri. Dengan 

demikian dapat diketahui dalam penelitian ini yang menyukai Perumahan Tiara 

Arah Condong bekerja sebagai wiraswasta dan ibu rumah tangga. 

b.  Deskripsi Variabel Penelitian 

 Program yang digunakan untuk menguji validitas dan reliabilitas 

instrumen adalah program komputer Statistical Program For Social Scient 

Instrumen (SPSS) yang terdiri dari 15 item pernyataan yang dijawab dari sampel 

penelitian sebanyak 100 responden. Kemudian penulis melakukan penginputan 

nilai-nilainya untuk bahan pengujian berdasarkan variabel penelitian. 

1) Variabel Keputusan Pembelian 

Berikut ini merupakan deskripsi atau penyajian data dari penelitian 

variabel keputusan pembelian yang dirangkum dalam tabel frekwensi 

adalah sebagai berikut: 

Tabel IV.4 
Tabel Frekuensi Variabel Keputusan Pembelian 

 

No.  

Jawaban 

Sangat 
Setuju Setuju Kurang 

Setuju 
Tidak 
Setuju 

Sangat 
Tidak 
Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 
1 40 40% 18 18% 14 14% 7 7% 21 21% 100 100% 
2 50 50% 13 13% 8 8% 14 14% 15 15% 100 100% 
3  58 58% 15 15% 6 6% 8 8% 13 13% 100 100% 
4 55 55% 6 6% 8 8% 12 12% 19 19% 100 100% 
5 43 43% 20 20% 14 14% 8 8% 15 15% 100 100% 

Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 
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Berdasarkan tabulasi data jawaban responden pada tabel IV.4 di atas 

dapat diuraikan sebagai berikut: 

1. Jawaban responden tentang pernyataan Perumahan Tiara Arah 

condongmerupakan rumah jenis type 36 dan memiliki dua kamar tidur, 

mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak 40 responden 

(40%). 

2. Jawaban responden tentang pernyataan Perumahan Tiara Arah condong 

saat ini termasuk Rumah yang diketahui banyak orang, mayoritas 

responden menjawab sangat setuju sebanyak 50 responden (50%). 

3. Jawaban responden tentang pernyataan Harga yang ditawarkan rumah 

tiara arah condong terjangkau, Mayoritas responden menjawab sangat 

setuju sebanyak 58 responden (58%). 

4. Jawaban responden tentang pernyataan Saya ingin membeli setelah 

bertanya kepada penghuni rumah yang sudah ada, mayoritas responden 

menjawab sangat setuju sebanyak 55 responden (55%). 

5. Jawaban responden tentang pernyataan Saya ingin membeli perumahan 

tiara arah condong pada akhir tahun karena di adakan promosi, 

mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak 43 responden 

(43%). 

Berdasarkan distribusi jawaban responden tentang variabel keputusan 

pembelian diatas, dapat disimpulkan bahwa item pernyataan yang 

mendapatkan presentase tertinggi pada pernyataan ke 3 yaitu tentangtentang 

pernyataan kebanyakan dari konsumen yang menjadi daya tarik bagi yang 

ingin membeli perumahan tiara arah condong yaitu dari segi harga yang 
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dipasarkan karena terjangkau sehingga mereka memutuskan untuk membeli 

dan mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak 58 responden 

(58%). 

 
2)  Variabel Promosi 

 Berikut ini merupakan deskripsi atau penyajian data dari penelitian 

variabel promosi yang dirangkum dalam tabel frekwensi adalah sebagai 

berikut: 

Tabel IV.5 
Tabel Frekuensi Variabel Promosi 

 

No.  

Jawaban 

Sangat 
Setuju 

Setuju 
Kurang 
Setuju 

Tidak 
Setuju 

Sangat 
Tidak 
Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 
1 42 42% 15 15% 10 10% 17 17% 16 16% 100 100% 
2 47 47% 21 21% 7 7% 11 11% 14 14% 100 100% 
3 54 54% 17 17% 8 8% 5 5% 16 16% 100 100% 
4 55 55% 12 12% 9 9% 9 9% 15 15% 100 100% 
5 48 48% 18 18% 5 5% 10 10% 190 19% 100 100% 

Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 

Berdasarkan tabulasi data jawaban responden pada tabel IV.5 di atas 

dapat diuraikan sebagai berikut: 

1. Jawaban responden tentang pernyataan Periklanan penting sebagai 

alternatif untuk memilih suatu produk yang di inginkan, mayoritas 

responden menjawab sangat setuju sebanyak 42 responden (42%). 

2. Jawaban responden tentang pernyataan Perumahan Tiara Arah Condong 

memiliki iklan yang mudah di mengerti, mayoritas responden menjawab 

sangat setuju sebanyak 47 responden (47%). 
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3. Jawaban responden tentang pernyataan Perumahan Tiara Arah Condong 

memiliki kualitas promosi yang baik sehingga dapat menarik minat beli, 

mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak 54 responden 

(54%). 

4. Jawaban responden tentangpernyataan Perumahan Tiara Arah Condong 

mengadakan promosi setiap akhir tahun, mayoritas responden 

menjawab sangat setuju sebanyak 55 responden (55%). 

5. Jawaban responden tentangpernyataan Kuantitas promosi dari Rumah 

Tiara Arah Condong memberikan nilai positif, mayoritas responden 

menjawab sangat setuju sebanyak 48 responden (48%). 

Berdasarkan distribusi jawaban responden tentang variabel promosi di 

atas, dapat disimpulkan bahwa itempernyataan ke 4 yaitu tentang Perumahan 

Tiara Arah Condong mengadakan promosi setiap akhir tahun karena 

masyarakat lebih  suka melakukan pembelian rumah pada akhir tahun, dengan 

itu mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak 55 responden 

(55%). 

 
3) Variabel Kualitas Produk 

 Berikut ini merupakan deskripsi atau penyajian data dari penelitian 

variabel kualitas produk yang dirangkum dalam tabel frekwensi adalah sebagai 

berikut: 
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Tabel IV.6 
Tabel Frekuensi Variabel Kualitas Produk 

 

No.  

Jawaban 

Sangat 
Setuju 

Setuju 
Kurang 
Setuju 

Tidak 
Setuju 

Sangat 
Tidak 
Setuju 

Jumlah 

F % F % F % F % F % F % 
1 61 61% 33 33% 3 3% 0 0% 3 3% 100 100% 
2 52 52% 41 41% 3 3% 1 1% 3 3% 100 100% 
3  42 42% 48 48% 6 6% 0 0% 4 4% 100 100% 
4 49 49% 45 45% 1 1% 2 2% 3 3% 100 100% 
5 43 43% 47 47% 4 4% 2 2% 4 4% 100 100% 

Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 

Berdasarkan tabulasi data jawaban responden pada tabel IV.6 di atas 

dapat diuraikan sebagai berikut:  

1) Jawaban responden tentang pernyataan Fitur-fitur yang ada dalam 

Rumah Tiara Arah Condong dapat dikatakan lengkap, mayoritas 

responden menjawab sangat setuju sebanyak 61 responden (61%). 

2) Jawaban responden tentang pernyataan Bentuk dari rumah tiara arah 

condong sangat menarik, mayoritas responden menjawab sangat setuju 

sebanyak 52 responden (52%). 

3) Jawaban responden tentang pernyataan Pengerjaan rumah tiara arah 

condong tepat waktu dan berkualitas, mayoritas responden menjawab 

setuju sebanyak 48 responden (48%). 

4) Jawaban responden tentang pernyataan Hasil kinerja karyawan membuat 

puas para pengguna rumah tiara arah condong, mayoritas responden 

menjawab sangat setuju sebanyak 49 responden (49%). 



 44

5) Jawaban responden tentang pernyataan Bangunan Rumah Tiara Arah 

Condong dapat dikatakan kokoh dan kuat, mayoritas responden 

menjawab setuju sebanyak 47 responden (47%). 

Berdasarkan distribusi jawaban responden tentang variabel keputusan 

pembelian di atas, dapat disimpulkan bahwa item pernyataan ke 1 saitu tentang 

fitur-fitur yang ada di dalam rumah tiara arah condong terbilang lengkap karna 

adanya fasilitas lampu, saluran listrik, tempat pencucian piring, saluran air dan 

lain sebagainya sehingga menarik minat beli, mayoritas responden menjawab 

sangat setuju sebanyak 61 responden (61%). 

 
2. Teknik Analisis Data 

Analisis data dalam penelitian ini bertujuan untuk menganalisis data 

yang berasaldari data-data yang telah di deskribsikan dari data sebelumnya 

berdasarkan instrumen penelitian yang sudah di validkan dan memiliki tingkat 

reliablilitas yang tinggi (handal). Data yang dianalisis mulai dari asumsi-

asumsi yang digunakan untuk statistik tertentu dengan melakukan pengujian 

hipotesis untuk mengambil kesimpulan, yang dirangkum dalam uji tersebut di 

bawah ini: 

a. Analisis regresi Linier Berganda  

 Hasil pengolahan data SPSS pada mutliple regrissionalysis tentang 

pengaruh Promosi (X1) dan Kualitas Produk (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) Perumahan Tiara Arah Condong Stabat, maka dapat dilihat pada 

tabel sebagai berikut:  
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Tabel IV.7 
Regresi Linear Berganda  

coefficients 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

Correlations 

B Std. Error Beta 
Zero-
order Partial Part 

1 (Constant) 2.854 3.484  .819 .415    
Promosi .298 .094 .295 3.185 .002 .349 .308 .290 

Kualitas Produk .465 .154 .280 3.022 .003 .336 .293 .275 

a. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian      
Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 

 
 Berdasarkan data tabel Coefficients di atas (pada kolom 

UnstandardizedCoefficients) dapat dilihat persamaan regresi ganda untuk dua 

prediktor pada variabel Promosi (X1) dan Kualitas Produk (X2) adalah : 

 Maka diperoleh nilai Y = 2,854 + 0,298 X1 + 0,465 X2  

Perolehan ini dari persamaan nilai regresi di atas menunjukan bahwa : 

1) Semua variabel bebas Promosi (X1) dan Kualitas Produk (X2) memiliki 

nilai koefisien yang positif, dengan artian bahwa seluruh variabel bebas 

dalam penelitian ini mempunyai hubungan dan pengaruh yang searah 

terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). 

2) Dengan asumsi bahwa koefisien variabel Promosi (X1) memberikan nilai 

sebesar 0,298 yang berarti bahwa jika Promosi dilakukan dengan baik 

dengan asumsi variabel bebas lain tetap, maka Keputusan Pembelian akan 

mengalami peningkatan. 

3) Koefisien Kualitas Produk (X2) memberikan nilai sebesar 0,465 yang 

berarti jika Kualitas Produk ditingkatkan, dengan asumsi nilai pada 

variabel lain tetap, maka variabel Keputusan Pembelian juga akan 

mengalami peningkatan. 
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b. Uji Asumsi Klasik 

1) Normalitas 

Tujuan dari pengujian normalitas data dilakukan untuk melihat 

apakah dalam model regresi variabel dependen dan independennya 

memiliki distribusi normal. Dengan ketentuan penguji jika data menyebar 

di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal maka model 

regresi memenuhi asumsi normalitas. Berikut dibawah ini hasil uji 

normalitas untuk menguji keseluruhan data variabel penelitian yang 

berskala minimal ordinal dengan menggunakan ketentuan uji Kolmogrov-

smirnov dengan menggunakan program SPSS. 

 
Tabel IV.8 

Uji Normalitas Kolmogorov – Smirnov 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardized 
Residual 

N 100 
Normal Parametersa Mean .0000000 

Std. Deviation 4.31788097 
Most Extreme Differences Absolute .099 

Positive .081 
Negative -.099 

Kolmogorov-Smirnov Z .992 
Asymp. Sig. (2-tailed) .279 

a. Test distribution is Normal.  
 Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 
 
 Berdasarkan hasil tabel IV.8 diatas diperoleh besarnya nilai kolmogrov-

Smirnov adalah 0,992 dan signifikan pada 0,279>0,05 sehingga data variabel 

penelitian yang digunakan dalam penelitian ini berdistribusi normal.Adapun 

metode lain untuk mengetahui normalitas adalah dengan melihat dari hasil 

normal probability plot. Normalitas data dapat dilihat dari penyebaran data yang 
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mengikuti arah garis diagonal pada grafik Normal P-plot. Hasil dari Normal 

Probability Plot dapat dilihat pada gambar sebagai berikut: 

 
 

Gambar.IV-1 
Uji Normalitas P-P Plot Standartdized 

 
 Gambar uji normalitas P-P Plot standardized diatas mengindikasikan 

bahwa penguji normalitas model regresi pada penelitian ini telah 

memenuhi asumsi yang telah dikemukakan sebelumnya, sehingga data 

dalam model regrsi penelitian ini cenderung merapat kegaris dan dapat 

disimpulkan uji normalitas pada variabel penelitian ini kesemuanya 

berdistribusi normal. 

2) Heterokedastisitas 

Uji heterokedastisitas dalam penelitian ini bertujuan untuk melihat 

apakah variabel bebas mempunyai varian yang sama atau tidak. 

Heteroskedatisitas mempunnyai suatu pengamatan ke pengamatan yang 

lain berbeda. Salah satu metode yang digunakan untuk menguji ada 

tidaknya heteroskedastisitas akan mengakibatkan penaksiran koefisien-
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koefisien regresi menjadi tidak efektif. Hasil penaksiran akan menjadi 

kurang dari semestinya. Dasar analisis penilaian data heterokedastisitas 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

a. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola 

tertentu yang teratur (bergelombang kemudian menyempit) maka 

mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas.  

b. Jika ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah 

angka 0 pada sambu Y, maka tidak terjadi Heteroskedastisitas. Untuk 

menganalisis datanya dapat dilihat pada gambar “Scatterplot” pada 

output data seperti dibawah ini: 

 
 

Gambar. IV-2 
scatterplot Uji Heterokedastisitas 

 
Berdasarkan gambar scatterplot di atas dapat dilihat bahwa variabel 

dalam penelitian ini berdasarkan data uji heterokedastisitas dapat diartikan 

bahwa tidak ada terjadi heteroskedasitas dalam variabel penelitian yang 

digunakan. Sebab tidak ada pola yang jelas serta titik-titik penyebar di atas 

dan di bawah angka 0 pada sumbu Y. Sehingga dapat dikatakan uji 



 49

heteroskedastisitas pada variabel penelitian ini dapat terpenuhi. Sehingga 

data variabel yang digunakan dalam penelitian ini dapat digunakan untuk 

pengujian selanjutnya. 

3) Multikolinearitas 

Penguji multikolinieritas variabel penelitian ini melalui perhitungan 

uji independen antar variabel bebas dapat dilihat dan hasil analisis 

collineart statistis. Dengan tujuan multikolinieritas yaitu untu melihat 

apakah diantara variabel tidak terjadi korelasi tinggi, perlu dilakukan 

hipotesis yaitu bahwa diterima Ho apabila nilai VIF < 5 dan angka 

toleransi mendekati 1, dan ditolak Ho bila nilai VIF> 5 dan nilai toleransi 

mendekati 0. Hasil uji interpendensi antara variabel dalam penelitian ini 

dapat dilihat pada tabel sebagai berikut: 

Tabel. IV.9 
         Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Correlations 
Collinearity 
Statistics 

B 
Std. 
Error Beta 

Zero-
order Partial Part 

Toleran
ce VIF 

1 (Constant) 2.854 3.484  .819 .415      
Promosi .298 .094 .295 3.185 .002 .349 .308 .290 .964 1.038 

Kualitas Produk .465 .154 .280 3.022 .003 .336 .293 .275 .964 1.038 
a. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian        
Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 
 

Berdasarkan data tabel uji multikolinieritas di atas dapat dipahami 

bahwa kedua variabel independen yakni Promosi (X1) dan Kualitas Produk 

(X2) memiliki nilai collinaerity statistic VIF sebesar 1.038. Nilai tersebut 

dapat diartikan dalam batas toleransi yang telah ditentukan, dimana semua 

variabel mendekati angka 1 dan nilai VIF lebih kecil dari 5. Sehingga 
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dengan demikian dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas 

dalam variabel independen dalam penelitian ini 

 
c. Uji Hipotesis  

1) Uji T 

Pengujian hipotesis pada uji statistik uji t pada dasarnya bertujuan 

untuk menunjukan seberapa jauh tingkat hubungan dan pengaruh satu 

variabel bebas secara individual dalam menerangkan variabel terikat 

dalam penelitian ini. Pengujian hipotesis tersebut dengan bantuan 

program Statistical For Social Sciences (SPSS) dapat dilihat pada tabel 

berikut dibawah ini: 

a. Pengaruh Promosi (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Tabel IV.10 
Uji T (hipotesis 1) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

T Sig. 

Correlations 

B 
Std. 
Error Beta 

Zero-
order Partial Part 

1 (Constant) 2.854 3.484  .819 .415    
Promosi .298 .094 .295 3.185 .002 .349 .308 .290 

Kualitas Produk .465 .154 .280 3.022 .003 .336 .293 .275 
a. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian      

Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 
 

Berdasarkan data tabel uji t di atas dapat diketahui nilai perolehan 

coefficients: 

thitung= 3,185 

ttabel = 1.984 

Dengan Kriteria Keputusan Pembelian 

Ho ditolak bila : Bila thitung > ttabel atau – thitung < - ttabel pada α = 5% 
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Ha diterima bila : Bila thitung ≤ ttabel atau – thitung ≥ - ttabel 

Kriteria Pengujian Hipotesis : 

 

 

 

 
Gambar IV-3 

Kriteria Pengujian uji t Hipotesis 1 
 

Berdasarkan hasil pengujian di atas pengaruh antara variabel 

Promosi (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) di peroleh ttabel sebesar 

1.984 (data ttabel terlampir), dan perolehan nilai thitung sebesar 3,185 dengan 

artian bahwa thitung> ttabel dengan nilai signifikan sebesar 0,002< 0,05. Dari 

hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak.Hal ini menunjukkan 

bahwa adanya pengaruh signifikan antara variabel Promosi (X1) terhadap 

variabel Keputusan Pembelian (Y) Perumahan Tiara Arah Condong Stabat 

pada masyarakat yang ada di Perumahan Tiara Arah Condong Stabat. 

b. Pengaruh Kualitas Produk (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Tabel IV.11 
Uji t (hipotesis 2) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Correlations 

B 
Std. 
Error Beta 

Zero-
order Partial Part 

1 (Constant) 2.854 3.484  .819 .415    
Promosi .298 .094 .295 3.185 .002 .349 .308 .290 

Kualitas Produk .465 .154 .280 3.022 .003 .336 .293 .275 
a. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian      

          Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 
 

-1,984       -3,185                            0                           3,185          1,984 
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Berdasarkan data tabel uji t di atas dapat diketahui nilai perolehan 

coefficients: 

thitung = 3,022 

ttabel = 1.984 (data terlampir) 

Dengan kriteria keputusan pembelian : 

H0 ditolak bila   : Bila thitung > ttabel  atau – thitung  < - ttabel pada α = 5% 

Ha diterima bila : Bila thitung ≤ ttabel  atau – thitung  ≥  - ttabel 

Kriteria Pengujian Hipotesis : 

 

 

 

 
Gambar IV-4  

Kriteria Pengujian uji t Hipotesis 2 
 

Berdasarkan hasil pengujian di atas pengaruh antara variabelKualitas 

Produk (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) di peroleh ttabel sebesar 

1.984 (data ttabel terlampir),  dan perolehan nilai thitung sebesar 3,022 

dengan artian bahwa thitung> ttabel dengan nilai signifikan sebesar 0,003< 

0,05. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak.Hal ini 

menunjukkan bahwaadanya pengaruh signifikan antara variabel Kualitas 

Produk (X2) terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) Perumahan Tiara 

Arah Condong Stabat. 

 
2) Uji F  

Pengujian statistik uji F (simultan) dilakukan untuk mengetahui 

apakah variabel bebas secara bersama-sama memiliki pengaruh secara 

-1,984       -3,022                            0                           3,022          1,984 
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signifikan atau tidak terhadap variabel terikat. Maka hipotesis tersebut 

dikonversi kedalam hipotesis statistik sebagai berikut : 

H0 :  ρ = 0 (Tidak ada pengaruh Promosi (X1) dan Kualitas Produk (X2) 

terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

H0 :  ρ ≠ 0 (Ada pengaruh Promosi (X1) dan Kualitas Produk (X2) 

terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Kriteria Hipotesis : 

- Tolak H0 jika nilai Fhitung  ≥ Ftabel taraf signifikan sebesar 0,05. 

- Terima H0 jika nilai Fhitung  < Ftabel taraf signifikan sebesar 0,05. 

Tabel IV.12 
Uji F 

 
ANOVAb 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 453.224 2 226.612 11.909 .000a 

Residual 1845.766 97 19.029   
Total 2298.990 99    

a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Promosi   
b. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian   

Sumber : Hasil Penelitian Data Diolah SPSS (2019) 
 

Berdasarkan data tabel uji f dengan kriteria di atas diperoleh nilai 

Fhitung sebesar 11,909, sedangkan nilai Ftabel 3,090 atau dengan nilai 

signifikan Fhitung 0.000a< 0.05 sehingga dapat dipahami bahwa nilai 

tersebut menunjukkan adanya pengaruh signifikan antara variabel bebas 

(X) terhadap variabel terikat (Y). 

Kriteria penilaian hipotesis:  

a. Fhitung  > Ftabel = H0 ditolak, taraf signifikan sebesar 0,05 (sig.2-tailed ≤ 

0,05). 
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b. Fhitung< Ftabel = Ha diterima, taraf signifikan sebesar 0,05 (sig.2-tailed ≥ 

0,05). 

 
 

 

 

 
 

 
Gambar IV-5. 

Kriteria Pengujian uji F Hipotesis ke-3 
 

  
Berdasarkan kriteria pengujian uji F di atas dapat diketahui bahwa 

nilai fhitung adalah sebesar 11,909, sedangkan ftabel sebesar 3,090 (data ftabel 

terlampir) dengan tingkat signifikan 0,05.Berdasarkan hasil pengujian uji 

F dengan nilai kurva tersebut di atas dapat dipahami bahwa terdapat 

pengaruh yang signifikan antara variabel Promosi (X1) dan Kualitas 

Produk (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) Perumahan Tiara Arah 

Condong Stabat. 

d.Koefisien Determinasi 

Pengujian koefisien determinasi dilakukan untuk mengetahui 

besaran nilai coeficient yang menunjukkan besarnya variasi variabel 

dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel independennya. Dengan kata 

lain, koefisien determinasi ini digunakan untuk mengukur seberapa jauh 

variabel variabel bebas yang digunakan dalam penelitian ini dalam 

menerangkan variabel terikatnya. Nilai koefisien determinasi ditentukan 

dengan nilai R square sebagaimana dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 

0          3,090         11,909 

Ho diterima 

Ho ditolak 
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Tabel IV.13 
Koefisien Determinasi 

 
Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .444a .197 .181 4.362 

a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Promosi 

b. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian 

       Sumber : Data Penelitian Diolah SPSS (2019) 

 Berdasarkan hasil pengujian regresi koefisien determinasi model 

summary pada tabel di atas dapat diketahui bahwa koefisien determinasi(R 

square) yang diperoleh dalam penelitian ini sebesar 0,197.Hal ini memiliki arti 

bahwa 19.70% variabel Keputusan Pembelian dapat dijelaskan oleh variabel 

independent yaitu promosi (X1) dan kualitas produk (X2).Sedangkan sisanya 

sebesar 81.30% dapat dijelaskan oleh variabel independent lainnya yang tidak 

diikutsertakan dalam penelitian ini. 

 
B. Pembahasan 

Pembahasan dalam penelitian ini akan dijabarkan melalui hipotesis 

dari penelitian sesuai dengan analisis data yang sudah dilakukan sebelumnya, 

untuk lebih jelasnya pembahasan dalam penelitian ini dapat diuraikan sebagai 

berikut : 

1. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian  

Promosi merupakan penilaian suatu persepsi yang muncul dibentuk 

oleh konsumen ketika mengetahui informasi suatu produk yang 

ditawarkan. Dengan adanya promosi maka dapat menjadikan masyarakat 

mengetahui informasi perusahaan dalam menawarkan produk. 
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Berdasarkan hasil pengujian hipotesis penelitian tentang pengaruh 

antara variabel promosi(X1) terhadap keputusan pembelian (Y) di peroleh 

ttabel sebesar 1.984,  dan perolehan nilai thitung sebesar 3,185 dengan artian 

bahwa thitung > ttabel dengan nilai signifikan sebesar 0,002< 0,05. Dari hasil 

tersebut dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak.Hal ini menunjukkan 

bahwaadanya pengaruh signifikan antara variabel Promosi (X1) terhadap 

Variabel Keputusan Pembelian (Y) Perumahan Tiara Arah Condong 

Stabat. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh (Sangadji & Sopiah, 2013, hal. 19), Saidani (2008), Mongi 

dkk, (2014), Komalasari (Sanjaya, 2015), Arianty (2017) Astuti & 

Abdullah (2017), Aditi (2018) promosi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian, selain itu promosi merupakan suatu kegiatan 

pemasaran, selain periklanan, penjualan perseorangan dan publisitas yang 

mendorong pembelian konsumen dan efektivitas, mencakup pameran 

even-even expo, sampel, produk, diskon, katalog dan lain-lain. 

Promosi merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang 

berpengaruh terhadap peningkatan penjualan atau minat beli masyarakat 

jika promosi dapat mampu memberikan serta memenuhi fungsi dasar dari 

peomosi, memperkenalkan dan menimbulkan rasa percaya maka hal 

tersebut akan lebih meningkatkan minat beli. 

2. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Kualitas produk adalah suatu bagian terpenting pada setiap produk 

dimana yang pertama kali diperhatikan seseorang dalam membeli produk 
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adalah dilihat dari kualitas produk tersebut agar menimbulkan minat beli 

pada konsumen agar ketika membeli timbul rasa puas dan tidak kecewa. 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis penelitian tentang pengaruh 

antara variabel Koalitas Produk (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

di peroleh ttabel sebesar 1.984,  dan perolehan nilai thitung sebesar 3,022 

dengan artian bahwa thitung > ttabel dengan nilai signifikan sebesar 0,003< 

0,05. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak. Hal ini 

menunjukkan bahwa adanya pengaruh signifikan antara variabel Kualitas 

Produk (X2) terhadap Variabel Keputusan Pembelian (Y) Perumahan 

Tiara Arah Condong Stabat. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh Hidayatullah (Yazia, 2014), Lopiyoadi (2013), Nisfiana 

(2009), Lubis (Aditi, 2018), Arianty (2016), Farisi (2018), Astuti & 

Abdullah (2017), Gultom (2017)  keputusan pembelian terhadap produk 

pada dasarnya karena adanya manfaat dan mutu yang diberikan oleh 

produk tersebut. Konsumen akan merasa puas apabila hasil evalusi 

mereka menunjukan bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas 

sehingga dengan perusahan memunculkan kualitas produk yang baik 

maka konsumen akan cenderung melakukan pembelian. 

Kualitas produk memiliki korelasi yang kuat dengan pengambilan 

keputusan pembelian. Kualitas produk adalah segala sesuatu yang dapat 

ditawarkan kepasar untuk mendapat perhatian, dibeli, digunakan atau 

dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan. 
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3. Pengaruh Promosi dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Promosi dan kualitis produk tentunya ada hubungan ketertarikan 

antara satu dengan lainnya promosi membantu konsumen untuk 

mengetahui informasi sedangkan dengan kualitas produk yang diberikan 

akan membuat kosumen puas dan dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian. Sehingga variabel variabel ini dapat menjadi faktor pendorong 

tercapainya target perusahaan. 

Berdasarkan hasil penelitian melalui pengujian hipotesis tentang 

pengaruh Promosi (X1) dan Kualitas Produk (X2) Keputusan Pembelian 

(Y) secara simultan melalui uji F di atas dapat diketahui bahwa nilai fhitung 

adalah sebesar 11,909, sedangkan ftabel sebesar 3,090 dengan tingkat 

signifikan 0,05. Berdasarkan hasil pengujian tersebut dapat dipahami 

bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel Promosi (X1) dan 

Kualitas Produk (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y)Rumah Tiara 

Arah Condong Stabat. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh (Mongi dkk, 2013), Walukow dkk (2014), Aditi (2018), 

Evelina (2011), Astuti & Abdullah (2017)  menyatakan bahwa faktor-

faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah produk (product), 

harga (price), promosi (promotion) dan lokasi (location). Promosi dan 

kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

dandapat diterima, pelanggan yang menerima promosi dan kinerja yang 

berkualitas, maka pelanggan akan merasa puas apabila hasil evaluasi 

mereka menunjukan bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan tentang promosi dan 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian perumahan Tiara Arah Condong 

Stabat, dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dimana 

masyarakat umum mengetahui Perumahan Tiara Arah Condong melalui 

kegiatan promosi setiap akhir tahun, sehingga masyarakat lebih suka 

melakukan pembelian rumah pada akhir tahun. 

2. Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

karena fitur-fitur yang ada di dalam rumah tiara arah condong terbilang 

lengkap dengan adanya fasilitas seperti; lampu, saluran listrik, tempat 

pencucian piring, saluran air dan lain sebagainya sehingga menarik minat 

beli konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. 

3. Promosi dan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian perumahan Tiara Arah Condong karena masyarakat lebih 

memilih membeli perumahan pada akhir tahun karna ada promosi dengan 

melihat fitur-fitur yang ada di dalam rumah terbilang lengkap karena 

adanya fasilitas lampu, saluran listrik, tempat pencuci piring, saluran air 

dan lain sebagainya sehingga mempengaruhi konsumen untuk melakukan 

keputusan pembelian. 
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B. Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dikemukakan dalam penelitian ini, 

maka untuk meningkatkan keputusan pembelian perumahan Tiara Arah 

Condong Stabat, dapat diberikan saran sebagai berikut : 

1. Perusahaan harus meningkatkan promosi dengan mengikuti perkembangan 

jaman yang ada sesuai kebudayaan dan kebiasan masyarakat tertentu dengan 

selalu memperhatikan faktor lainnya seperti sarana, fasilitas dan manfaat 

dari produk rumah tersebut untuk meningkatkan keputusan pembelian 

perumahan Tiara Arah Condong Stabat. 

2. Perusahaan harus dapat meningkatkan segi kualitas dan sarana yang 

terdapat dalam perumahan tersebut dengan membuat pengembangan produk 

agar konsumen merasa tertarik untuk membeli dan menciptakan rasa 

percaya diri. 

3. Bagi peneliti selanjutnya, hendaknya dapat menambah variabel lainnya 

seperti, kualitas pelayanan, harga, fasilitas, lokasi dan lain-lain. Sehingga 

dapat diperoleh temuan yang lebih baik untuk menjalankan faktor-faktor 

yang ada dalam keputusan pembelian perumahan Tiara Arah Condong 

Stabat.  
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