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ABSTRAK

RAGIL KURNIAWAN NPM 1405160879. Pengaruh Harga, promos Dan
Kualitas Produk Terhadap K eputusan Pembelian Smartphone Samsung pada
Mahasiswva Umsu. Skrips Fakultas Ekonomi dan Bisnis. Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara.M aret 2018

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Harga
terhadap Keputusan Pembelian, untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian, untuk mengetahui dan menganalisis
pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian dan untuk mengetahui
dan menganalisis pengarun Harga, Promosi Dan Kualitas Produk terhadap
Keputusan pembelian bailk secara parsial maupun simultan pada Pembelian
Smartphone samsung pada mahasiswa Umsu.

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan asosiatif.
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh mahasiswa umsu sedangkan sampel
yang memenuhi Kkriteria penarikan sampel pengamatan yang dilakukan berjumlah
100 orang dengan menggunakan nonprobability. Teknik pengumpulan data dalam
penelitian ini menggunakan teknik angket. Teknik analisis data dalam penelitian
ini menggunakan Uji Asumsi Klasik, Regresi Berganda, Uji Hipotesis (Uji t dan
Uji F), dan Koefisien Determinasi. Pengolahan data dalam penelitian ini
menggunakan program software SPSS (Satistic Package for the Social Sciens)
versi 22.00.

Hasil penelitian ini membuktikan bahwa secara Parsial Harga berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian, Promosi Berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian sedangkan Kualitas Produk ada pengaruh terhadap Keputusan
Pembelian. Secara Simultan Harga, Promosi, dan Kualitas Produk berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian

KataKunci : Keputusan Pembelian, Harga, Promos, K ualitas Produk



KATA PENGANTAR

L e

Assalammual aikum Wr Wb

Alhamdulillahirabbil’aamin puji dan syukur penulis ucapkan kepada
Allah SWT yang telah memberikan kesehatan dan rahmatnya yang berlimpah
sehingga penulis dapat menyelesaikan Skripsi ini. Selanjutnya tidak lupa pula
peneliti mengucapkan Shalawat dan Salam kepada Junjungan kita Nabi
Muhammad SAW yang telah membawa Risalahnya kepada seluruh umat manusia
dan menjadi suri tauladan bagi kita semua. Penelitian ini merupakan kewajiban
bagi peneliti guna melengkapi tugas-tugas serta memenuhi salah satu syarat untuk
menyelesaikan pendidikan program Sastra 1 Fakultas Ekonomi Jurusan
Mangemen Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara, untuk memperoleh
gelar sarjana Ekonomi Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. Adapun
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dewasa ini, komunikas dan informasi merupakan kebutuhan yang tidak dapat
dipisshkan dari kehidupan masyarakat. Tuntutan akan kebutuhan masyarakat
terhadap sarana komunikasi yang baik dan murah serta adanya perkembangan ilmu
pengetahuan dan teknologi yang terjadi saat ini. Telepon cerdas (smartphone) adalah
telepon genggam yang mempunya kemampuan tingkat tinggi dengan fungsi yang
menyerupa komputer.

Terdapat beberapa merek smartphone yang bersaing dalam bisnis ini di
Indonesia antara lain: Samsung, Apple, Asus, Oppo, Vivo, Sony, LG, Lenovo dan
Huawel. Keadaan seperti ini menyebabkan persaingan yang ketat diantara para
kompetitor pada usaha di bidang telekomunikasi. Syarat yang harus dipenuhi oleh
suatu perusahaan agar dapat sukses dalam persaingan adaah berusaha mencapai
tujuan untuk menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Setiap perusahaan harus
mampu memahami perilaku konsumen pada pasar sasarannya, karena kelangsungan
hidup perusahaan tersebut sebagai organisasi yang berusaha memenuhi kebutuhan
dan keinginan para konsumen sangat tergantung pada perilaku konsumennya.

Progpek pasar yang potensial dan kebutuhan kita yang tinggi akan
komunikasi, menjadikan bisnis jasa telekomunikasi memiliki daya tarik yang tinggi.
Namun, akibat dari banyaknya pemain dalam bisnis ini ada ah terjadinya persaingan

yang tinggi, untuk dgpat menjaga posisinya dan bertahan, perusahaan harus



memahami karakteristik konsumen mereka dan memahami bagaimana konsumen
dalam memutuskan pembelian.

Untuk memengaruhi konsumen dalan melakukan keputusan pembelian,
perusahaan harus melihat kualitas pada produk mereka gpakah sudah sesua dengan
keinginan yang dibutuhkan masyarakat Indonesia pada saat ini atau belum adapun
indikator yang mampu memengaruhi keputusan pembelian masyarakat terhadap
produk tersebut. Tinggi nya minat masyarakat akan sebuah smartphone ,membuat
penelitian ini akan memfokuskan pada smartphone samsung.

Berdasarkan hasil pengamatan penulis terhadgp mahasiswa umsu penulis
menemukan beberapa masalah terhadgp smartphone Samsung yaitu jika diukur
dengan spesifikasi smartphone yang sama antara Samsung dengan smartphone lain
harga Samsung lebih mahal sebagai contoh Samsung J7 prime dengan Asus 4 max
pro dengan spesifikas yang sama tapi Samsung lebih maha kemudian dari segi
promos yang ditawarkan oleh samsung hanya sedikit menyebabkan konsumen tidak
banyak yang mengetahui produk produk baru samsung, akan tetapi promos yang
dilakukan oleh smartphone lain banyak sehinga konsumen langsung mengenal dan
tahu akan produk produk tersebut dan lebih di minati,sebagai contoh produk Asus
banyak melakukan promosi dan memberikan banyak bonus untuk setigp
pembeliannya, lalu jika kita lihat dari kualitas produk samsung yang sekarang
terdapat beberapa masalah ketika kita menggunakannya, sebagai contoh pada
samsung J7 Plus, pada seri J7 Plus ini jika kita menggunakannya pasti banyak sekali
beberapa lag atau macet tiba tiba sedangkan smartphone lain sebagai contoh Asus

zenfone zoom s tidak akan ada hal semacam itu yang terjadi, kemudian jika kita lihat



dari segi kualitas baterai samsung J7 Plus memiliki kapasitas baterai 3000 sedangkan
asus zenfone zoom s memiliki 5000 mAh padaha harga produk tersebut sama.
Tabel -1

Top Ten Smartphone Vendors Based on M arket Share

Rangking 2013 Market | 2014 Market | 2015 Market
Company | Share Company | Share Company | Share
1 Samsung | 32.5% Samsung | 28.0% Samsung | 26.6%
2 Apple 16.6% Apple 16.4% Apple 16.4%
3 Asus 4.9% Asus 7.9% Asus 7.4%
4 Huawei 4.4% LG 6.0% Huawei 6.6%
5 LG 4.3% Huawel 5.9% Xiaomi 6.5%
6 Sony 4.1% Xiaomi 5.2% LG 6.1%
7 Coolpad 3.6% Coolpad | 4.2% TCL 4.1%
8 Zte 3.2% Sony 3.9% Coolpad | 4.0%
9 Nokia 3.0% Zte 3.1% ZTE 3.4%
10 Rim 2.5% TCL 2.7% Sony 3.1%
Other 20.9% other 16.7% Other 15.8%
Shipment
total 927.2 1,66.9 1,290.3
(unit=M)

Sumber https://id.techinasia.com/juml ah-penjualan-smartphone-2014

Perusahaan analisis smartphone global TrendForce menampilkan laporan
tentang pengiriman smartphone global pada tahun 2014. Menurut laporan ini
sebanyak 1.16 milliar unit smartphone dikirimkan pada tahun lalu, naik 25.9 % dari
tahun sebelumnya. Dapat kita lihat Samsung produsen smartphone asal Korea Selatan
ini masih tetap memegang peringkat satu daam hal pengiriman smartphone,
Samsung mengirimkan sekitar 326.4 juta unit smartphone ditahun 2014, meski masih
menduduki peringkat pertama, pangsa pasar Samsung mengaami penurunan dari 28
% ditahun 2014, turun 4.5 % dari tahun sebelumnya dan pangsa pasar pada tahun

2015 juga menurun. Tidak hanya Samsung, Apple juga mengalami penurunan di



https://id.techinasia.com/jumlah-penjualan-smartphone-2014

tahun 2014. Produsen smartphone asal Amerika ini memiliki pangsa pasar sebesar
16,4 persen, turun 0,2 persen dari tahun sebelumnya. Meskipun demikian, Apple
memiliki pangsa pasar yang sama dan tetap menduduki peringkat dua pada tahun
2015. Menariknya, dari sepuluh produsen dengan pengiriman smartphone terbanyak
di dunia, enam di antaranya merupakan perusahaan asal China. Mereka adalah Asus,
Huawel, Xiaomi, Coolpad, ZTE, dan TCL. Dengan enam vendor tersebut, hampir 40
persen smartphone yang dikirimkan di dunia pada tahun 2014 berasal dari China,
yakni sebanyak 453,4 juta unit smartphone. Dari 10 produsen smartphone teratas
tersebut, yang paling mendapat gpresiasi adalah Xiaomi. Produsen smartphone asal
China ini memang tengah naik daun. Xiaomi yang pada tahun 2013 tidak masuk
dalam jgjaran top 10, tahun lau langsung menyodok di peringkat keenam dengan
pangsa pasar 5,2 persen. Pada tahun 2015, Xiaomi diproyeksikan akan naik ke
peringkat kelima dengan pangsa pasar 6,5 persen.

Perkembangan teknologi pada ponsel mempengaruhi jumlah pengiriman
ponsel di dunia Pada awal penemuan telepon selular pada tahun 1921 ketika
Departemen kepolisian Detroit Michigan mencoba menggunakan telepon mobil
satuarah. Tahun 1940 Galvin Manufactory Corporation mengembangkan portable
Handie-talkie SCR536 yang berarti sebuah aat komunikasi di medan perang saat
perang dunia Il, masa ini yang disebut generasi O telepon sdlular atau 0-G, dimana
telepon selular mulai diperkenalkan. Tahun 1973 Martin Cooper dari Motorola Corp
menemukan telepon selular generasi pertama disebut juga 1G yang merupakan
telepon genggam pertama yang sebenarnya dan memiliki berat 30 ons atau sekitar

800 gram. Generasi kedua atau 2G muncul pada sekitartahun 1990-an yang sudah



menggunakan teknologi CDMA sedangkan di Eropa menggunakan GSM. Di awal
2001 keluar generas baru 3G yang terdapat 3 standar untuk dunia telekomunikasi
yaitu Enhance Datarates for GSM Evolution (EDGE), Wideband-CDMA, dan
CDMA 2000. Kemudian muncul juga Four Generation atau 4G yang merupakan
sistem ponsel yang menawarkan pendekatan baru dan solusi infrastruktur yang
mengintegrasi teknologi nirkabel yang telah ada termasuk wireless broadband
(Wibro), 802.16e, CDMA, wireless LAN, Bluetooth, dll.

Menurut Tatik Suryani (2013, ha. 17) menyatakan bahwa “proses
pengambilan keputusan sebagai aktivitas penting dalam perilaku konsumen perlu
dipahami untuk merumuskan strategi pemasaran yang tepat yang mampu
mempengaruhi setiap tahgpan proses pengambilan keputusan yang berlangsung’”.

Dalam melakukan keputusan pembelian yang dilakukan konsumen harga
memiliki peran penting. Menurut Fandy Tjiptono (2012, hal. 319) menyatakan bahwa
“harga memainkan peranan penting bagi perekonomiaan secara makro, konsumen,
dan perusahaan. Bagi perekonomian, harga produk mempengaruhi tingkat upah,
bunga dan laba Bagi konsumen, menjadikan harga sebagai pertimbangan membdli
produk. Bagi perusahaan, harga mempengaruhi posisi bersaing dan pangsa pasar
perusahaan”.

Menurut Danang Sunyoto (2013, ha. 27) menyatakan bahwa “promosi
konsumen itu merupakan suatu hal yang penting karena merupakan suatu cara yang
berguna sebagai suatu tindakan pertahanan untuk menangkis pengaruh dari promosi

konsumen para pesaing’.



Selain faktor harga dan promosi ,faktor kualitas produk juga memiliki peran
penting terhadap konsumen dalan membeli Menurut Kotler dan Armstrong dalam
Anwar (2015, hd. 3) “kualitas suatu produk adalah kemampuan yang bisa dinilai dari
suatu produk didalam menjalankan fungsinya, yang merupakan suatu gabungan dari
daya tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan pemeliharaan serta atribut-atribut
lainnya dari suatu produk”. Dari segi pemasar kualitas harus diukur dari sudut

penglihatan dan tanggapan pembeli terhadgp kualitas itu sendiri.

Begitu pula dengan keputusan pembelian pada smartphone yang diciptakan
oleh PT. samsung yang mendapatkan pelanggan terbesar. Dengan daya jelgah yang
bisa menjangkau seluruh wilayah nusantara, harga yang terjangkau, pelayanan yang
mudah dan mutu yang prima maka, membua smartphone Samsung digemari
sebagian besar konsumen smartphone khususnya bagi Mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara. Namun, sekarang ini persaingan produk
smartphone semakin ketat dikarenakan mulai bermunculan perusahaan perangkat
elektronika baru dan dengan bermunculan produk yang beraneka ragam dengan
teknologi yang sama diantaranya Xiaomi dari PT. Sat Nusapersada dan TSM
Technologies, Oppo dari PT. Oppo Indonesia Electronics, dan Lenovo dari PT.
Tridarma Kencana dengan PT Lenovo Indonesia Maka, masalah yang timbul

tersebut bisa menjadikan suatu peringatan mengenai eksistensi produk Samsung.

Dalam melakukan keputusan pembelian yang di lakukan konsumen harga
juga memiliki peran penting, bahkan tidak sedikit pula konsumen yang mematok

kualitas sebuah produk dengan harganya. Namun tidak semua konsumen berfikir



sama, terkadang ada juga yang melihat daya beli atau penghasilan konsumen tersebut
maka diharapkan para pemasar memilah pasar sesuai dengan prilaku konsumen. Dari
segi harga samsung memiliki harga yang cukup terjangkau oleh mahasiswa sebagai
pengguna. Namun akhir-akhir ini kita melihat persaingan yang semakin ketat antar
perusahaan dalam menarik konsumen supaya tertarik untuk menggunakan produknya.
Bahkan daam beberapa media kita saksikan persaingan perang harga dengan
spesifikasi dan kualitas yang semakin bagus bahkan menunjukkan persaingan dengan
menawarkan accessories gratis seperti power bank, soft case dan gratis lainnya
dengan kondisi tertentu jugaterjadi untuk menarik pelanggan dilakukan oleh berbagai
counter sehingga begitu mudah bagi konsumen untuk berganti smartphone ke
smartphone lain. Selain faktor harga, faktor promosi juga memiliki peran terhadap
konsumen dalam membeli. Dari segi promosi, Samsung melakukan promosi melalui
media cetak (Koran, majalah, tabloid), media elektronik (televise, radio dan internet ).
Selain itu, promos yang dilakukan samsung seperti memberikan harga promo yang
murah pada hari-hari tertentu, adanya hadiah-hadiah akhir tahun yang di sediakan dan

sebagainya.

Berdasarkan uraian di atas, maka penulis ingin meneliti gpakah benar
seseorang konsumen benar-benar memperhatikan harga ,promosi dan kualitas produk
dalam memutuskan untuk membeli smartphone. Dan gpakah memang harga, promosi
dan kualitas produk berpengaruh dalam keputusan membeli smartphone. Dari latar

belakang inilah, maka penulistertarik untuk mengkaji lebih dalam lagi tentang



“Pengaruh Harga, Promosi Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan
Pembelian Smartphone Samsung Pada Mahasisva Univer sitas M uhammadiyah

Sumatera Utara”

B. Identifikas Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka identifikas masalah dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Tingginyaharga samsung dibanding smartphone lain
2. Kurang nyapromosi yang dilakukan samsung sehingga mahasiswa umsu
kurang mengetahui produk baru samsung
3. Batera samsung masih tergolong kecil dan masih banyak smartpone samsung

yang mengalami beberapa lag atau macet tibatiba ketika dioperasikan

C. Batasan dan Rumusan M asalah
1. Batasan Masalah

Banyak faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian namun penulis
membatasi penelitian hanya pada masalah harga , promos dan kuaitas produk.
Selain itu banyak produk smartphone yang beredar di pasar namun produk yang
diteliti hanya produk smartphone Samsung sga Selanjutnya untuk responden
penelitiannya hanya meneliti Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
untuk seluruh jurusan dari semester 2 sampai dengan semester 8 tahun garan

2017/2018 yang menggunakan smartphone Samsung.



2. Rumusan Masalah
Berdasarkan pembatasan masalah di atas, maka rumusan masaah dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut:

a. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone
Samsung pada M ahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara

b. Apakah promos berpengaruh terhadgp keputusan pembelian smartphone
Samsung pada M ahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara

c. Apakah kuditas produk berpengaruh terhadep keputusan pembelian
smartphone Samsung pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah
Sumatera Utara

d. Apakah harga, promosi dan kuditas produk berpengaruh terhadap
keputusan pembelian smartphone Samsung pada Mahasiswa Universitas

Muhammdyah Sumatera Utara

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Pendlitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini adalah
sebagai berikut :
a Untuk menganalisis pengaruh harga terhadgp keputusan pembelian
smartphone Samsung pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah

Sumatera Utara
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b. Untuk menganalisis pengaruh promos terhadap keputusan pembelian
smartphone Samsung pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah
Sumatera Utara

c. Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan
pembelian smartphone Samsung pada Mahasiswa Universitas
Muhammadyah Sumatera Utara

d. Untuk menganalisis pengaruh harga ,promosi dan kualitas produk terhadap
keputusan pembelian smartphone Samsung pada Mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara

2. Manfaat Penelitian

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat menberikan manfaat antara

lain sebagai berikut :

a Manfaat Teoritis

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan informasi dan masukan
bagi perusahaan dalam hal penentuan harga , promosi dan kualitas produk
terhadap keputusan pembelian smartphone Samsung.

Untuk membandingkan konsep-konsep, teori-teori, yang diperoleh selama
perkuliahan dengan kenyataan di lingkungan sebenarnya.

b. Manfaat Praktis

Untuk membandingkan konsep-konsep, teori-teori, yang diperoleh selama

perkuliahan dengan kenyataan di lingkungan sebenarnya.
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c. Manfaat untuk penelitian masa yang akan datang
Diharapkan sebagai referensi bagi peneliti peneliti berikutnya yang
meneliti masalah yang sama atau berkaitan dengan masalah ini di masa

yang akan datang.
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BAB ||

LANDASAN TEORI

A. Uraian Teoritis
1. Keputusan Pembelian
a Pengertian K eputusan Pembelian

Perilaku pembelian konsumen pada dasarnya merupakan proses memilih,
membeli dan menggunakan produk untuk memenuhi keinginan dan kebutuhannya.
Dalam menjaankan usahanya perusahaan harus selalu memantau perubahan perilaku
konsumen tersebut untuk memperbaki strategi pemasarannya, karena pada
hakekatnya tujuan dari pemasaran adalah untuk mengetahui dan memahami niat
konsumen dengan baik sehingga produk yang ditawarkan dapat laku terjua dan
konsumen loyal terhadap produk yang dihasilkan.

Mengenai konsumen tidaklah mudah, kadang mereka berterus terang
menyatakan kebutuhan dan keinginanya. Namun, sering pula bertindak sebaliknya.
Mungkin mereka tidak memahami motivasi mereka secara lebih mendalam, sehingga
mereka sering pula bereaksi untuk mengubah fikiran mereka pada menit-menit
terakhir dalam keputusan pembeliannya.

Menurut Tina Martina (2016,hal.120) menyatakan bahwa keputusan
pembelian adalah sebuah pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan manusia
untuk membeli suatu barang atau jasa dadam memenuhi keinginan dan kebutuhannya

yang terdiri dari pengenaan kebutuhan dan keinginan,pencarian informasi,evaluasi
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terhadap dternative pembelian, keputusan pembelian dan tingkah laku setelah
membeli.

Kotler (2009,hal 184) proses pengambilan keputusan merupakan kegiatan
individu yang secara langsung terlibat dalam mendapakan dan mempergunakan
barang yang ditawarkan.

Menurut Ratna (2016, hal. 4) pengambilan keputusan adalah melakukan
penilaian terhadgp sebuah produk baik barang maupun jasa dan menjatuhkan pilihan
terhadap produk tersebut. Pengambilan keputusan konsumen merupakan suatu hal
yang penting bagi konsumen. Oleh karenaitu merupakan suatu hal yang penting bagi
pemasar sehingga dgpat mengembangkan suatu strategi pemasaran yang tepat.

Menurut Morissan (2010, ha. 84) menyatakan bahwa keputusan pembelian
konsumen didefenisikan sebagal proses dan kegiatan yang terlibat ketika orang
mencari, memilih, membeli, menggunakan, mengeva uasi dan membuang produk dan
Jasauntuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.

Berdasarkan definisi di atas bahwa keputusan pembelian merupakan suatu
kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan barang yang
diinginkannya, kegiatan tersebut meliputi mengenal masalahnya, pencarian informasi
mengenai produk atau merek tertentu dan mengevaluasi seberapa baik masing-
masing alternative tersebut dapat memecahkan masaahnya, yang kemudian
mengarah kepada keputusan pembelian.

b. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi K eputusan Pembelian
Menurut Ali Hasan (2008, hal 138) menjelaskan bahwa factor pendorong

yang sangat kuat dalam pengambil keputusan pembelian konsumen
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dipengaruhi oleh sgjumlah orang memiliki keterlibatan dalam keputusan
pembelian. Dan orang yang memiliki keterlibatan dalam keputusan pembelian
adalah sebagai berikut :
1) Initiator
Orang menyadari pertama kali adanya kebutuhan yang belum terpenuhi
dan berinisiatif mengusulkan untuk membeli produk tertentu.
2) Influencer
Orang yang sering berperan sebagai pemberi pengaruh yang karena
pandangan nasihat atau pendapatnya mempengaruhi keputusan pembelian.
3) Decider
Orang berperan sebagai pengambil keputusan dalam menentukan apakah
produk jadi dibeli, produk gpa yang dibeli,bagaimana cara membeli, dan
dimanaproduk itu dibeli
4) Buyer
Orang yang melakukan pembelian actual
5) User

Orang yang mengonsumsi atau menggunakan produk yang dibeli.

Sedangkan menurut Siswanto Sutojo (2009, ha. 60) menyatakan bahwa
perilaku konsumen dipengaruhi oleh dua kelompok faktor penyebab yaitu:
1) Sifat individua mereka (personal characterigtic)
Adapun sifat atau faktor-faktor individua yang mempengaruhi perilaku

konsumen terdiri dari empat elemen yaitu:



a)

b)

d)

a)

Faktor kebudayaan (cultural factors).

Kebudayaan mempengaruhi perilaku konsumen. Perilaku setiap
orang sangat dipengaruhi oleh kebudayaan masyarakat dimana
mereke hidup dan berkembang. Adapun masyarakat yang paling
besar pengarunnya terhadgp kebudayaan dan perkembangan
perilaku orang perorangan adalah keluarga, organisasi keagamaan,
lembaga pendidikan, suku dan kelas sosial.

Faktor sosial (social factors).

Perilaku konsumen juga dipengaruhi oleh berbagai macam faktor
sosial, misalnya keanggautaan dalam kelompok sosia, keluarga,
dan kedudukan dalam masyarakat.

Faktor orang perorangan (personal factors).

Kepurusan konsumen membeli barang atau jasa juga dipengaruhi
berbagai macam faktor seperti faktor usia, faktor gender, pekerjaan
dan jumlah penghasilan tetep.

Faktor psikhologis (psychological factors).

Pilihan konsumen terhadgp barang dan jasa yang akan mereka beli
juga dipengaruhi oleh empat macam faktor yaitu motivasi, persepsi,

dan kepercayaan diri.

2) Proses pengambilan keputusan membeli (buyer decision process).

Pengenalan kebutuhan.

15

Tahap pertama proses keputusan pembeli, dimana konsumen menyadari

suatu masal ah atau kebutuhan.
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b) Pencarian informasi.

Tahap proses keputusan pembelian dimana konsumen ingin mencari
informasi lebih banyak, konsumen mungkin hanya memperbesar perhatian
atau melakukan pencarian informasi secara aktif.

c) Evauas aternatif.

Tahap proses keputusan pembelian dimana konsumen menggunakan
informasi untuk mengevaluasi merek alternatif dalam sekelompok pilihan.

d) Keputusan pembelian.

Keputusan pembelian tentang merek manayang dibeli.

e) Perilaku pasca-pembelian.

Tahap proses keputusan pembelian dimana konsumen mengambil
tindakan selanjutnya setelah pembelian,

Dari penjelasan di atas dagpat kita lihat banyak kekuatan yang dapat
memengaruhi perilaku konsumen. Pilihan pembelian seseorang merupakan hasil dari
suatu proses kompleks yang saling memengaruhi dari faktor- faktor budaya, sosial,
pribadi, psikologis, harga distribusi dan promosi yang mungkin dgpat menjangkau
dan melayani pembelian konsumen dengan lebih efektif.

c. Model Dalam Proses Pengambilan K eputusan Pembelian
Menurut Setiadi (2013, ha: 14) proses keputusan pembelian konsumen

melalui limatahap yaitu:

Mengenali Pencarian Evaluas Keputusan Perilaku
kebutuhan informasi > aternatif membeli pasca
pembelian

Gambar: 11.1 Tahap Pengambilan K eputusan Pembelian Konsumen
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Berikut akan disgjikan kelima tahagp dalam proses pengambilan keputusan

pembelian.

1)

2)

3)

Mengenali masalah

Mengenai masalah merupakan proses membeli saat pembeli menyadari
adanya masal ah kebutuhan. Pembeli menyadari terdapat perbedaan antara
kondisi sesumgguhnya dan kondis yang diinginkannya. Kebutuhan ini
dapat disebabkan oleh rangsangan internal maupun eksternal dalam kasus
pertamadari kebutuhan normal seseorang, yaitu rasalapar, dahaga, atau
seks meningkat hingga suatu tingkat tertentu dan berubah menjadi
dorongan.

Pencarian informasi

Konsumen yang telah tertarik mungkin akan mencari lebih banyak
informasi. Apabila konsumen begitu kuat dan produk yang memuaskan
berada daam jangkauan, konsumen kemungkinan besar akan
membelinya. Namun jika produk berada jauh dari jangkauan, konsumen
mungkin akan menyimpan kebutuhannya dalam ingatan atau melakukan
pencarian informasi. Pencarian informasi merupakan tahap dalam proses
pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen telah tertarik untuk
mencari lebih banyak informasi.

Evaluas aternatif

Pemasar perlu mengetahui evaluas berbagai alternatif, yaitu suatu tahap
daam proses pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen

menggunakan informasi untuk mengevaluas merek- merek alternatif
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dalam satu susunan pilihan. Jika mereka tahu bahwa proses evaluasi
sedang berjalan, pemasar dapat mengambil langkah- langkah untuk
memengaruhi keputusan pembelian.

4) Keputusan pembelian
Keputusan pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan
keputusan pembelian sampai konsumen benar- benar membeli produk.
Biasanya keputusan pembelian konsumen adalah pembelian merek yang
paling disukai. Namun demikian ada dua faktor yang bisa muncul diantara
niat untuk membeli dan keputusan pembelian yang mungkin mengubah
niat tersebut. Faktor pertama adalah: sikap orang lain, faktor kedua adalah:
situasi yang tidak diharapkan.

5) Perilaku setelah pembelian
Setelah membeli produk, konsumen bisa puas atau tidak puas, dan akan
terlibat dalam perilaku pasca pembelian yang tetap menarik bagi pemasar.
Perilaku pasca pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan
keputusan pembelian dimana konsumen mengambil tindakan lebih lanjut
setelah membeli berdasarkan kepuasan atau ketidakpuasan yang mereka
rasakan. Hubungan antara hargpan konsumen dengan kinerja yang
dirasakan dari produk merupakan faktor yang menentukan gpakah pembeli
puas atau tidak.

d. Indikator Keputusan Pembelian
Indikator dari keputusan pembelian menjadi salah satu dasar acuan dalam

menilal ketertarikan konsumen terhadap suatu produk atau jasa yang ditawarkan oleh
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suatu perusahaan. Menurut Kotler ( 2008, ha 158) indikator keputusan pembelian
yakni:

1) Proses dalam pemilihan produk,yaitu pemilihan produk gpa yang akan
dilakukan sesuai dengan kebutuhan konsumen saat akan membeli.

2) Pemilihan produk apayang akan dibeli merupakan merek produk yang
manayang akan dipilih oleh konsumen.

3) Pemilihan saluran pembelian, disini saluran pembelian merupakan
tempat yang yang dipilih oleh konsumen untuk membeli,gpakah
melalui agen atau distributor

4) Penentuan waktu pembelian yaitu memilih waktu yang tepat bagi
konsumen untuk melakukan waktu pembelian,biasanya waktu
ditentukan jika sedang senggang

5) Jumlah pembelian yaitu seberapa banyak konsumen membeli produk
sesua dengan kebutuhannya
Sedangkan Danang Sunyoto (2013, hal. 85) komponen-komponen dari

keputusan pembelian adaah sebagal berikut:

1) Keputusan tentang jenis produk.

Keputusan tentang jenis produk yaitu konsumen dgpat mengambil
keputusan untuk membeli sebuah produk atau menggunakan uangnya
untuk tujuan lain. Daam hal ini perusshaan harus memusatkan
perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli produk serta

aternatif yang mereka pertimbangkan.



2)

3)

4)

5)

Keputusan tentang bentuk produk.

Keputusan tentang bentuk produk yaitu konsumen dapat mengambil
keputusan untuk membeli produk tertentu. Keputusan tersebut
menyangkut pula ukuran, mutu, desain, dan sebagainya. Dalam hal ini
perusahaan harus melakukan suatu riset pemasaran untuk mengetahui
kesukaan  konsumen tentang produk  bersangkutan  agar
memaks mumkan dayatarik produknya.

Keputusan tentang merek.

Keputusan tentang merek yaitu konsumen harus mengambil keputusan
tentang merek mana yang akan dibeli. Setiap merek memiliki
perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam ha ini perusahaan harus
mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek.

Keputusan tentang penjudl.

Keputusan tentang penjua yaitu konsumen harus mengambil
keputusan dimanahal ini akan dibeli, gpakah padatoko serba ada, toko
aat listrik, took khusus batik, toko pakain atau toko lain. Dalam hal ini
produsen, pedagang besar, dan pengecer harus mengetahui bagaimana
konsumen memilih penjual tertentu.

Keputusan tentang jumlah produk.

Keputusan tentang jumlah produk yaitu yaitu konsumen dapat
mengambil keputusan tentang berapa banyak produk yang akan
dibelinya pada suatu saat. Pembelian yang yang dilakukan mungkin

lebih dari satu unit. Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan
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banyaknya produk sesua dengan keinginan yang berbeda-beda dari
parapembeli.
6) Keputusan tentang waktu pembelian.
Keputusan tentang waktu pembelian yaitu konsumen dapat mengambil
keputusan tentang kapan ia harus melakukan pembelian. Oleh karena
itu perusahaan harus mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan konsumen daam penentuan waktu pembelian. Dengan
demikian perusahaan dapat mengatur waktu produks dan kegiatan
pemasarannya.
7) Keputusan tentang cara pembayaran.
Keputusan tentang cara pembayaran yaitu konsumen harus mengambil
keputusan tentang metode atau cara pembayaran produk yang dibeli,
apakah secara tunai atau dengan cicilan. Keputusan tersebut akan
mempengaruhi keputusan penjua dan jumlah pembelinya. Dalam hal
ini perusahaan harus mengetahui keinginan pembeli terhadap cara
pembayaran.
2. Harga
a. Pengertian Harga
Bagi sebagian masyarakat tingkat harga menjadi salah satu sSmbol dari
kudlitas produk yang ditawarkan. Semakin tinggi harga produk pada umumnya
kudlitas produk yang bersangkutan tinggi juga, sebaliknya semakin rendah harga
semakin rendah juga kualitas produk. Namun bagi sebagian konsumen pendapat

tersebut tidakl ah berpengaruh baginya
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Menurut Apri Budianto (2015, ha. 256) menyatakan bahwa “harga adalah
sgiumlah uang sebagai alat tukar untuk memperoleh produk atau jasa’. Sedangkan
Cannon, Perreault, McCarthy (2009, ha. 177) menyatakan bahwa “harga (price )
adalah jumlah uang yang dibebankan untuk “sesuatu” yang bernilai”.

Menurut Fgjar Laksana (2008, ha. 105) menyatakan bahwa harga merupakan
jumlah uang yang diperlukan sebagai penukar berbagai kombinas produk dan jasa,
dengan demikian maka suatu harga haruslah dihubungkan dengan ber-macam-macam
barang dan/ atau pelayanan, yang akhirnya akan sama dengan sesuatu yaitu produk
dan jasa

Menurut Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra (2012 , hal. 315) menyatakan
bahwa harga bisa diartikan sebaga jumlah uang (satuan moneter) dan/ atau aspek lain
(non-moneter) yang mengandung utilitas/ kegunaan tertentu yang diperlukan untuk
mendapatkan sebuah produk.

Berdasarkan definisi diatas dgpat disimpulkan bahwa harga mengacu kepada
apa sga yang akan diberikan konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa yang
diinginkan dan dibutuhkan konsumen yang biasanya menggunakan nilai uang (satuan
moneter) atau aspek lain (non-moneter).

b. Tujuan Penetapan Harga

Tujuan strategi penetgpan harga perlu ditentukan terlebih dahulu, agar tujuan
perusahaan tercapai. Hal ini penting, karena tujuan perusahaan merupakan dasar atau
pedoman bagi perusshaan dalam menjalankan kegiatan perusahaan, termasuk
kegiatan penetapan harga. Menurut Siswanto Sutojo (2009, hal. 203) menyatakan

bahwa tujuan penetgpan harga add ah sebagai berkut:



1)

2)

3)

4)

5)

Mencapa persentase keuntungan tertentu. Banyak perusahaan
menentukan harga tertentu produk mereka dengan tujuan untuk
mencapal satu persentase keuntungan tertentu.

Maksimaisasi jumlah keuntungan. Salah satu cara untuk
mendapatkan keuntungan maksimal adalah dengan menetapkan harga
produk setinggi mungkin.

Meningkatkan jumlah hasil penjualan. Semakin besar jumlah produk
yang dijua, semakin besar kemungkinan perusahaan dapat
menetapkan harga yang lebih rendah (dan lebih kompetitif) tanpa
harus mengorbankan keuntungan.

Menjaga stabilitas harga. Tujuan perusahaan menjaga stabilitas harga
pasar selaras dengan tujuan mereka mencapal keuntungan sebesar
persentase keuntungan. Agar persentase keuntungan tersebut tercapai
diperlukan stabilitas harga pasar. Tujuan stabilitas harga lebih mudah
dicapal apabila perusahaan yang bersangkutan menduduki posisi
market leader.

Mengikuti atau mencegah persaingan. Perusahaan baru dan
perusahaan yang kedudukannya di pasar tidak kuat seringkali
menetapkan harga produk mereka dengan berpedoman “follow the

leader”, mengikuti harga pasar yang ditentukan the market leader.
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C.

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Harga
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Harga merupakan salah satu faktor penentu bagi konsumen dalam melakukan

keputusan pembelian, dimana harga yang terjangkau dibenak konsumen akan menjadi

dorongan bagi mereka dalam mel akukan keputusan pembelian.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Demand for the product, perusahaan perlu memperkirakan permintaan
terhadap produk yang merupkan langkah penting dalam penetapan
harga sebuah produk.

Target shere of market, yaitu market shere yang ditargetkan oleh
perusahaan.

Competitive reactions, yaitu reaksi dari pesaing.

Use of creams-skimming pricing of penetration pricing, Yyaitu
mempertimbangkan langkah-langkah yang perlu di ambil pada saat
perusahaan memasuki pasar dengan harga yang tinggi atau dengan
harga yang rendah.

Other parts of the marketing mix, yaitu perusshaan perlu
mempertimbangkan kebijakan marketing mix (kebijakan produk,
kebijakan promosi dan saluran distribusi).

Biaya untuk memproduks atau membeli produk.

Product line pricing yaitu penetapan harga terhadap produk yang
saling berhubungan dalam biaya, permintaan maupun tingkat

persaingan.
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8) Berhubungan dengan permintaan:

a) Cross elasticity positip (elastisitas silang yang positif), yaitu kedua
macam produk merupakan barang substitusi atau pengganti.

b) Cross elasticity negatip (elastisitas silang yang negatif), yaitu
kedua macam produk merupakan barang komplementer atau
berhubungan satu samalain.

c) Cross elasticity Nol (elastisitas silang yang Nol), yaitu kedua
macam produk mempunyai hubungan dalam biaya.

9) Berhubungan dengan biaya: penetgpan harga dimana kedua macam
produk mempunyai hubungan dalam biaya.
10) Mengadakan penyesuain harga:
a) Penurunan harga, dengan aasan:
(1) Kelebihan kapasitas
(2) Kemerosotan pangsa pasar
(3) Gerakan mengejar dominasi dengan biayalebih rendah
b) Mengadakan kenaikan harga, dengan a asan:
(1) Inflasi biaya yang terus-terusan di bidang ekonomi
(2) Permintaan yang berlebihan
d. Indikator Harga
Indikator dari harga menjadi salah satu dasar acuan dalam menila
ketertarikan konsumen terhadap suatu produk atau jasa yang ditawarkan oleh suatu
perusahaan. Menurut Ahmad dan Suhermin (2014, hal. 7) menyatakan bahwa

indikator dari harga adalah :



1)

2)

3)

4)

Objective monetary price

Yatu harga sesungguhnya (actual price) dari suatu produk yang
tertulis di suatu produk, yang harus dibayar oleh pelanggan. Actua
price inilah yang dilihat olen pelanggan dan dianaisis di dalam
pikirannya, gunauntuk menentukan sikap pembeliannya.

Perceived price.

Yaitu harga yang dipersepsikan oleh pelanggan. Harga suatu produk
dapat dipersepsikan murah atau mahal, sesuai dengan kualitas atau
tidak sesuai dengan kuditas. Perceived price inilah yang biasanya
dikomunikasikan pelanggan kepada teman-teman atau keluarganya,
untuk memberi kesan yang berarti atas sebuah produk yang pernah
dikonsumsi.

Sacrifice price

Yaitu harga yang harus dibayar oleh pelanggan berikutn pengorbanan,
baik berupa transportasi, telepon, mungkin juga komisi yang harus
dibayar oleh pelanggan untuk mendapatkan suatu produk yang hendak
dibeli.

Price discount

Yaitu pengurangan sgumlah harga atas harga yang ditawarkan (price
list), karena pelanggan memenuhi persyaratan-persyaratan tertentu

gunamemotivas pembelian pelanggan.
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3. Promosi
a. Pengertian Promos

Pemasaran pada masa sekarang ini tidak cukup hanya dengan pengembangan
produk, peningkatan kualitas, penetapan harga yang terjangkau, atau penyaluran
produk yang tepat, tetapi terlebih lagi produsen harus dapat berkomunikasi dengan
konsumen atau pelanggannya. Hal itu bisa dilakukan misalnya dengan promos,
pengiklanan, atau dengan melatih para tenaga penjua agar dapat menyampaikan
pesan produsen tentang produk yang dijualnya. Jadi dapat dikatakan bahwa, promosi
mencakup semua kegiatan promos perusahaan untuk memperkenakan produk dan
bertujuan agar konsumen tertarik untuk membelinya.

Menurut Fgar Laksana (2008, hal. 133) menyatakan bahwa Promos adaah
suatu dari penjua dan pembeli yang berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan
untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mengena
sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk tersebut.

Sedangkan Cannon, Perreault dan McCarthy (2009, hal. 69) menyatakan
bahwa “promosi adalah mengkomunikasikan informas antara penjua dan pembeli
potensia atau orang lain dalam saluran untuk memengaruhi sikap dan perilaku”.

Selanjutnya Morissan (2010, hal. 16) menyatakan bahwa “promosi sebagai
koordinasi dari seluruh upaya yang dimulai pihak penjua untuk membangun berbagai
saluran informasi dan persuas untuk menjua barang dan jasa atau memperkenalkan
suatu gagasan”.

Dari penjelasan di atas kegiatan promosi bukan sga berfungsi sebaga alat

komunikasi antara perusahaan dengan konsumen, melainkan juga sebagai dat untuk
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mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian dan memberitahukan kegunaan
produk sesuai dengan fungsinya sehingga dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan
parakonsumennya.
b. Tujuan Promos

Tujuan promosi harus didefenisikan secara jelas karena paduan promosi
yang tepat bergantung pada apayang ingin di capa perusahaan. Promosi sendiri
berkaitan dengan memberitahukan kepada konsumen mengenai informasi tentang
produk.

Menurut Cannon, Perreault, dan McCarthy (2009, ha. 75) menyatakan
bahwa terdapat dua macam tujuan dari promosi yaitu sebagai berikut:

1) Tujuan promos keseluruhan adalah memengaruhi perilaku. Metode
promosi yang berbeda merupakan bentuk komunikasi yang berbeda
Metode-metode tersebut harus dapat mendorong pelanggan untuk
memilih sebuah produk tertentu. Oleh karenaitu, promosi haruslah:

a) Menegaskan sikgp atau hubungan yang ada sekarang yang dapat
menimbulkan perilaku yang diinginkan.

b) Benar-benar mengubah skap dan perilaku dari pasar target
perusahaan.

2) Tujuan promosi dasar adalah sebagai berikut:

a) Menginformasikan adalah mengedukasi.
Pelanggan potensia harus mengetahui sesuatu tentang sebuah
produk jika ingin melakukan pembelian. Perusahaan dengan

produk yang benar-benar baru mungkin tidak harus melakukan apa



b)

pun kecuali menginformasikan kepada konsumen mengenai
produknya dan memperlihatkan bahwa produk tersebut memenunhi
kebutuhan mereka secaralebih baik dibandingkan produk lain.
Pembujukan.

Ketika kompetitor menawarkan produk yang serupa, perusahaan
tidak hanya menginformasikan kepada pelanggan bahwa
produknya tersedia, tetapi juga membujuk mereka untuk
membelinya. Tujuan pembujukan berarti perusahaan berusaha
untuk mengembangkan serangkaian sikap yang menguntungkan
sehingga pelnggan akan membeli dan terus membeli produknya
Tujuan pembujukan acap kai berusaha untuk mendemonstrasikan
mengapa satu merek lebih baik dibandingkan yang lain.
Pengingatan.

Jika pelanggan target telah memilki sikap positif mengenai bauran
pemasaran sebuah perusahaan atau hubungan baik dengan suatu
perusahaan tujuan pengingatan mungkin lebih cocok. Pelanggan
yang pernah tertarik dan melakukan pembelian masih menjadi
target kompetitor. Mengingatkan mereka akan kepuasan yang
pernah mereka peroleh dapat mencegah mereka beralih ke

kompetitor.
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Sedangkan Morissan (2010, hal. 39) menyatakan bahwa tujuan kegiatan promosi

yakni:

1) Untuk memperkenakan perusahaan kepada masyarakat luas.
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2) Untuk mendidik para pengguna atau konsumen agar mereka lebih
efektif dan mengerti dalam memanfaatkan produk-produk perusahaan.

3) Untuk mengubah citra perusahaan dimata khalayak karena adanya
produk baru atau kegiatan baru.

Dari uraian di atas secara singkat promos berkaitan dengan upaya untuk
menginformasikan seseorang agar dapat mengenal produk perusshaan, lau
memahaminya, berubah sikap, menyukai, yakin, kemudian akhirnya membeli dan
selalu ingat akan produk tersebut.

c. Bauran Promos

Kegiatan promos yang dilakukan suatu perusahaan tentunya menggunakan
acuan/ bauran promosi agar tercapai tujuan perusahaan dengan efektif dan efisien.

Menurut Sofjan Assauri (2014, hal. 268) kegiatan promos suatu perusahaan
menggunakan acuan/ bauran pemasaran (promotional mix) yang terdiri dari:

1) Advertensi (periklanan), merupakan suatu bentuk penygjian dan
promosi dari gagasan, barang atau jasa yang dibiaya oleh suatu
sponsor tertentu yang bersifat nonpersonal. Media yang sering
digunakan dalam advertensi ini adaah radio, televis, maaah. Surat
kabar, dan billboard.

2) Personl sdlling (penjualan tatap muka), yang merupakan penyajian
secara lisan daam suatu pembicaraan dengan seseorang atau lebih
calon pembeli dengan tujuan agar dapat terealisasinya penjuaan.

3) Sales promotion (promosi penjualan), yang merupakan segala kegiatan

pemasaran selain persona selling, advertensi dan publisitas, yang
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merangsang pembelian oleh konsumen dan keefektifan agen seperti
pameran, pertunjukan, demonstrasi dan segala usaha penjualan yang
tidak dilakukan secarateratur atau kontinyu.

4) Publicity (publisitas), merupakan usaha untuk merangsang permintaan
dari suatu produk secara nonpersona dengan membuat, baik yang
berupa berita yang bersifat komersia tentang produk tersebut didalam
media tercetak atau tidak, maupun hasil wawancara yang disiarkan
dalam media tersebuit.

d. Indikator Promosi
Indikator promosi penjuaan bertujuan untuk mengetahui sejauh mana
promosi berhasil mempengaruhi kepuasan konsumen.
Menurut Fahmi (2016, hal. 91) terdapat 5 dimensi yang perlu diperhatikan
yakni:

1) Misi (mission)

Misi berkaitan dengan penentuan tujuan atau sasaran promosi .Tujuan
periklanan adadah langkah pertama memuat program periklanan.
Tujuan ini harus diputuskan sebelumnya mengena pasar sasaran,
penentuan posisi pasar dan bauran pemasaran.

2) Uang (money)

Setelah ditetapkan tujuan dari iklan, maka perusahaan dapat membuat
anggaran dari periklanannya untuk setiap produk. Ada 5 faktor yang

perlu dipertimbangkan pada saat menentukan anggaran periklanan
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yaitu: Tahgp daam sklus, Pangsa pasar dan basis konsumen,
Persaingan dan gangguan, Frekuensi periklanan.

3) Pesan (message)
Faktor kreatifitas dalam periklanan lebih penting dari jumlah uang
yang dikeluarkan. Suatu iklan dapat membantu meningkatkan
penjualan setelah mendapat perhatian. Dengan demikian maka faktor
kreatifitas dalam menetapkan dalam memilih iklan merupakan faktor
yang sangat penting. Ada 4 tahap daam mengembangkan strategi
kreatif tersebut yakni: Pembentukan pesar, Evaluasi dan pemilihan
pesan, Pelaksanaan pesan, Tanggung jawab social.

4) Media(media)
Merupakan penemuan media dengan biaya yang paling efektif untuk
menyampaikan pesan iklan kepada konsumen. Untuk memilih media
harus diperhatikan 3 faktor yakni: faktor jangkauan, frekuensi, dan
pengaruh. Para pemasar telah menggunakan segala dukungan dari
berbagai pihak agar mendapat support yang lebih efektif lagi.

5) Ukuran (measurement)
Pengukuran ini dilakukan untuk melihat sejauh mana promos yang
dilakukan berjalan dengan efektif
Sedangkan menurut Kotler (2009, hal. 210) bahwa indikator promosi adalah

sebagai berikut:
1) Jangkauan promosi yaitu bentuk usaha yang dilakukan oleh perusahaan

sejauh mana promosi yang dilakukan.
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2) Kuantitas penayangan iklan dimedia promosi yaitu jumlah penayangan
iklan promosi yang dilakukan oleh perusahaan.

3) Kualitas penyampaian pesan dalam penayangan iklan di media promosi
yaitu baik dan jelasnyaiklan yang disampaikan untuk mempromosikan

suatu produk

4. Kualitas Produk
a. Pengertian Kualitas Produk

Istilah kuaitas mengandung berbaga macam penafsiran, karena kualitas
memiliki sejumlah level seperti universal, kultural, sosial, dan personal. Secara
sederhana, kualitas bias diartikan sebagai produk yang bebas cacat. Dengan kata lain,
produk sesuai dengan standar. (Arianty dkk, 2016, hal. 101) “Kualitas merupakan hal
yang penting bagi pemasar dalam rangka menetgpkan posisi produk”.

Menurut Arianty, dkk. (2016, hal. 9) Kualitas produk adalah sesuatu yang
diberikan kepada konsumen untuk memenuhi kebutuhan serta keinginannya. Arti dari
pada produk sangat luas yakni menyangkut apa sgja yang bisa ditawarkan ke pasar
tentunya harus memiliki manfaat atau tindakan yang berguna’.

Menurut Purwati, dkk (2012, hal. 262) “Kualitas Produk adalah karakteristik
produk atau jasa yang tergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan
pelanggan yang dinyatakan atau diimplikasikan”.

Rayen dkk (2015, hal. 1300) mendefinisikan bahwa “kualitas produk adalah
kemampuan suatu barang untuk memberikan hasil / kinerjayang sesuai atau melebihi

dari gpa yang diinginkan konsumen”. Kuditas produk yang baik akan membuat
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pemasaran sebuah produk akan menjadi lebih mudah karena produk yang baik
mempunyai posisi khusus dibenak konsumen yang menguntungkan bagi sebuah
produk karena konsumen tidak perlu merasa ragu atau berfikir panjang apabila
memutuskan untuk membeli produk yang diinginkan.
b. Faktor-Faktor yang mempengar uhi Kualitas Produk
Ada bebergpa ha yang perlu diperhatikan perusahaan dalam meningkatkan
kualitas produk yakni, suatu produk harus dihentikan begitu produk itu bermasalah
dan bahwa suatu produk baru harus diperkenadkan untuk menggantikan produk
bermasal ah tersebut .
Bob Adams (2007, ha 149) terdapat bebergpa faktor faktor yang
mempengaruhi kualitas produk,yaitu :
1) Dayatahan dan wujud : tingkat daya tahan suatu produk
2) Harga/cost : nilai uang yang dikeluarkan konsumen
3) Bahan baku : bahan dasar untuk menciptakan atau membuat suatu produk
4) Ukuran /size : seberapabanyak size yang diciptakan
c. Dimens Kualitas Produk
Menurut Kotler dan Amstrong (2008,hal 273, kualitas produk memliki 2
dimensi yaitu :
1) Tingkat kualitas
Di dalam mengembangkan sebuah produk, mula mula pemasar harus

memilih tingkat kualitas yang akan mendukung positioning produk.
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2) Konsstens kualitas
Disamping tingkat kualitas, kualitas yang tinggi juga bias berarti tingkat
konsistensi kualitas yang tinggi. Disini kualitas produk berarti pemagtian
kuditas bebas dari kerusskan dan konsisten dalam menghantarkan
tingkat kinerja yang ditargetkan.
d. Indikator Kualitas Produk
Kualitas merupakan salah satu alat pemasar yang penting. Menurut Tjiptono
dan Chandra (2012, hal. 75) Kualitas produk memiliki delgpan dimensi utama
yang biasa digunakan sebagai dasar pengambilan keputusan pembelian yaitu
sebagai berikut :

1) Kinerja (performance) yaitu karakteristik operasi dasar dari suatu
produk, misalkan kecepatan dalam pelayanan.

2) Fitur (features) yaitu karakteristik pelengkap khusus yang bisa
menambah pengalaman pemakaian produk.

3) Kehandalan (reliability) yaitu kemampuan perusahaan untuk
memberikan pelayanan sesuai dengan yang disgjikan secara akurat dan
terpercaya

4) Kesesuaian (conformance) yaitu tingakat kesesuaian produk dengan
standart yang telah ditetapkan.

5) Daya Tahan (durability) yaitu pemakaian produk jasa sesuai dengan
yang ditawarkan perusahaan dan seberapa lama bisa dipertahankan

perusahaan atas jasa yang ditawarkan.



6) Kemampuan Pelayanan (serviceability) yaitu kecepatan dan

7) Estetika (aesthetics) yaitu menyangkut penampilan produk yang bisa

8)

kemudahan untuk direparasi, serta kompetensi dan keramahtamahan

staf pelayanan.

dinilai dengan pancaindera (rasa, aroma, suara, dan seterusnya).
Persepsi terhadap Kualitas (perceived quality) yaitu kuditas yang

dinilai berdasarkan reputasi penjual.
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Menurut Purwati dkk (2012, hal. 262) Kualitas produk ditentukan melalui

delgpan dimensi sebagai berikut :

1)

2)

3)

4)

5)

Keistimewaan (Performance), berkaitan dengan aspek fungsiond
suatu  barang dan  merupakan  karakteristik utama yang
dipertimbangkan pelanggan dalam membeli barang tersebut.
Kelebihan (Feature), brguna untuk menambahkan fungs dasar,
berkaitan dengan pilihan-pilihan produk dan pengembangannya.
Kehanddan (Reability), berkaitan dengan probabilitas atau
kemungkinan suatu barang berhasil menjaankan fungsinya setiap kali
digunakan dalam periode tertentu.

Kesesuaian (Conformance), berkaitan dengan tingkat kesesuaian
terhadap spesifikas yang telah ditetapkan sebelumnya berdasarkan
keinginan pelanggan.

Daya tahan (Durability), yaitu refleksi umur ekonomis berupa daya

tahan atau masa pakal barang atau bisa juga diartikan suatu ukuran
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kemungkinan usia operasi produk yang diharapkan dalam kondisi
normal.

6) Daya guna (Serviceability), berkaitan dengan kecepatan, kompetisi,
kemudahan, dan akurasi dalam memberikan layanan perbaikan barang.

7) Keindahan (Aesthetic), bersifat subjectif mengenai nilai-nilai estetika
berkaitan dengan pertimbangan pribadi atau refleksi dan preferensi
individual.

8) Respon (Fit and Finish), bersifat subjectif perbaikan dengan perasaan

pelanggan mengenai keberadaan produk tersebut sebagai berkualitas

B. Kerangka Konseptual
1. Pengaruh Harga Terhadap K eputusan Pembelian

Harga adalah salah satu faktor penentu dalam pemilihan merek yang berkaitan
dengan keputusan pembelian oleh konsumen. Ketika memilih di antara merek-merek
yang ada, konsumen akan mengevaluasi harga secara tidak terbatas akan tetapi
dengan membandingkan beberapa standart harga sebagai referensi untuk melakukan
transaks pembelian.

Menurut Fgar Laksana (2008, hal. 105) menyatakan bahwa “harga
merupakan jumlah uang yang diperlukan sebagai penukar berbagai kombinasi produk
dan jasa, dengan demikian maka suatu harga haruslah dihubungkan dengan
bermacam-macam barang dan/ atau pelayanan, yang akhirnya akan sama dengan

sesuatu yaitu produk dan jasa’.
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Berdasarkan penelitian terdahulu oleh vivil yazia (2014) dengan judul
“pengaruh kualitas produk, harga dan iklan terhadap keputusan pembelian handphone
blacberry”. Menyatakan bahwa pengaruh harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian handphone blackberry.

Sedangkan penelitian terdahulu oleh Lidya Mongi dkk (2013) dengan judul
“kualitas produk, strategi promosi dan harga pengaruhnya terhadap keputusan
pembelian kartu simpati Telkomsel di kota Manado” menyatakan bahwa harga
merupakan variabel yang dominan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian
konsumen terhadap produk kartu simpati.

Selanjutnya Iful Anwar dan Budhi Satrio (2015) dengan judul “pengaruh
harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian peralatan masak di
Showroom Maxim Housewares Grand City Mall Surabaya’ menyatakan bahwa harga

berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian.

K eputusan

Harga Pembelian

Gambar 11.1
Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian
2. Pengaruh Promos Terhadap Keputusan Pembelian
Promos merupakan saah satu alat pemasaran yang dianggap mampu
mendorong konsumen untuk melakukan pengambilan keputusan pembelian.
Konsumen akan tertarik jika di dalam strategi promos suatu produk terlihat bagus

dan terlihat menarik. Oleh karena itu, jika suatu produk mempunyai nilai tambah
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daam mempromosikan barang maka konsumen akan meningkatkan keputusan
pembelian secara bertahap. Dalam ha ini, strategi promos yang baik akan
memberikan nilai tambah serta meningkatkan keputusan pembelian meningkat di
benak konsumen.

Menurut Cannon, Perreault dan McCarthy (2009, ha. 69) menyatakan bahwa
“promosi adalah mengkomunikasikan informasi antara penjua dan pembeli potensial
atau orang lain dalam saluran untuk memengaruhi sikap dan perilaku”.

Berdasarkan hasl penelitian terdahulu oleh Isnawaty Abdilah (2015) dengan
judul “pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian kartu seluler
prabayar telkomsel (studi kasus pada Mahasiswa Fakultas [Imu Sosial Dan llmu
Politik Prodi. Administrasi Bisnis Universitas Mulawarman)” menyatakan bahwa
secara simultan promos berpengaruh signifikan dan secara persia promosi juga
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Sedangkan Yulismar (2013) dengan judul “pengarun promos terhadap
keputusan pembelian konsumen pada indrako Taluk Kuantan” menyatakan bahwa

promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.

K eputusan

Promos Pembelian

Gambar 11.2
Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
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3. Pengaruh Kualitas Produk terhadap K eputusan Pembelian

Didalam menjalankan suatu bisnis, produk maupun jasa yang dijua harus
memiliki kualitas yang baik atau sesuai dengan yang diharapkan konsumen. Agar
suatu usaha atau perusahaan dapat bertahan dalam menghadapi persaingan, terutama
persaingan dari segi kualitas, perusahaan perlu terus meningkatkan kualitas produk
yang bak. Ratna (2016, hal. 3) menyatakan kualitas produk yang baik dapat
membuat konsumen tanpa ragu untuk mengambil keputusan pembelian. Kualitas
produk dapat berpengaruh langsung terhadap keputusan pembelian. Kondis ini
menunjukkan kualitas produk merupakan ha yang sangat perlu diperhatikan oleh
perusahaan, karena kualitas produk sebagai bagian utama dari strategi perusahaan
dalam meraih keunggulan yang berkesinambungan, baik sebagai pemimpin pasar
maupun sebagai strategi harus tumbuh.

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu oleh Ratna (2016) “Pengaruh Kualitas
Produk terhadap Keputusan Pembelian menunjukkan bahwa kualitas produk secara
parsial mempunyal pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian”.

Berikut kerangka konseptua yang digunakan untuk melihat pengaruh variabel

Promosi terhadap keputusan pembelian.

K eputusan

Kualitas Produk Permbelian

Gambar 11.3
Pengaruh Kualitas Produk Terhadap K eputusan Pembelian
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4. Pengaruh Harga, Promosi Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan
Pembelian

Harga memegang peranan penting terhadap keputusan pembelian konsumen
karena harga mengacu kepada gpa sga yang akan diberikan konsumen untuk
membeli suatu barang atau jasa yang diinginkan dan dibutuhkannya yang biasanya
menggunakan nilai uang. Selain itu promosi juga sangat penting hubungannya atau
pengaruhnya terhadap keputusan pembelian, karena promosi merupakan bentuk
kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk mempengaruhi konsumen agar dapat
mengenal produk-produk yang ditawarkan oleh perusshaan kepada mereka dan
kemudian mereka menjadi senang lalu membeli produk tersebut. Selain harga dan
promos , kuaditas produk juga merupakan konsep terpenting dalam menciptakan
suatu produk. Produk yang berkualitas adaah produk yang diterima oleh pelanggan
sesuai dengan kebutuhan dan keinginan pelanggan.

Menurut Thamrin dan Tantri (2014: 123) faktor-faktor lain yang mungkin
dipengaruhi pemasar dan memberi petunjuk pada pemasar mengenai cara
mengembangkan produk, harga, distribusi, dan promosi untuk menarik respon yang
kuat dari konsumen.

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu oleh ahmad muanas dan suhermin
(2014) dengan judul “pengaruh produk,harga dan promosi terhadap keputusan
pembelian mobil buana indomobil trada’. Menyatakan bahwa hargapromosi dan
kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian mobil di PT

BuanaIndomobil Trada Surabaya.
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Sedangkan penelitian terdahulu olen Saiz Wantini dkk (2013) dengan judul
“pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian emping melonjo di
kelurahan Ngadirejo kecamatan Kartasura’. Menyatakan bahwa ke empat variabel
independen (harga, promosi, kuditas produk) terbukti secara positif dan signifikan

mempengaruhi variabel dependen yaitu keputusan pembelian.

Promosi Keputusan Pembelian

Kuditas
Produk

Gambar 11.4
Kerangka Konsep Penelitian

C. Hipotesis
Hipotes's merupakan dugaan sementara yang paling memungkinkan yang
masih harus dicari kebenarannya. Pengaruh antara variabel dalam penelitian ini

memiliki hipotesis sebagai berikut:
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. Adanya pengaruh harga terhadgp keputusan pembelian smartphone Samsung
pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara

. Adanya pengaruh promos terhadap keputusan pembelian smartphone
Samsung pada M ahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
Adanya pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian smartphone
Samsung pada M ahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
Adanya pengaruh harga, promosi dan kuditas produk terhadap keputusan
pembelian smartphone Samsung pada Mahasiswa Universitas Muhammadyah

Sumatera Utara
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BAB |11

METODE PENELITIAN

A. Pendekatan Penelitian

Didalam penelitian ini digunakan metode asosiatif dan kuantitatif. Menurut
Azuar Juliandi dkk (2014, hal. 12) bahwa penelitian asosiatif merupakan penelitian
yang berupaya untuk mengkaji bagaimana suatu variabel memiliki keterkaitan atau
berhubungan dengan variabel lain, atau gpakah suatu variable dipengaruhi oleh
variabel lainnya Alasan memilih penelitian asosiatif sebagai metode pendlitian
disebabkan karena untuk meneliti data yang bersifat hubungan atau pengaruh antara
duavariabel atau lebih.

Menurut Sugiyono (2014, hal. 8) bahwa metode penelitian kuantitatif adalah
metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk
meneliti pada populasi atau sampel tertentu, teknik pengambilan sampel pada
umumnya dilakukan secara random, pengumpulan data menggunakan instrument
penelitian yaitu angket dan wawancara, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik
dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Metode ini disebut
dengan metode kuantitatif karena data penelitian berupa angka-angka dan analisis
menggunakan statistik.

B. Definisi Operasional

Adapun yang menjadi definisi operasional dalam penelitian ini meliputi :

keputusan pembelian, harga, promos dan kualitas produk. Untuk lebih jelas pendliti

memberikan definisi operasional penelitian sebaga berikut :
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1. Keputusan pembelian

Keputusan pembelian adalah semua perilaku sengaja dilandaskan pada keinginan
yang dihasilkan etika konsumen secara sadar pemilih salah satu diantara tindakan
aternatif yang ada. (Harmani 2008, hal. 41).

Tabel 111.1

Indikator Keputusan Pembelian
NO INDIKATOR
Proses dalam pemilihan produk
Produk apayang akan dibeli
Pemilihan saluran pembelian
Waktu pembelian
Jumlah pembelian
Sumber: Kotler dan Amstrong (2008,hal 158)

g W N

2. Harga(X1)

Harga merupakan salah satu faktor penentu bagi konsumen dalam melakukan
keputusan pembelian, dimana harga yang terjangkau dibenak konsumen akan menjadi
dorongan bagi mereka dalam melakukan keputusan pembelian. Menurut Fajar
Laksana (2008, hal. 105) menyatakan bahwa “harga merupakan jumlah uang yang
diperlukan sebagai penukar berbagai kombinasi produk dan jasa, dengan demikian
maka suatu harga haruslah dihubungkan dengan bermacam-macam barang dan/ atau

pelayanan, yang akhirnya akan sama dengan sesuatu yaitu produk dan jasa’.
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Tabel I11.2
Indikator Harga (X1)
NO INDIKATOR

1 Harga sesungguhnya dari suatu produk

2 Harga yang dipersepsikan oleh pelanggan

3 Harga pengorbanan

4 Pengurangan sejumlah harga atas harga yang ditawarkan
Sumber : Ahmad Muanas dan Suhermin (2014, hal. 7)

3. Pomosi (X2)

Promos pada umumnya memberitahukan konsumen mengenai informasi
tentang suatu produk yang akan di jual oleh suatu perusahaan. Menurut Cannon,
Perreault dan McCarthy (2009, hal. 69) menyatakan bahwa “promos adalah
mengkomunikasikan informasi antara penjua dan pembeli potensia atau orang lain

dalam saluran untuk memengaruhi sikap dan perilaku”

Tabel I11.3
Indikator Promosi (X2)
NO INDIKATOR
1 | Misi (mission)
2 | Uang (money)
3 | Pesan (message)
4 | Media(media)
5 | Ukuran (measurement)

Sumber : Fahmi (2016, hal 91)

4. Kualitas Produk (X3)
Purwati, dkk (2012, hal. 262) “Kualitas Produk adalah karakteristik produk
atau jasa yang tergantung pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan

pelanggan yang dinyatakan atau diimplikasikan”.
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Tabel I11.4
Indikator Kualitas Produk (X3)
NO INDIKATOR
1 Kinerja
2 Fitur
3 Kehandalan
4 Kesesuaian
5 Daya Tahan
6 Kemampuan Pelayanan
7 Estetika
8 Persepsi Terhadap Kualitas

Sumber Tjiptono dan Chandra (2012, hal.75)

C. Waktu dan Tempat Penelitian
1. Tempat Penelitian
Adapun yang menjadi lokas tempat penelitian ini dilakukan di kampus
Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara JL. Kapten Muktar Basri no. 3 Medan,
studi kasus pada M ahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.
2. Waktu Penelitian
Waktu penelitian dilakukan pada bulan November 2017 sampai dengan April
2018. Untuk lebih jelasnyaterhadap rincian waktu yang digunakan dapat dilihat pada

tabel waktu kegiatan penelitian dibawah ini
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Tabel 111.5
Waktu Penelitian
Waktu Penelitian

No | Kegiatan - -

Pendlitian November Desember Jenuari 2018 | Februari Maret 2018

2017 2017 2018
2134 |1|2]|3 1123|4123 1123

1 Pengajuan judul
2 Riset awal
3 Pembuatan

proposal
4 Bimbingan

Proposal
5 Seminar Proposal
6 Riset
7 Penyusunan

Skripsi
8 Bimbingan

Skripsi
9 SidangMeja Hijau

D. Populasi dan Sampel penelitian

1. Populasi

Masalah penting dalam penelitian adalah masalah populas dan sampel

sebagai dua hal yang berkaitan. Menurut Sugiyono (2016, hal. 80) menyatakan bahwa

“populasi adadah wilayah generalisas yang terdiri

atas. obyek/subyek yang

mempunyal kuditas dan karakteristik tertntu yang ditetgpkan oleh peneliti untuk

dipelgari dan kemudian ditarik kesimpulannya’ .

Populass dalam penelitian ini

adalah sduruh Mahasiswa pengguna

smartphone Samsung pada Universitas Muhammadyah Sumatera Utara dari semester

2 sampai dengan 8 tahun gjaran 2017/2018 yang jumlahnyatidak dapat dipastikan.
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2. Sampel
Menurut Sugiyono (2016, hal. 81) menyatakan bahwa “sampel adalah bagian
dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populas tersebut”. Penentuan sampel
responden yang digunakan dalam penelitian ini adalah nonprobability sampling
dengan pendekatan accidental sampling yaitu objek yang secara kebetulan bertemu
pada saat pengumpulan data,dan sesuai untuk diteliti maka dijadikan sebagi sampel
penelitian. Dalam penelitian ini pengambilan sampel yang akan diteliti adalah
seseorang yang menggunakan smartphone samsung. Hal ini disebabkan karena
jumlah populasi yang tidak dgpat dipastikan (nonprobability) maka penulis
menetapkan sampel sebanyak 100 orang.
E. Teknik Pengumpulan Data
Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan adalah melalui pengamatan
dan wawancara.
1. Angket (Quisioner)
Angket adalah suatu daftar pertanyaan atau pernyataan tentang topik tertentu
yang diberikan kepada subjek balk secara kelompok, untuk mendapatkan
informasi tertentu. Dimana angket tersebut penulis sebarkan pada konsumen
yang menggunakan smartphone samsung pada Mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara dengan menggunakan skaa likert dengan
bentuk checklist.
2. Wawancara
Yaitu melakukan tanya jawab dengan pihak yang berwenang yaitu pada

Mahasiswadi Universitas Muhammadiyah Sumatra Utara
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Tabel 111.6

Skala Likert
Keterangan Skor
Sangat setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Kurang setuju (TS) 3
Tidak setuju (TS) 2
Sangat tidak setuju (STS) 1

Sumber Azuar dkk (2014,,hal 70)
Selanjutnya angket yang disusun diuji kelayakannya melalui pengujian
validitas dan reliabilitas.
Uji Validitas dan Reliabilitas
a.Uji Validitas
Untuk menguji apakah instrument angket yang dipaka cukup layak
digunakan sehingga mampu menghasilkan data yang akurat sesuai dengan tujuan
pengukuran maka dilakukan uji validitas konstruks.
Menurut Azuar, Irfan, dan Saprina (2014, ha 77) untuk mengukur validitas

setigp butir pernyataan, makateknik statistik yang dapat digunakan adalah korelasi:

NYEXY - (EX)(XY)

r

VINZAZ — (TX)2HNZY? — (3Y)?}
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Dimana

R = koefisien korelasi antaravariabel x dan variabd y
N = Banyaknya pasangan pengamatan

>X = Jumlah pengamatan variabel X

>Y = Jumlah pengamatan variabel Y

(X3 = Jumlah kuadrat pengamatan variabel X

Y?) = Jumlah kadrat pengamatan variabel Y

(>XX)? = Kuadrat jumlah pengamatan variabel X

(CY)? = Kuadrat jumlah pengamatan variabel Y

> XY = Jumlah hasil kali variabel X dan'Y

L angkah-langkah pengujian validitas dengan korelasi adalah sebagai berikut:

1. Korelasikan skor-skor suatu nomor angket dengan skor total seluruh item.

2. Jikanilai kolerasi (r) yang diperoleh adalah positif, kemungkinan butir yang diuji
tersebut adalah valid.

3. Namun walaupun positif, perlu pula nilai korelasi (r) yang dihitung tersebut
dilihat signifikan tidaknya. Caranya adalah dengan membandingkan nilai
korelas yakni r hitung dengan nila r tabel. Apabilanilai r hitung > r tabel, maka
butir instrumen tersebut adalah signifikan, dengan demikian butir instrumen
adalah valid. Butir instrument yang tidak valid (tidak benar/salah) tidak layak
untuk dijadikan sebagai item didalam instrumen penelitian. Butir yang tidak

valid dibuang dari instrument angket.
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Tabel I11.7
Hasil Uji Validitas Variabel K eputusan Pembelian, Harga, Promosi, dan
Kualitas Produk

Item Pernyataan K srl :e?;si Probabilitas K eterangan
yl 0.461 0.000 < 0,05 valid
y2 0.581 0.000 < 0,05 Vvalid
y3 0.217 0.030< 0,05 Valid

K eputusan Pembelian (Y) y4 0.467 0.000 < 0,05 Valﬁd
y5 0.396 0.000 < 0,05 valid
Y6 0.452 0.000 < 0,05 Vvalid
Y7 0.323 0.001 < 0,05 valid
Y8 0.515 0.000 < 0,05 Vvalid
x1 0.229 0.022 < 0,05 Vvalid
X2 0.540 0.000 < 0,05 Vvalid
x3 0.373 0.025 < 0,05 Vvalid
x4 0.348 0.000 < 0,05 valid

Harga (X1) x5 | 0429 0.000 < 0,05 valid
X6 0.297 0.003 < 0,05 Valid
X7 0.426 0.000 < 0,05 Valid
x8 0.454 0.000 < 0,05 valid
x1 0.389 0.000 < 0,05 Vvalid
X2 0.583 0.000 < 0,05 Vvalid
X3 0.341 0.001 < 0,05 Vvalid

Promosi (X2) x4 0.441 0.000 < 0,05 Valﬁd
x5 0.393 0.000 < 0,05 Vvalid

X6 0.489 0.000 < 0,05 valid

X7 0.251 0.012<0,05 Valid

x8 0.333 0.001 < 0,05 Valid

x1 0.359 0.000 < 0,05 Valid

X2 0.206 0.039<0,05 valid

x3 0.448 0.000 < 0,05 Vvalid

K ualitas Produk (X3) x4 0.440 0.000 < 0,05 Val!d
x5 0.372 0.000 < 0,05 Valid

X6 0.381 0.000 < 0,05 Valid

X7 0.368 0.000 < 0,05 Vvalid

x8 0.501 0.000 < 0,05 valid
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b.Uji Redlibilitas
Selanjutnya untuk menguji reliabilitas instrumen dilakukan dengan
menggunakan Cronbach Alpha dikatakan reliable bila hasil Alpha> 0,6 dengan

rumus Alpha sebagal berkut:

= [aml 15

(Juliandi dkk 2014, hal. 82)

Dengan keterangan:

r = Reliabilitas intrsumen

>Si = Jumlah varians skor tigp- tigp item
St = Jumlah varians butir

K =Jumlah item

Kriteriapengujian :
a)Jikanila koefisien reliabilitas alpha> 0,60 makainstrument tergolong reliabel.

b)Jika nila koefisien reliabilitas apha < 0,60 maka instrument tergolong tidak

reliabel.
Tabel 111.8
Hasil Uji Reabilitas
Variabel Cronbach R Tabel K eterangan
Alpha
Keputusan Pembelian (Y) 0.521 Reliabel
Harga (X1) 0.676 0.60 Reliabel
Promosi (X2) 0.438 ’ Reliabel
Kualitas Produk (X3) 0.539 Reliabel

Sumber: datahasil SPSS 22.00
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F. Teknik Analisis Data

Adapun analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan
kuantitatif yakni, menguji dan menganalisis data dengan perhitungan angka- angka
dan kemudian menarik kessmpulan dari pengujian tersebut, dengan rumus dibawah

ini:

1. Regres Linear Berganda
Andlisis regres digunakan untuk mengetahui pengaruh dari variabel bebas
terhadap variabe terikat. Persamaan regres dalam penelitian ini adalah sebagai

berikut:
[ Y = a + b X1+boXo+ by X3 ]

(Azuar dkk 2014: 157)

Dimana

Y = Keputusan Pembelian

a = Konstanta

by, by, dan b, = Besaran koefisien Regresi dari masing- masing variabel
X1 = Pengaruh Harga

X2 = Pengaruh Promosi

X3 = Pengaruh Kualitas Produk

2. Asums Klasik
Hipotess memerlukan asums klasik, karena model analisis yang dipakai

adalah regresi berganda. Asums klasik yang dimaksud terdiri dari:
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a. Uji Normalitas Data
Uji normalitas data bertujuan untuk mengetahui apakah distribusi sebuah data
mengikuti atau mendekati distribusi normal. Uji normalitas ini memiliki dua cara
untuk menguji apakh distribus data normal atau tidak yaitu melalui pendekatan
grafik. Pada pendekatan histogram data berdistribusi normal agpabila distribusi data
tersebut tidak melenceng kekiri atau kekanan. Pada pendekatan grafik, data
berdistribusi normal apabilatitik mengikuti data sepanjang garis diagonal.
b. Uji Multikolonieritas
Digunakan untuk menguji apakah pada regres ditemukan adanya korelas
yang kuat/ tinggi diantara variabel independen. Apabila terdapat korelasi antara
variabel bebas maka terjadi multikolinearitas, demikian juga sebaiknya. Model
regres yang baik seharusnya tidak terjadi korelas diantara diantara variabel
independen. Pengujian multikolonieritas dilakukan dengan melihat VIF antar variabel
independen dan nila tolerance. Batasan yang umum dipaka untuk menunjukkan
adanya multikolonieritas adal ah tolerance < 0, 10 samadengan VIF > 10.
c. Uji Heteroskedastisitas
Uji ini memiliki tujuan untuk mengetahui apakah model regres terjadi
ketidaksamaan varian dari residual suatu pengamatan ke pengamatan yang lainnya
tetgp, maka disebut homoskedastisitas sebaliknya jika varian berbeda maka disebut
heteroskedastisitas. Ada tidaknya heteroskedasitas dapat diketahui dengan melihat
grafik scatterplot antar nila prediksi variabel independen dengan nilai residuanya.

Dasar andlisis yang dapt digunakan untuk menentukan heteroskedastisitas antaralain:
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1) Jika ada pola tertentu seperti titik- titik yang membentuk pola tertentu
yang teratur (bergelombang melebar kemudian menyempit), maka telah
terjadi heteroskedastisitas.

2) Jikatidak ada pola yang jelas seperti titik menyebar diatas dan dibawah
angka 0 pada sumbu Y, maka tidak erjadi heterokedastisitas. Atau
homoskedastisitas

3. Uji Hipotesis
a. Ujit (uji persial)

Uji statistik t pada dasarnya bertujuan untuk menunjukkan seberapa jauh
pengaruh satu variabel independen secara individual dalam menerangkan variabel
dependen. Dengan bantuan komputer program Statistical Package For Social
Sciences. Pengujian dilakukan dengan menggunakan signficane level tarafnya nyata

0,05 (o = 5%).

T n—2

V1I-12

Sumber: Sugiono (2014, hal. 184)

Dimana:
r = Korelasi xy
n = Jumlah sampel
t =t hitung
adapun tempat pengujiannya sebagal berikut:
a Ho diterimaagpabilat tabel >t hiung <t tabe

b. Ho ditolak apabilat hitung > tae dan t hiwung< t tale
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Dasar pengambilan keputusan dalam pengujian ini adalah:

1) Jika Frapa< F nitng< Frape maka Ho diterima, artinya Harga, Promosi, dan
Kualitas Produk, tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.

2) Jka F riung > F e maka Ho ditolak, artinya Harga, Promosi, , dan
Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

b. Uji F (simultan)

Uji statistik F (ssimultan) dilakukan untuk mengetahui apakah variabel bebas
(independen) secara bersama- sama berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap
variabel terikat (dependen) dan sekaligus juga untuk menguji hipotesis ke dua.
Pengujian ini dilakukan dengan menggunakan significane level taraf nyata. 0,05 (o =

5%)

r/k

Fh = ) m—k-1D

Sumber Sugiono (2014, hal.192)
Keterangan:
R = koefisien korelasi berganda
K = jumlah variabel independen (bebas)
n = jumlah sampel
R? = koefisien korelasi ganda yang telah ditentukan

F = F hitung yang selanjutnya dibandingkan dengan F tabel
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Kriteria pengujian:
1) Tolak Ho apabila F hitung> Frave atal —F nitung< -F tape
2) Terima Ho apabilaF riwng<F tabe @tal -F hitung™>-F tavle
Dasar pengambilan keputusan dalam pengujian ini adalah:
1) Jka -Fape< F hitng< Fras Maka Ho diterima, artinya Harga, Promosi, , dan
Kualitas Produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
2) JkaF nitung> Ftaba dan atau — Fhiwng < - F tavs Maka Ho ditolak , artinya Harga,
Promosi, dan Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian.
4. Koefisien Determinas (D)

Untuk menguji koefisien determinasi (D) yaitu untuk mengetahui seberapa

besar persentase yang dapat dijelaskan X dan variabel Y adalah:

d = r?x 100%

Sugiyono (2012, hal. 259)

Dimana

d =Koefisien determinasi

r = koefisien kolerasi variabel bebas dengan variabel terikat.

100% = Persentase kontribusi
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasll Pendlitian

Dalam Penelitian ini, penulis menjadi pengolahan data dalam bentuk angket yang
terdiri dari 8 pernyataan untuk variabel X;, 8 pernyataan untuk variabel X, 8
pernyataan untuk X3 dan 8 pernyataan untuk variabel Y, dimana yang menjadi
variabel X; adalah Harga, Variabel X, adalah Promosi, variabel X3 adalah Kualitas
Produk dan yang menjadi variabel Y adalah Keputusan Pembelian. Angket yang
disebarkan ini diberikan kepada 100 mahasiswa Umsu sebaga sampel penelitian dan
dengan menggunakan metode Likert berbentuk table ceklis.

Berdasarkan penentuan skala Likert pada Tabel diatas dapat dipahami bahwa
ketentuan diatas berlaku baik di dalam menghitung variabel Harga (X1), Promos (X2)
dan Kualitas Produk (X3) variabel bebas dan variabel terikat Keputusan Pembelian
(Y). Dengan demikian untuk setigp responden yang menjawab angket penelitian,

maka skor tertinggi diberikan nilai skor 5 dan skor terendah diberikan nilai skor 1

1. ldentitas Responden
Responden penelitian ini adalah mahasiswa umsu sebanyak 100 orang
pelanggan, yang terdiri dari beberapa karakteristik, baik jenis kelamin, dan usia pada

mahasiswaumsu. Dari kuesioner yang disebarkan diperoleh data sebagai berikut:



Tabel 1V.1
Distribusi Responden Berdasar kan JenisKelamin

Jenis Kelamin

Valid Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid  Laki - Laki 41 41.0 41.0 410
P
erempuan 59 59.0 59.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Sumber: datahasil SPSS 22.00
Dari tabel di atas diketahui bahwa jumlah responden mayoritas adalah

Perempuan sebanyak 59 orang (59%) dan minoritas pada jenis kelamin Laki - Laki

41 orang (41%).
Tabel 1V.2
Distribusi Responden Berdasarkan Usia
Usia
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid <20
Tahun 49 49.0 49.0 49.0
> 20
Tahun 51 51.0 51.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Sumber; datahasil SPSS 22.00

Dari tabel di atas diketahui bahwa jumlah responden yang menggunakan
samsung mayoritas adaah pada usia > 20 Tahun sebanyak 51 orang (51%) dan

minoritas pada usia< 20 Tahun.



2. Analisis Variabel
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Berdasarkan penyebaran angket kepada mahasiswa Umsu jawaban responden

tentang variabel Harga (X;), variabel Promos (X»), variabel Kuditas Produk (X3)

dan variabel Keputusan Pembelian (Y) sebagai berikut:

a. Variabel Harga (X1)

Berdasarkan penyebaran angket kepada mahasiswa Umsu diperoleh nilai-nilal

frekuensi jawaban responden tentang variabel Harga (X ;) sebagai berikut:

Tabel V.3
Skor angket Untuk Variabel X; (Harga)
5 4 3 2 1
NO ITEM
SS S KS TS STS
Saya membei smartphone Samsung | 30orang | 450rang | 25 orang
1 | karenaharganyaterjangkau
(30%) (45%) (25%) 0% 0%
Saya membeli smartphone Samsung 18orang | 56 o0rang | 26 orang
2 karena harganya lebih murah dibandingkan
produk pesaingnya (18%) (56%) (26%) 0% 0%
Saya membeli smartphone Samsung 12orang | 52orang | 30orang | 6orang
3 karena harga sesuai iklannyadi televisi
(12%) (52%) (30%) (6%) 0%
Saya membeli smartphone Samsung 12orang | 54 orang | 29 orang | 5orang
4 karena harga sesuai dengan kualitasnya
(12%) (54%) (29%) (5%) 0%
Saya membeli smartphone Samsung 18orang | S56o0rang | 23orang | 3orang
5 karena saat pembeliannya ada potongan
harga (18%) (56%0) (23%) (3%) 0%
Saya membeli smartphone Samsung 10orang | S50o0rang | 360rang | 4 orang
6 karena ada potongan harga untuk
pembelian lebih dari satu (10%) (50%) (36%) (4%) 0%




Skor angket Untuk Variabel X; (Harga)
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Saya membeli smartphone Samsung 10orang | 60orang | 29 orang | 1 orang
7 karena harganyatidak pernah menurun
drastic (10%) | (60%) | (20%) | (%) | 0%
Saya membeli smartphone Samsung 200rang | S5lorang | 28orang | 1orang
8 karena sudah tahu pasaran harganya
(20%) (51%) (28%) (1%) 0%
Sumber: data penelitian diolah SPSS 22.00
b. Variabel Promosi (X2)
Berdasarkan penyebaran angket kepada mahasiswa Umsu diperoleh nilai-nilai
frekuensi jawaban responden tentang variabel Promosi (X2) sebagai berikut:
Tabel V.4
Skor Angket Untuk Variabel X, (Promosi)
5 4 3 2 1
NO ITEM
SS S KS TS STS
Iklan yang disampaikan smartphone | 39 orang | 56 orang | 4 orang | 1 orang
1 | Samsung di televisi sangat menarik
(39%) (56%0) (4%) (1%) | 0%
Saya membeli smartphone Samsung karena | 43 orang | 50 orang | 5orang | 2 orang
2 | sering melihat iklannya di televise
(43%) (50%) (5%) (2%) | 0%
Iklan yang ditayangkan smartphone | 34 orang | 61 orang | 5 orang
3 | Samsung sesuai dengan kenyataan
(34%) (61%) (5%) 0% 0%
Saya membeli smartphone Samsung karena | 15 orang | 83 orang | 3 orang 0% 0%
4 | sering melihat promosi di brosur
(15%) (83%) (3%)
Iklan yang disamapaikan smartphone 27 orang | 64 orang | 9 orang
S | Samsung di televisi mudah di mengerti
(27%) (64%) (9%) 0% 0%
Saya membeli smartphone Samsung karena | 23 orang | 67 orang | 8 orang | 2 orang
6 | banyak bonusyang diberikan
(23%) (67%) (8%) (2%) | 0%
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Informasi di website smartphone Samsung | 25 orang | 72 orang | 3 orang
7 | memberikan informasi yang menarik
(25%) (72%) (3%) 0% 0%
Saya membeli smartphone Samsung karena | 39 orang | 59 orang | 2 orang
8 | promosi yang dilakukan Samsung sangat
efektif (39%) (59%) (2%) 0% 0%

Sumber: data penelitian diolah SPSS 22.00

c. Variabel Kualitas Produk (Xs)

Berdasarkan penyebaran angket kepada mahasiswa Umsu diperoleh nilai-nilai

frekuensi jawaban responden tentang variabel Kuditas Produk (X3) sebagal berikut:

Tabel V.5
Skor Angket Untuk Variabel X3 (Kualitas Produk)
5 4 3 2 1
NO ITEM
SS S KS TS STS
Kinerja dari smartphone samsung | 40 orang 53 orang | 7 orang
1 | tidak diragukan lagi
(40%) (53%) (7%) 0% 0%
Smartphone samsung mengadops 37 orang 49 orang | 14 orang
2 | system teknologi yang modern
(37%) (49%) (14%) 0% 0%
Produk Smartphone Samsung tidak | 40 orang 49 orang | 7 orang 4 orang
3 | mudah rusak
(40%) (49%) (7%) (4%) 0%
Suara yang dikeluarkan smartphone | 25 orang 64 orang | 7 orang 4 orang
4 | Samsung sangat nyaring
(25%) (64%) (7%) (4%) 0%
Seluruh produk yang ditawarkan| 31 orang 57orang | 9orang 3 orang
5 Samsung memiliki garans produk
yang sesuai dengan kualitas produk | (31%) (57%) (9%) (3%) 0%
yang ditawarkan
Saat pengoperasian smartphone | 30 orang 58 orang 9 orang 2 orang
6 | samsung sangat cepat dan cukup
canggih (30%) (58%) (9%) (2%) 0%
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Skor Angket Untuk Variabel X3 (Kualitas Produk)

Kualitas dari smartphone samsung | 46 orang 450rang | 8orang 1 orang
7 | sesua dengan standar yang telah
ditetapkan (46%) (45%) (8%) (1%) 0%
Smartphone samsung masih | 49 orang 39orang | 8orang 4 orang
8 | menjadi smartphone terbaik saat ini
(49%) (39%) (8%) (4%) 0%
Sumber: data penelitian diolah SPSS 22.00
d. Variabel Keputusan Pembelian (Y)
Berdasarkan penyebaran angket kepada mahasiswa Umsu diperoleh nilai-nilai
frekuensi jawaban responden tentang variabel Keputusan Pembelian (Y) sebagai
berikut:
Tabel V.6
Skor Angket Untuk Y (Keputusan Pembelian)
5 4 3 2 1
NO ITEM
SS S KS TS STS
Saya memutuskan membeli smartphone samsung | 42 orang | 54 orang | 4 orang
1 .
dengan pertimbangan yang cukup matan
genyang P J (42%) (54%) (4%) 0% 0%
Saya memutuskan membeli smartphone samsung | 40 orang | S0 orang | 10 orang
2 | karena banyak penggunanya dibanding produk
_ Jounery 9P (40%) (50%) (10%) 0% 0%
pesang
Saya memutuskan membeli smartphone Samsung | 50 orang | 44 orang | 6 orang
3 | disaat saya sedang tidak ada kegiatan lain
(50%) (44%) (6%) 0% 0%
Saya memutuskan membeli smartphone Samsung | 28 orang | 59 orang | 9orang | 4 orang
4 pada saat banyak promos yang ditawarkan
(28%) (59%) (9%) (4%) 0%
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Skor Angket Untuk Y (K eputusan Pembelian)

Saya memutuskan membeli smartphone samsung | 43 orang | 450rang | 11 orang | 1 orang

karena penjualnya ramah
(43%) (45%) (11%) (1%)

0%

Saya memutuskan membeli smartphone samsung | 34 orang | S6 orang | 8orang | 2 orang

karena mereknya yang cukup baik dikenal oleh
(34%) (56%) (8%) (2%)
masyarakat

0%

Saya memutuskan membeli smartphone Samsung | 4l orang | 48orang | 9orang | 2 orang

lebih dari satu saat membeli
(41%) (48%) (9%) (2%)

0%

Saya memutuskan membeli smartphone Samsung | 52 orang | 37 orang | 7orang | 4 orang

karena bentuknya sangat elegan dan menarik
(52%) (37%) (7%) (4%)

0%

Sumber: data penelitian diolah SPSS 22.00

3. Uji Asumsi Klasik
Pengujian asumsi klasik dilakukan untuk mendeteksi ada atau tidaknya
penyimpangan dari asums klasik pada regresi berganda. Adapun pengujian asumsi
klask yang digunakan adalah uji normalitas, uji multikolinearitas dan uji

heterokedastisitas.

a. Uji Normalitas Data
Pengujian ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model regres,
variabel dependen (terikat) dan variabel independen (bebas) keduanya mempunyai
distribusi normal atau tidak. Uji normalitas yang digunakan dalam penelitian ini yaitu

dengan Uji Norma P-P Plot of Regression Standardized Residual.
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Uji ini dgpat digunakan untuk melihat model regresi normal atau tidaknya
dengan syarat. Yaitu apabila mengikuti garis diagona dan menyebar disekitar garis
diagonal tersebut.

1) Jika data yang menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis
diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi normal,
maka model regresi memenuhi asumsi normalitas.

2) Jikadata menyebar jauh dari diagona dan mengikuti arah garis diagona atau
grafik histogram tidak menunjukkan pola distribusi normal, maka model
regresi tidak memenuhi asumsi normalitas.

Gambar 1V.1
Hasil Uji Normalitas P-Plot of Regression Standar dized Residual

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

1.0

Expected Cum Prob

0.0 0.2 04 06 0.8 10
Observed Cum Prob

Sumber:; Hasil SPSS 22.00
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Dari hasil uji P-Plot Regression tersebut dapat dilihat bahwa model regresi
bersifat norma dengan data mengikuti garis diagona dan menyebar disekitar titik
garis diagonal, maka dapat disimpulkan bahwa model regresi telah memenuhi asumsi

normalitas.

b. Uji Multikolonieritas

Uji ini bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya
korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang baik seharusnya bebas
multikolinieritas dapat dilihat dari : nilai tolerance dan lawannya, dan Variance
Inflation Faktor (VIF). Jika nilai tolerance lebih besar dari 0,1 atau nilai VIF lebih
kecil dari 10, maka dagpat dismpulkan tidak terjadi multikolinieritas pada data yang
akan diolah. Berikut hasil uji Mutlikolonieritas yang telah diolah :

Tabel V.7
Hasil Uji Multikolonieritas

Coefficients®

Collinearity Statistics

Model Tolerance VIF
1 (Constant)

Harga .986 1.014
Promosi .691 1.447

Kualitas Produk
.687 1.455

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data hasil SPSS 22.00

Berdasarkan hasil uji diatas kedua variabel independen yakni Harga,

Promosi dan Kualitas Produk memiliki nila Variance Inflation Faktor (VIF), nila
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tolerance yang telah ditentukan atau (0,986), (0,691), (0,687) dan (0,986), (0,691),
(0,687) > 0,1 dan nilai Variance Inflation Faktor (VIF) adalah (1,014), (1,447),
(1,455) dan (1,014), (1,447), (1,455) < 10, sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak

terjadi ggjala Multikolinieritas.

c. Uji Heterokedastisitas

Uji Heterokedastisitas bertujuan menguji gpakah dalam model regresi terjadi
ketidasamaan varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika
varian dari residual satu pengamatan yang lain tetap, maka disebut homoskedastisitas
dan jika berbeda disebut heterokedastisitas. Model regresi yang baik adaah yang
homokedastisitas atau tidak terjadi heterokedastisitas. Untuk mengetahui apakah
terjadi atau tidak terjadi heterokedastisitas dalam model regresi penelitian ini, analisis
yang dilakukan adalah dengan metode informal.Metode informal dalam pengujian
heterokedastisitas yakni metode grafik dan metode Scatterplot.

1) Jka ada pola tertentu, seperti titik yang membentuk pola yang teratur
(bergelombang, melebar kemudian menyempit), makamengindikasikan telah
terjadi heterokedastisitas.

2) Jka tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan bawah
angka 0 pada sumbu Y, makatidak heterokedastisitas.

Dengan SPPS versi 22.00 maka dapat diperoleh hasil uji heterokedastisitas

sebagai berikut :

Gambar 1V.2
Hasil Uji Heterokedastisitas
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Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Sumber: Data Hasil SPSS 22.00
Dari grafik Scatterplot terlihat bahwa jikatidak ada polayang jelas, sertatitik-
titik menyebar di atas dan dibawah angka O pada sumbu Y, maka mengindikasikan
tidak terjadi heterokedastisitas. Hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi
heterokedastisitas pada model regres sehingga model regresi layak dipakai untuk
melihat Keputusan Pembelian pada smartphone samsung pada mahasiswa umsu
berdasarkan masukan variabel independen yakni Harga, Promosi dan Kualitas

Produk.

3. Regres Linear Berganda

Dalam mengandisis data digunakan analisis regresi liniear berganda. Dimana
analiss berganda berguna untuk mengetahui pengaruh dari masing-masing variabel
bebas terhadap variabel terikat. Berikut hasil pengolahan data dengan menggunakan

IBM SPSS Statistic versi 22.00 :
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Tabel V.8
Hasil Uji Regres Linear Berganda

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta
1 (Constant) 1517 4.208
Harga .188 .084 177
Promosi 510 120 399
Kualitas Produk
.289 101 272

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: dataHasil SPSS 22.00

Dari tabel diatas maka dapat diketahui nilai-nilai sebagai berikut :

Konstanta (a) =1517
Harga (X1) =0,188
Promosi (X2) =0,510
Kualitas Produk (X3) =0,289

Dari hasil tersebut maka dapat diketahui model persamaan regresi linearnya
adalah sebagai berikut :
Y =1,517 + 0,188 X; + 0,510 X,+ 0,289 X3+ e
Keterangan :
a Nila “a = 1,517 menunjukkan apabilanilai dimensi Harga, Promosi dan
Kuadlitas Produk nol, maka Keputusan Pembelian pada smartphone

samsung pada mahasiswa umsu sebesar 1,517, atau dapat dikatakan
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bahwa Keputusan Pembelian tetap bernila 1,517 apabila tidak
dipengaruhi oleh Harga, Promosi dan Kualitas Produk.

b. Harga (X;) sebesar 0,188 dengan arah hubungannya positif menunjukkan
bahwa setigp kenaikan Harga maka akan diikuti oleh kenaikan Keputusan
Pembelian sebesar 0,188 dengan asumsi variabel independen lainnya
dianggap konstan.

c. Promos (X2) sebesar 0,510 dengan arah hubungan positif menunjukkan
bahwa setigp kenalkan Promosi maka akan diikuti oleh kenaikan
Keputusan Pembelian sebesar 0,510 dengan asumsi variabel independen
lainnya dianggap konstan.

d. Kudlitas Produk (X3) sebesar 0,289 dengan arah hubungan positif
menunjukkan bahwa setigp kenaikan Kualitas Produk maka akan diikuti
oleh kenaikan Keputusan Pembelian sebesar 0,289 dengan asumsi variabel

independen lainnya dianggap konstan.

4. Pengujian Hipotesis
Pengujian Hipotesis merupakan analisis data yang dilakukan selama
penelitian untuk menjawab rumusan masalah dan membuktikan hipotesis penelitian.
Andlisis yang dilakukan daam penelitian ini adaah Uji t dan Uji F dengan
menggunakan program IBM SPSS Statistics 22.00.

a. Ujit (Parsial)
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Uji t dilakukan untuk menguji gpakah variabel bebas (X) secara parsia
mempunyai hubungan yang signifikan atau tidak terhadap variabel terikat (Y). Hasil
pengolahan dataIBM SPSS Statistics 22.00 dapat dilihat padatabel berikut ini :

Tabel V.9
Hasil Uji Statistik t (Parsial)

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 1.517 4.208 361 719
Harga .188 .084 177 2.239 .027
Promosi 510 120 .399 4.230 .000

Kualitas Produk
.289 101 272 2.871 .005

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data Hasil SPSS 22.00

Untuk kriteria uji t dilakukan pada tingkat « = 5% dengan dua arah

dengan nilai n = 100 — 2 = 98 adalah 1,985. Berdasarkan tabel diatas maka dapat
disimpulkan mengenai uji hipotesis dari masing-masing variabel bebas terhadap
variabel terikat adalah sebagai berikut :
1) Pengaruh Hargaterhadap Keputusan Pembelian

Uji t digunakan untuk mengetahui apakah Harga secara individual
mempunyai hubungan yang signifikan atau tidak terhadap Keputusan Pembelian dari
pengolahan data IBM SPSS Statistics versi 22.00 maka dapat diperoleh hasil uji t
sebagai berikut :

a) t-hitung=2,239
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b) t-tabel = 1,985

dari kriteria pengambilan keputusan :

Ho diterimajika: -1,985 <t hitung < 1,985

Haditerimajika: t hitung> 1,985 dan t hitung < 1,985

Berdasarkan hasil pengujian secara individua pengaruh Harga terhadap
Keputusan Pembelian diperoleh nila t-hitung sebesar 2,239 > t-tabel 1,985 dan
mempunyai angka signifikan sebesar 0,027 < 0,05. Berdasarkan kriteria pengambilan
keputusan, dapat disimpulkan bahwa Ha diterima (Ho ditolak), hal ini menunjukkan
bahwa ada pengaruh yang signifikan bertanda positif antara Harga terhadap

Keputusan Pembelian smartphone samsung pada mahasiswa Umsu.

Ho ditolak

==

12,239 -11,985 0 {1,085 12,239

Ho djtolak

Holditerima

Gambar 1V.3Kriteria Pengujian Harga terhadap K eputusan Pembelian

2) Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian
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Uji t digunakan untuk mengetahui apakah Promosi secara individual
mempunyai hubungan yang signifikan atau tidak terhadap Keputusan Pembelian dari
pengolahan data IBM SPSS Statistics versi 22.00 maka dapat diperoleh hasil uji t
sebagai berikut :

a) t-hitung=4,230

b) t-tabel =1,985
Dari kriteria pengambilan keputusan :
Ho diterimajika: -1,985 < thitung < 1,985.
Haditerimajika: t hitung > 1,985 dan —t hitung < -1,985.

Berdasarkan hasil pengujian secara individua pengarun Promosi
terhadap Keputusan Pembelian diperoleh nilai t-hitung 4,230 > 1,985 dan mempunyai
angka signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Berdasarkan kriteria pengambilan keputusan,
dapat disimpulkan bahwa Ha diterima (Ho ditolak), hal ini menunjukkan bahwa ada
pengaruh yang signifikan bertanda positif antara Promosi terhadap Keputusan

Pembelian Smartphone samsung pada M ahasiswa Umsu.
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Ho ditolak Ho djtolak

Ho diterima i

i

14,230 -t1,985 0 -t1,085 -ta,230
Gambar 1V.4 Kkriteria pengujian Promosi terhadap Keputusan
Pembelian
3) Pengaruh Kualitas Produk terhadap keputusan pembelian
Uji t digunakan untuk mengetahui apakah Kuaditas Produk secara
individua mempunya hubungan yang signifikan atau tidak terhadap Keputusan
Pembelian dari pengolahan data IBM SPSS Statistics verss 22.00 maka dapat
diperoleh hasil uji t sebagai berikut :
a) t-hitung=2,871
b) t-tabel =1,985
Dari kriteria pengambilan keputusan :
Ho diterimajika: -1,985 < thitung < 1,985.
Haditerimajika: t hitung > 1,985 dan —t hitung < -1,985.
Berdasarkan hasil pengujian secara individual pengarun Kualitas
Produk Terhadap Keputusan Pembelian diperoleh nilai t-hitung 2,871 > 1,985 dan
mempunyai angka signifikan sebesar 0,005 < 0,05. Berdasarkan kriteria pengambilan

keputusan, dapat disimpulkan bahwa Ha diterima (Ho ditolak), ha ini menunjukkan
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bahwa ada pengaruh yang signifikan bertanda positif antara Kualitas Produk terhadap

keputusan pembelian smartphone samsung pada mahasiswa Umsu.

Ho djtolak

diterima

t2871 -t1,985 0 -t1985 -to871
Gambar 1V.5 kriteria pengujian Kualitas Produk terhadap Keputusan

Pembelian

b. Uji F (Smultan)
Uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah variabel bebas secara bersama-
sama berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel terikat dan sekaligus

jugamenguiji hepotesis kedua.

Tabel 1V.10
Uji F (Smultan)
ANOVA?
Sum of
Model Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression b
218.083 3 72.694 | 22.090 .000
Residual 315.917 9 3.291
Total 534.000 99

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



77

Dari hasil pengolahan dengan menggunakan IBM SPSS Statistics vers
22.00, maka dapat diperoleh hasil sebagai berikut :
1) F hitung = 22,090

2) Ftabel = 3,09
Kriteria Pengujian :

1) Tolak Ho apabilaF hitung < 3,09 atau F-hitung > -3,09.
2) TerimaHaapabilaF hitung > 3,09 atau F-hitung < 3,09.

Berdasarkan hasil uji F hitung pada tabel V.11 diatas dapat nilai F hitung
22,090 sementara nilai F tabel berdasarkan dk = n — k — 1 = 97 dengan tingkat
signifikan 5% adalah 3,09. Jadi F hitung 22,090 > F tabel 3,09 kemudian dilihat
dengan hasil nilai probabilitas signifikan 0,000 < 0,05, maka Ha diterima dan (Ho
ditolak), Dari hasil perhitungan SPSS diatas menunjukkan ada pengaruh signifikan
secara simultan Harga, Promosi dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian

Smartphone samsung pada mahasiswa Umsu.

Ho ditolak

/

Ftabe 3,09 Fhitung 22,090

Ho diterima

Gambar 1V.6 Kriteria Pengujian Harga, Promosi dan Kualitas Produk terhadap
Keputusan Pembelian
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Tujuan dari uji koefisien determinasi adalah untuk mengetahui jumlah

besaran persentase dari variabel bebas dalam mempengaruhi variabel terikat nilai dari

koefisien determinasi ini bisadilihat padatabel dibawah ini.

Tabel 1V.11
Hasil Uji Determinasi

Model Summary®

Adjusted Std. Error of Durbin-
Model R R Square | R Square | the Estimate Watson
1 .639° 408 .390 1.81406 1.958

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

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: data hasil SPSS 22.00

Pada tabel diatas, dapat dilihat hasil anaisis regres secara keseluruhan

menunjukkan nila R sebesar 0,639 menunjukkan bahwa korelasi atau hubungan

Keputusan Pembelian (variabel dependen) dengan Harga, Promosi dan Kualitas

Produk (variabel independen) mempunyai tingkat sebesar :

D =R2x 100 %

D = 0,639 x 100 %

D =63,9%

Angka ini

mengidentifikasikan bahwa Keputusan Pembelian (variabel

dependen) mampu dijelaskan oleh Harga, Promosi dan Kualitas Produk (variabel

independen) sebesar 63,9%, sedangkan selebihnya sebesar 36,1% dijelaskan oleh

faktor-faktor lain yang tidak diteliti.
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B. Pembahasan
1. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil pengujian secara individua pengaruh Harga terhadap
Keputusan Pembelian diperoleh nilai t-hitung sebesar 2,239 > t-tabel 1,985 dan
mempunyai angka signifikan sebesar 0,027 < 0,05. Berdasarkan kriteria pengambilan
keputusan, dapat disimpulkan bahwa Ha diterima (Ho ditolak), ha ini menunjukkan
bahwa ada pengaruh yang signifikan bertanda positif antara Harga terhadap
Keputusan Pembelian Smartphone samsung pada mahasiswa Umsu.

Menurut Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra (2012 , hal. 315) menyatakan
bahwa harga bisa diartikan sebaga jumlah uang (satuan moneter) dan/ atau aspek lain
(non-moneter) yang mengandung utilitas/ kegunaan tertentu yang diperlukan untuk
mendapatkan sebuah produk.

Pendapat diatas relavan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh
Sumiati (2016) menyatakan dalam jurnalnya bahwa Harga berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian, apabila Harga menurun maka Keputusan Pembelian juga akan

menurun.

2. Pengaruh Promos ter hadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil pengujian secara individual pengaruh Promosi terhadap
Keputusan Pembelian diperoleh nilai t-hitung sebesar 4,230 > t-tabel 1,985 dan
mempunyai angka signifikan sebesar 0,000 < 0,05. Berdasarkan kriteria pengambilan

keputusan, dapat disimpulkan bahwa Ha diterima (Ho ditolak), ha ini menunjukkan
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bahwa ada pengarun yang signifikan bertanda positif antara Promos terhadap
Keputusan Pembelian Smartphone samsung pada mahasiswa Umsu.

Menurut Fgar Laksana (2008, hal. 133) menyatakan bahwa Promos adaah
suatu dari penjua dan pembeli yang berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan
untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mengena
sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk tersebut.

Pendapat diatas relavan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh
Ahmad Muanas (2014) menyatakan dalam jurnanya bahwa Promosi berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian, apabila Promosi menurun maka Keputusan

Pembelian juga akan menurun.

3. Pengaruh Kualitas Produk terhadap K eputusan Pembelian

Berdasarkan hasil pengujian secara individual pengaruh Kualitas Produk
terhadap Keputusan Pembelian diperoleh nilai t-hitung 2,871 > 1,985 dan mempunyai
angka signifikan sebesar 0,005 < 0,05. Berdasarkan kriteria pengambilan keputusan,
dapat disimpulkan bahwa Ha diterima (Ho ditolak), hal ini menunjukkan bahwa ada
pengaruh yang signifikan bertanda positif antara Kualitas Produk terhadap Keputusan
Pembelian Smartphone samsung pada mahasiswa Umsu.

Menurut Rayen dkk (2015, hal. 1300) kualitas produk adalah kemampuan
suatu barang untuk memberikan hasil / kinerja yang sesuai atau melebihi dari apa

yang diinginkan konsumen.
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Pendapat diatas relevan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Iful
Anwar (2015) dalam juranya menyatakan bahwa Kualitas Produk berpengaruh

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

4. Pengaruh Harga, Promos dan Kualitas Produk terhadap Keputusan

Pembelian.

Berdasarkan hasil uji F hitung dapat nilai F hitung 22,090 sementara nilai F
tabel berdasarkan dk = n —k — 1 = 97 dengan tingkat signifikan 5% adalah 3,09. Jadi
F hitung 22,090 > F tabel 3,09 kemudian dilihat dengan hasil nilai probabilitas
signifikan 0,000 < 0.05, maka Ha diterima dan (HO ditolak), Dari hasil perhitungan
SPSS di atas menunjukkan ada pengaruh signifikan, secara ssmultan Harga, Promosi
dan Kuditas Produk terhadgp Keputusan Pembelian Smartphone samsung pada
mahasiswa Umsu.

Menurut Ratna (2016, hal. 4) pengambilan keputusan adalah melakukan
penilaian terhadgp sebuah produk baik barang maupun jasa dan menjatuhkan pilihan
terhadap produk tersebut.

Pendapat diatas relevan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Saiz
Wantiny dkk (2013) daam juranya menyatakan bahwa variabel Harga, Promosi
dan Kuadlitas Produk berpengaruh positif dan signifikan tehadap Keputusan

Pembelian.
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BABV

KES MPULAN DAN SARAN

A. Kesmpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan
sebelumnya maka dapat diambil kesimpulan dari penelitian mengena pengaruh
Harga, Promos dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone
Samsung pada mahasi swa Umsu dengan sampel 100 orang adalah sebagai berikut:

1. Berdasarkan penelitian yang secara parsia, maka dapat disimpulkan bahwa
Harga berpengaruh positif secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian
smartphone samsung pada mahasiswa Umsu, ha ini terlihat dari nila t-hitung
sebesar 2,239 > t-tabel 1,985 dan mempunya angka signifikan sebesar 0,027
<0,05.

2. Berdasarkan penelitian yang secara parsial, maka dapat disimpulkan bahwa
Promosi berpengaruh positif secara signifikan terhadgp Keputusan Pembelian
Smartphone samsung pada mahasiswva Umsu hal ini terlihat dari nilai t-hitung
4,230 > t-tabel 1,985 dan mempunyai angka signifikan sebesar 0,000 < 0,05.

3. Berdasarkan penelitian yang secara parsia, maka dapat disimpulkan bahwa
Kualitas Produk berpengaruh positif secara signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Smartphone samsung pada mahasiswa Umsu, hal ini terlihat dari
nila t-hitung 2,871 > t-tabel 1,985 dan mempunyai angka signifikan sebesar

0,005 <0,05.
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4. Berdasarkan penelitian yang secara simultan, maka dapat disimpulkan bahwa
Harga, Promos dan Kualitas Produk secara bersama — sama berpengaruh
positif secara signifikan terhadap Keputusan Pembelian smartphone samsung
pada mahasiswa Umsu, hal ini dapat dilihat dari F hitung 22,090 > F tabel
3,09 kemudian dilihat dengan hasil nilai probabilitas signifikan 0,000 < 0,05

B. Saran
Berdasarkan hasil kesimpulan yang telah diuraikan diatas maka saran-saran
yang dapat diberikan adalah :

1. Harga smartphone samsung lebih disesuaikan kembali dengan kualitas produk
yang ditawarkan.

2. Promos yang dilakukan harus lebih di tingkatkan lagi, seperti membuka bazar
atau stand buat mengena kan produk smartphone samsung yang terbaru.

3. Kudltas produk samsung harus lebih diperhatikan lagi, karena pada saat ini
banyak produk — produk yang meniru produk samsung mula dari bentuk,
spesifikasi dll.

4. Bagi penelitian selanjutnya, untuk dapat menambah variabel independen lain
yang mungkin dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian yang dapat
dihasilkan untuk dapat meningkat Keputusan Pembelian smartphone samsung

pada mahasi swa Umsu.
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KUISIONER PENELITIAN

Pengaruh Harga, Promos dan Kualitas Produk terhadap K eputusan Pembelian

Smartphone Samsung (Studi K asus Pada M ahasiswa UM SU)

Responden yang terhormat,

Saya adalah Mahasiswa Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara. Saat ini saya sedang melakukan penelitian sebagai salah
satu syarat kelulusan S1 di Fakultas tersebut untuk penyusunan skripsi dengan judul
“Pengaruh Harga, Promosi dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian Smartphone
Samsung (Studi Kasus Pada Mahasiswa UMSU)”. Untuk itu bermohon kepada Saudara/i
menyediakan sedikit waktu untuk mengisi kuesioner ini hanya untuk kepentingan akademik
dan bukan untuk dipublikasikan. Sesuai dengan kode etik penelitian, penulis menjamin
kerahasiaan semua data. Untuk itu isilah kuesioner ini dengan sebenar- benarnya. Atas

kesediaan Saudarali , saya ucapkan terimakasih.

Peneliti

(Ragil Kurniawan)

|. Petunjuk Pengisian
1. Kuisioner ini semata- mata untuk keperluan akademis penelitian
2. Berilah tandacheklist (\) pada profil responden
3. Bacadan jawablah semuapernyataan secarateliti

4. Berilah tandacheklist (V) pada pilihan yang telah disediakan



[I. Profil Responden
1. Nama(Inisia) :
2. JenisKelamin :
3. Usia

[1. Kriteria Penilaian

Kriteria K eterangan
SS Sangat Setuju
S Setuju
KS Kurang Setuju
TS Tidak Setuju
STS Sangat Tidak Setuju
Daftar pernyataan kuisioner
Harga ( X1)
5 4 3 2 1
NO ITEM
SS S KS TS STS
Saya membdi smartphone Samsung karena
. harganya terjangkau
Saya membeli smartphone Samsung karena
2 harganya lebih murah dibandingkan produk
pesaingnya
Saya membeli smartphone Samsung karena harga
° sesuai iklannya di televisi
Saya membeli smartphone Samsung karena harga
’ sesual dengan kualitasnya
. Saya membeli smartphone Samsung karena saat

pembeliannya ada potongan harga




Saya membeli smartphone Samsung karena ada

° potongan harga untuk pembelian lebih dari satu
Saya membeli smartphone Samsung karena
! harganya tidak pernah menurun drastic
Saya membeli smartphone Samsung karena sudah
° tahu pasaran harganya
Promos (X2)
3 2 1
NO ITEM
KS TS STS
Iklan yang disampaikan smartphone Samsung di
' televis sangat menarik
Saya membeli smartphone Samsung karena
’ sering melihat iklannya di televis
Iklan yang ditayangkan smartphone Samsung
° sesual dengan kenyataan
Saya membeli smartphone Samsung karena
) sering melihat promosi di brosur
Iklan yang disamapaikan smartphone Samsung
° di televis mudah di mengerti
Saya membeli smartphone Samsung karena
° banyak bonus yang diberikan
Informasi di website smartphone Samsung
! memberikan informas yang menarik
o Saya membeli smartphone Samsung karena

promosi yang dilakukan Samsung sangat efektif




Kualitas Produk (X3)

5 4 3 2 1
NO ITEM
SS S KS TS STS
Kinerja dari smartphone samsung tidak
' diragukan lagi
Smartphone samsung mengadops  system
’ teknologi yang modern
Produk Smartphone Samsung tidak mudah
° rusak
Suara yang dikeluarkan smartphone Samsung
) sangat nyaring
Seluruh produk yang ditawarkan Samsung
5 memiliki garang produk yang sesuai dengan
kualitas produk yang ditawarkan
Saat pengoperasan smartphone samsung sangat
° cepat dan cukup canggih
Kualitas dari smartphone samsung sesuai
! dengan standar yang telah ditetapkan
Smartphone samsung masih menjadi
° smartphoneterbaik saat ini
K eputusan Pembelian (Y)
5 4 3 2 1
NO ITEM
SS S KS TS STS
Saya memutuskan membeli smartphone
1 samsung dengan pertimbangan yang cukup
matang
, Saya memutuskan membeli smartphone

samsung karena banyak penggunanya dibanding




produk pesaing

Saya memutuskan membeli smartphone
Samsung disaat saya sedang tidak ada kegiatan

lain

Saya memutuskan membeli smartphone
Samsung pada saat banyak promaosi yang

ditawarkan

Saya memutuskan membeli smartphone

samsung karena penjualnya ramah

Saya memutuskan membeli smartphone
samsung karena mereknya yang cukup baik

dikenal oleh masyarakat

Saya memutuskan membeli smartphone

Samsung lebih dari satu saat membeli

Saya memutuskan membeli smartphone
Samsung karena bentuknya sangat € egan dan

menarik
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33

34
36
35
33

34
31

35
33
32

33
35
35
33
30
33
36
35
37

35
33
36

34

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32

33
34

35

36
37

38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50




33
35

34
34
34
30

34
37

35
32

37

31

36
32

31

34
35
32

34
37

35
35
32

31

35
38
35
36
35

34
33
32

34
34
34
32

34
32

34

ol

52
53
54
55
56
57

58
59
60
61

62

63
64

65

66
67

68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84

85

86
87

88
89




37

34
36
37

37

31

29
33

34
33
37

total
X3

33
33

34
35
33
36
36
32

35
36
32

33
33

34
34
32

36
35
33
35
37

37

36

90
91

92

93
94

95

96
97

98
99
100

Kualitas Produk

NO

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23




35
36
32

37

32

34
38
32

32

36
30
36
32

33

34
36
39
32

30
36
32

36
32

34
31

34
32

30

34
37

34
33
32

36
37

34
32

37

33

24
25
26
27

28
29
30
31

32

33
34

35

36
37

38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57

58
59
60
61

62




37

32

30
35
36
35
35

34
35
35
32

27

34
38

34
31

34
31

31

32

33
35
35
35
33

34
34
36
35
33
36
36
30
33
30
33
36
37

63
64

65

66
67

68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84

85

86
87

88
89
90
91

92

93
94

95

96
97

98
99
100




total Y

34
36
35
35
36
36
36
32

37

36

34
34
37

39
31

34
36
35
32

33
38
37

38
32

36
36
38
33

34
34
37

32

36
35
37

32

33
37

Keputusan Pembelian

NO

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32

33
34

35

36
37

38




38
38
33
29
31

36
36
31

35
32

38
31

32

34
35
35

34
30
33
37

33
33
35
32

35

34
29

34
35

34
35
35
33
32

34
32

34
39
36

39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57

58
59
60
61

62

63
64

65

66
67

68
69
70
71

72
73
74
75
76
77




37

37

37

31

32

36
35
33
33
31

33
35
32

36
35
39
35
33
30
30

34
36
35

78
79
80
81

82

83

84
85

86
87

88
89
90
91

92

93
94

95

96
97

98
99
100




Descriptive Statistics

Std.
Mean Deviation N
Keputusan
Pembelian
34.4000 2.32249 100
Harga 30.6400 2.18128 100
Promosi 33.9600 | 1.81976 100
Kualitas
Produk 33.9400 2.18729 100
Correlations
Keputusan Kualitas
Pembelian Harga Promosi Produk
Pearson Keputusan
Correlation Pembelian 1.000 242 565 >14
Harga 242 1.000 .085 114
Promosi 565 .085 1.000 555
Kualitas
Produk 514 114 .555 1.000
Sig. (1- Keputusan
tailed) Pembelian .008 .000 .000
Harga .008 .199 129
Promosi .000 1199 .000
Kualitas
Produk .000 .129 .000
N Keputusan
Al 100 100 100 100
Harga 100 100 100 100
Promosi 100 100 100 100
Kualitas
Produk 100 100 100 100
Model Summary”
Std. Error Change Statistics
R Adjusted R of the R Square F Sig. F Durbin-
Model R Square Square Estimate Change Change dfl df2 Change Watson
1 .639° 408 .390 1.81406 408 | 22.090 3 96 .000 1.958

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

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian




ANOVA?

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression b
218.083 3 72.694 22.090 .000
Residual 315.917 % 3.291
Total 534.000 99
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Harga, Promosi
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 1517 4.208 361 719
Harga .188 .084 77 2.239 027 .986 1.014
Promosi 510 120 .399 4.230 .000 .691 1.447
Kualitas Produk
.289 101 272 2.871 .005 .687 1.455
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Coefficient Correlations®
Kualitas
Model Produk Harga Promosi
1 Correlations Kualitas
Produk 1.000 -.080 -.551
Harga -.080 1.000 -.027
Promosi -551 -027 1.000
Covariances Kualitas
Produk .010 -.001 -.007
Harga -.001 .007 .000
Promosi -007 .000 015

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian




Collinearity Diagnostics®

Variance Proportions

Condition Kualitas
Model Eigenvalue Index (Constant) Promosi Produk
11 3.992 1.000 .00 .00 .00 .00
2 .005 29534 .00 71 .05 13
3 .002 47.048 32 .16 .16 76
4 .001 57.687 .68 13 79 A1
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Residuals Statistics®

Minimum Maximum Mean Std. Deviation N

Predicted
Value 30.9349 | 375110 | 34.4000 1.48420 100
Std.
Predicted -2.335 2.096 .000 1.000 100
Value
Standard
Error of
Value
Adjusted
Predicted |  30.8199 | 37.6240 | 34.4010 1.48547 100
Value
Residual | -4.80064 | 5.00422 .00000 1.78636 100
Std.
Residual -2.646 2.759 .000 985 100
Stud.
Residual -2.702 2.779 000 1.006 100
Deleted
Residual | -5:00352 | 5.07856 | -.00099 1.86452 100
Stud.
Deleted -2.796 2.883 -001 1.017 100
Residual
Mahal.
Distance 027 10.370 2,970 2.332 100
Cook's
Distance .000 143 011 019 100
Centered
Leverage .000 .105 030 024 100
Value

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian




Fragquency

Histogram
Dependent Varable: Kepulusan Pembelian
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Dependent Variable: Keputusan Pembelian

-2

Correlations

Regressicn Standardized Predicted Value

Keputusan
item 1 item 2 item 3 item 4 item 5 item 6 item 7 item 8 Pembelian
em1l Pearson
Correlation 1 .156 -.080 144 .092 176 -.016 226 4617
Sig. (2-
tailed) 122 429 153 .365 .080 874 024 .000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
em 2 Pearson
Correlation .156 1 .046 276" .022 125 .101 277" 581"
Sig. (2-
tailed) 122 646 .006 .826 213 315 .005 .000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
em3 Pearson
Correlation -.080 .046 1 073 113 -115 -147 -.048 217
Sig. (2-
tailed) 429 646 473 262 .254 .143 635 .030
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
em 4 Pearson
Correlation 144 276" 073 1 -.006 219" -119 -.001 467"
Sig. (2-
tailed) .153 .006 473 .953 .029 237 .990 .000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
em5 Pearson
Correlation .092 022 113 -.006 1 -.034 .093 .053 396"




Sig. (2-

tailed) .365 .826 .262 .953 737 .359 .601 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
em 6 Pearson

Correlation 176 125 -115 219 -.034 1 .081 .092 452"

Sig. (2-

tailed) .080 213 254 029 737 425 361 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
em7 Pearson

Correlation -016 101 -147 -119 .093 .081 1 .048 323"

Sig. (2-

tailed) 874 315 143 237 359 425 638 .001

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
em8 Pearson

Correlation 226" 2777 -.048 -.001 .053 .092 .048 1 515"

Sig. (2-

tailed) .024 .005 .635 .990 .601 .361 .638 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
{eputusan Pearson
>embelian  Correlation 461" 581" 217 467" 396" 452" 323" 515" 1

Sig. (2-

tailed) .000 .000 .030 .000 .000 .000 .001 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Case Processing Summary Reliability Statistics
Cronbach's
N % Alpha N of Items
Cases  Valid 100 100.0 521 8
Excluded® 0 00
Total 100 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in

the procedure.




Correlations

item1 | item2 | item3 item 4 item 5 item 6 item 7 item 8 Harga

item1l Pearson

Correlati 1 131 | -.206 -178 -.027 -.006 -.042 .009 229

on

Sig. (2-

tailed) 193 .040 077 .788 .955 675 926 022

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item2 Pearson

Correlati 131 1 173 .100 .108 -.058 .130 132 540"

on

Sig. (2-

tailed) .193 .085 321 .285 565 .197 191 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item 3 Pearson

Correlati | . 206 173 1 .143 -116 -134 .100 .148 373"

on

Sig. (2-

tailed) .040 .085 156 251 .183 321 141 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item4 Pearson

Correlati | . 178 .100 143 1 .038 016 -059 -.032 348"

on

Sig. (2-

tailed) 077 321 156 .704 876 562 748 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item5 Pearson

Correlati -.027 .108 -116 038 1 142 .083 .095 4297

on

Sig. (2-

tailed) .788 285 251 704 159 414 .345 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item 6 Pearson

Correlati -006 | -058| -.134 016 142 1 .065 -.106 297"

on

Sig. (2-

tailed) .955 565 .183 876 .159 522 292 .003

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item7 Pearson

Correlati -.042 130 .100 -.059 .083 .065 1 .156 426"

on

Sig. (2-

tailed) 675 197 321 562 414 522 122 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item 8 Pearson

Correlati .009 132 148 -032 .095 -.106 .156 1 454"

on

Sig. (2-

tailed) 926 191 141 748 .345 292 122 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100




Harga Pearson
Correlati 229" | 5407 | 3737 348" 429" 297" 426" 454" 1
on
Sig. (2-
tailed) .022 .000 .000 .000 .000 .003 .000 .000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Case Processing Summary Reliability Statistics
Cronbach's
% Alpha N of Items
Cases  Valid 100 100.0 676 8
Excluded® 0 0.0
Total 100 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in
the procedure.
Correlations
item 1 item 2 item 3 item 4 item 5 item 6 item 7 item 8 Promosi
item1l Pearson
Correlation 1 144 073 -.080 .002 .064 -113 025 389"
Sig. (2-
iled) 152 470 428 986 526 264 804 .000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item2 Pearson
Correlation 144 1 -.023 366" 075 202" .079 -074 583"
Sig. (2-
tailed) 152 818 .000 455 044 437 464 .000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item 3 Pearson
Correlation 073 -.023 1 -.066 025 024 .023 044 3417
Sig. (2-
tailed) 470 .818 516 .808 .814 .818 .664 .001
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item4 Pearson
Correlation -.080 366" -.066 1 122 107 .018 167 4417
Sig. (2-
tailed) 428 .000 516 227 .289 .856 .096 .000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100




item5 Pearson

Correlation .002 075 .025 122 1 -.056 110 011 393"

Sig. (2-

tailed) 986 455 .808 227 578 274 911 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item 6 Pearson

Correlation .064 202" .024 .107 -.056 1 -.014 153 489"

Sig. (2-

ailed) 526 044 814 289 578 889 127 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item7 Pearson

Correlation -.113 .079 .023 .018 110 -.014 1 -.165 251"

Sig. (2-

tailed) .264 437 .818 .856 274 .889 .102 .012

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item 8 Pearson

Correlation .025 -074 .044 167 011 153 -.165 1 333"

Sig. (2-

tailed) 804 464 664 .096 911 127 102 .001

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Promo Pearson
si Correlation 389" 583" 3417 4417 393" 489" 251 3337 1

Sig. (2-

tailed) .000 .000 .001 .000 .000 .000 .012 .001

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Case Processing Summary Reliability Statistics
Cronbach's
N % Alpha N of Items
Cases  Valid 100 100.0 438 8
Excluded® 0 0.0
Total 100 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in
the procedure.




Correlations

Kualitas
item 1 item 2 item 3 item 4 item 5 item 6 item 7 item 8 Produk

item 1 Pearson

Correlati 1 084 171 -.080 041 -.055 -.083 150 359"

on

Sig. (2-

tailed) 406 .089 428 .688 .588 412 136 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item 2 Pearson

Correlati 084 1 -191 -.028 .049 -.051 -.001 -142 206"

on

Sig. (2-

tailed) 406 .056 782 .630 615 992 157 .039

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item 3 Pearson

Correlati 171 -191 1 -.087 .038 043 135 198" 448"

on

Sig. (2-

tailed) .089 .056 .389 .709 .668 .180 .048 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item 4 Pearson

Correlati -.080 -028 -.087 1 .091 299" 051 124 440"

on

Sig. (2-

tailed) 428 782 .389 .366 .003 613 219 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item 5 Pearson

Correlati 041 049 038 .091 1 228 .208" -041 3727

on

Sig. (2-

tailed) 688 630 .709 .366 022 .038 684 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item 6 Pearson

Correlati -.055 -051 043 299" -228" 1 -.095 253 381"

on

Sig. (2-

tailed) 588 615 668 .003 022 .348 011 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item 7 Pearson

Correlati -.083 -001 135 .051 .208" -.095 1 -.099 .368"

on

Sig. (2-

tailed) 412 992 .180 613 .038 .348 328 .000

N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
item 8 Pearson

Correlati .150 -142 .198" 124 -.041 253" -.099 1 501"

on

Sig. (2-

tailed) 136 157 048 219 684 011 .328 .000




N 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Kualitas Pearson
Produk  Correlati 359" 206" 448" 4407 3727 381" 368" 501" 1
on
Sig. (2-
tailed) .000 .039 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100

**_Caorrelation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Case Processing Summary

Reliability Statistics

Cronbach's N of
N % Alpha Iltems
Cases  Valid 100 100.0 539 8
Excluded?® 0 00
Total 100 100.0
a. Listwise deletion based on all variables in
the procedure.
Statistics
Jenis
Kelamin Usia
N Valid 100 100
Missing 0 0
Jenis Kelamin
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Laki -
L aki 41 41.0 41.0 41.0
Peremp
uan 59 59.0 59.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
Usia
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid <20
Tahun 49 49.0 49.0 49.0




> 20

Tahun 51 51.0 51.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
Keputusan Pembelian (Y)
item 1 item 2 item 3 item 4 item 5 item 6 item 7 item 8
N Valid 100 100 100 100 100 100 100 100
Missing 0 0 0 0 0 0 0 0
item 1
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Kurang
Setuju 4 4.0 4.0 4.0
Setuju 54 54.0 54.0 58.0
Sangat
Setuju 42 420 420 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 2
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Kurang
Setuju 10 10.0 10.0 10.0
Setuju 50 50.0 50.0 60.0
Sangat
Setuju 40 40.0 40.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 3
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Kurang
Setuju 6 6.0 6.0 6.0
Setuju 44 44.0 44.0 50.0
Sangat
Setuju 50 50.0 50.0 100.0
Total 100 100.0 100.0




item 4

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
valid  Tidak
Setuju 4 4.0 4.0 4.0
Kurang
Setuju 9 9.0 9.0 13.0
Setuju 59 59.0 59.0 72.0
Sangat
Setuju 28 28.0 28.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 5
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
valid  Tidak
Setuju 1 1.0 1.0 1.0
Kurang
Setuju 11 11.0 11.0 12.0
Setuju 45 45.0 45.0 57.0
Sangat
Setuju 43 430 430 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 6
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
valid  Tidak
Setuju 2 2.0 2.0 2.0
Kurang
Setuju 8 8.0 8.0 10.0
Setuju 56 56.0 56.0 66.0
Sangat
Setuju 34 340 340 100.0
Total 100 100.0 100.0




item 7

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 2 20 20 2.0
Kurang
Setuju 9 9.0 9.0 11.0
Setuju 48 48.0 480 59.0
Sangat
Setuju 41 41.0 41.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 8
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 4 4.0 4.0 4.0
Kurang
Setuju 7 7.0 7.0 11.0
Setuju 37 37.0 37.0 48.0
Sangat
Setuju 52 52.0 52.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
Harga (X1)
item 1 item 2 item 3 item 4 item 5 item 6 item 7 item 8
N Valid 100 100 100 100 100 100 100 100
Missing 0 0 0 0 0 0 0 0
item 1
Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid Kurang
Setuju 25 25.0 25.0 25.0
Setuju 45 450 45.0 70.0
Sangat
Setuju 30 30.0 30.0 100.0
Total 100 100.0 100.0




item 2

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Kurang
Setuju 26 26.0 26.0 26.0
Setuju 56 56.0 56.0 82.0
Sangat
Setuju 18 18.0 18.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 3
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 6 6.0 6.0 6.0
Kurang
Setuju 30 30.0 30.0 36.0
Setuju 52 52.0 52.0 88.0
Sangat
Setuju 12 120 12.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 4
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 5 5.0 5.0 5.0
Kurang
Setuju 29 29.0 29.0 34.0
Setuju 54 54.0 54.0 88.0
Sangat
Setuju 12 120 12.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 5
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent




Valid

Tidak

Setuju 3 30 30 3.0
Kurang
Setuju 23 23.0 23.0 26.0
Setuju 56 56.0 56.0 82.0
Sangat
Setuju 18 18.0 18.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 6
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 4 4.0 4.0 4.0
Kurang
Setuju 36 36.0 36.0 40.0
Setuju 50 50.0 50.0 90.0
Sangat
Setuju 10 10.0 10.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 7
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 1 1.0 1.0 1.0
Kurang
Setuju 29 29.0 29.0 30.0
Setuju 60 60.0 60.0 90.0
Sangat
Setuju 10 10.0 10.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 8
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 1 1.0 1.0 1.0
Kuran
urang 28 28.0 28.0 29.0

Setuju




Setuju 51 51.0 51.0 80.0
Sangat
Setuju 20 20.0 20.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
Promosi (X2)
item 1 item 2 item 3 item 4 item 5 item 6 item 7 item 8
N Valid 100 100 100 100 100 100 100 100
Missing 0 0 0 0 0 0 0 0
item 1
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 1 1.0 1.0 1.0
Kurang
Setuju 4 4.0 4.0 5.0
Setuju 56 56.0 56.0 61.0
Sangat
Setuju 39 39.0 39.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 2
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 2 2.0 2.0 2.0
Kurang
Setuju 5 5.0 5.0 7.0
Setuju 50 50.0 50.0 57.0
Sangat
Setuju 43 430 430 100.0
Total 100 100.0 100.0




item 3

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Kurang
Setuju 5 50 50 5.0
Setuju 61 61.0 61.0 66.0
Sangat
Setuju 34 340 34.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 4
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Kurang
Setuju 3 3.0 3.0 3.0
Setuju 82 82.0 82.0 85.0
Sangat
Setuju 15 15.0 15.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 5
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Kurang
Setuju 9 9.0 9.0 9.0
Setuju 64 64.0 64.0 73.0
Sangat
Setuju 27 27.0 27.0 100.0
Total 100 100.0 100.0




item 6

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 2 2.0 2.0 2.0
Kurang
Setuju 8 8.0 8.0 10.0
Setuju 67 67.0 67.0 77.0
Sangat
Setuju 23 230 230 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 7
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Kurang
Setuju 3 30 30 30
Setuju 72 72.0 720 75.0
Sangat
Setuju 25 25.0 25.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 8
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Kurang
Setuju 2 2.0 2.0 2.0
Setuju 59 59.0 59.0 61.0
Sangat
Setuju 39 39.0 39.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
Kualitas Produk (X3)
item 1 item 2 item 3 item 4 item 5 item 6 item 7 item 8
N Valid 100 100 100 100 100 100 100 100
Missing 0 0 0 0 0 0 0 0




item 1

Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid Kurang
Setuju 7 7.0 7.0 7.0
Setuju 53 53.0 53.0 60.0
Sangat
Setuju 40 40.0 40.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 2
Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid Kurang
Setuju 14 140 140 14.0
Setuju 49 49.0 490 63.0
Sangat
Setuju 37 370 370 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 3
Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 4 4.0 40 4.0
Kurang
Setuju 7 7.0 7.0 11.0
Setuju 49 490 490 60.0
Sangat
Setuju 40 40.0 40.0 100.0
Total 100 100.0 100.0




item 4

Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 4 4.0 4.0 4.0
Kurang
Setuju 7 7.0 7.0 11.0
Setuju 64 64.0 64.0 75.0
Sangat
Setuju 25 25.0 25.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 5
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 3 30 30 30
Kurang
Setuju 9 9.0 9.0 12.0
Setuju 57 57.0 57.0 69.0
Sangat
Setuju 31 31.0 31.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 6
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 2 20 20 2.0
Kurang
Setuju 9 9.0 9.0 11.0
Setuju 58 58.0 58.0 69.0
Sangat
Setuju 30 30.0 30.0 99.0
6.00 1 1.0 1.0 100.0
Total 100 100.0 100.0




item 7

Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid Sangat
Tidak 1 1.0 1.0 1.0
Setuju
Kurang
Setuju 8 8.0 8.0 9.0
Setuju 45 45.0 450 54.0
Sangat
Setuju 46 46.0 46.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
item 8
Valid Cumulative
Frequency | Percent Percent Percent
Valid  Tidak
Setuju 4 4.0 4.0 4.0
Kurang 2
Setuju 8 8.0 8.0 12.0
Setuju 39 39.0 39.0 51.0
Sangat
Setuju 49 49.0 490 100.0
Total 100 100.0 100.0
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