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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga (X1) dan promosi (X2)
terhadap keputusan pembelian (Y) pada Molisun Jeh. Metode yang digunakan
pada peneltian ini adalah metode kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah
pengunjung Molisun Jeh dari bulan September 2023 sampai bulan Februari 2024
dengan jumlah sebanyak 525 pembeli. Penentuan jumlah sempel yang diambil
sebagai reponden pada penelitian ini mengunakan rumus slovin, hasil perhitungan
data sempel mengunakan rumus slovin adalah sebanyak 84 responden. Teknik
pengumpulan data menggunakan kuesioner dan wawancara. Teknik analisis data
yang digunakan adalah regresi linear berganda dibantu dengan menggunakan IBM
SPSS 22. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa harga secara parsial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, promosi secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Harga dan
Promosi secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan

Pembelian.

Kata Kunci : Harga, Promosi, Keputusan Pembelian.
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ABSTRACT

This research aims to determine the effect of price (X1) and promotion (X2) on
purchasing decisions (Y) at Molisun Jeh. The method used in this research is a
quantitative method. The population in this study were visitors to Molisun Jeh
from September 2023 to February 2024 with a total of 525 buyers. Determining
the number of samples taken as respondents in this study used the Slovin formula.
The results of calculating sample data using the Slovin formula were 84
respondents. Data collection techniques used questionnaires and interviews. The
data analysis technique used is multiple linear regression assisted by using IBM
SPSS 22. The results of this research show that price partially has a positive and
significant effect on purchasing decisions, promotion partially has a positive and
significant effect on purchasing decisions. Price and Promotion simultaneously

have a positive and significant effect on Purchasing Decisions.

Keywords : Price, Promotion, Purchase Decision
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BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah

Di zaman Generasi Z ini banyak konsumen yang makin selektif dalam
berperilaku untuk mengkonsumsi, memilih suatu produk dan tempat
pembelian yang diinginkan dan dibutuhkan. Gaya hidup generasi z (GEN-2)
dengan kehidupan di sosial media yang tinggi mereka cenderung memilih
kehidupan sehari-hari yang serba praktis dan juga modern. Hal ini termaksud
dalam mengkonsumsi makanan, seperti makanan yang praktis, mudah
didapatkan, penyajian yang menarik, dan waktu penyajian makanan yang

cepat.

Saat ini setiap UMKM di bidang makanan di Indonesia sedang
mengalami perkembangan yang sangat pesat. Kondisi pasar yang sangat
kompetitif dan dinamis akan mengakibatkan setiap UMKM harus mengamati
pesaing dalam linngkungan bisnisnya. Dari berbagai industri makanan banyak
sekali inovasi prodak makanan dan minuman, dengan munculnya berbagai
macam dengan tempat yang lebih menarik, Promosi yang berkualitas,
promosi yang lebih bervariasi, menu yang beragam, produk yang berkualitas,
dan penawaran harga yang berbeda-beda. Hal ini mendorong terjadinya
persaingan yang ketat pada industri Frozen Food, oleh sebab itu UMKM atau
para pengusaha harus semakin kreatif dan inovatif untuk menciptakan dan
mengembangkan produk yang diinginkan dengan selera konsumen agar

produk dapat disukai, diparcaya dan mampu bersaing dengan kompetitor.



Dengan menciptakan harga yang tepat dapat mempengaruhi minat dan
Keputusan pembelian. UMKM harus menciptakan harga yang sesuai dengan nilai
yang diberikan dan dipahami konsumen. Harga adalah nilai tukar, merupakan
produk yang dapat ditukar dipasar, harga tidak selalu menunjukkan uang, harga
juga menentukan kelas dari produk tersebut, dan menunjukan perbedaan antara

produk tersebut dengan produk kompetitor, Malau (2017).

Dalam catatan Encyclopedia Britannica, Clarence Birdseye lahir di
New York pada 9 Desember 1886 dan meninggal pada 7 Oktober 1956. Sejak
kecil, ia tinggal di Brooklyn, New York. Birdseye tertarik pada ilmu alam
sejak masih muda. Pada tahun 1906, ia pergi ke Amherst College untuk
belajar biologi. Dua tahun kemudian dia berhenti menempuh pendidikan
karena tidak mampu membayar uang kuliah. la lantas memilih untuk bekerja
di Departemen Pertanian Amerika Serikat, bekerja di New Mexico dan
Arizona. Pada tahun 1912 Birdseye memutuskan ke Labrador dan bekerja
sebagai pedagang bulu sampai tahun 1917. Di Labrador, orang sering
membekukan makanan di musim dingin karena sulitnya mendapatkan
makanan segar; solusi untuk masalah mereka ini memacu imajinasi Birdseye

untuk menciptakan frozen food.

Di daerah kecamatan Palimanan Kabupaten Cirebon terdapat beberapa
Frozen Food diantaranya Berkah Frozen Food, Alfa Frozen Food, dan
Barokah Frozen Food. Dengan banyaknya kompetitor membuat peta

persaingan pemasaran dipertaruhkan dalam dunia usaha frozen food.



Molisun Jeh merupakan salah satu toko Frozen Food yang
menyediakan banyak varian frozen food mulai dari beberapa jenis makanan
cepat saji dan cemilan. Molisun Jeh berlokasi di jalan Ki Ageng Tepak, Desa
Semplo, Kecamatan Palimanan, Kabupaten Cirebon yang memiliki
keunggulan yaitu menjual banyak sekali varian frozen food, namun tersebut
merupakan yang memiliki berbagai masalah dalam omset penjualan yang
sangat menurun dan konsumen yang sepi dan kurangnya strategi dalam
memajukan bisnis, seiring berjalannya waktu banyak sekali teknologi dan cara
untuk melakukan strategi memajukan bisnis usaha yang kita jalankan, tidak
terkecuali dalam menarik konsumen agar tertarik dengan produk yang kita
jual, sehingga banyak konsumen yang tertarik untuk membeli di karenakan
harga dan promosi menjadi faktor penting dalam menentukan keberhasilan

dalam penjualan.

Menurut Kotler & Keller (2016:184) dalam (Hutagalung et al., 2021)
mengatakan bahwa proses psikologis dasar memainkan peranan penting dalam
memahami bagaimana konsumen benar-benar membuat keputusan pembelian

mereka.

Dari fenomena yang terjadi diatas, bahwa penjualan di Molisun Jeh
mengalami masalah penurunan dikarenakan harga yang sangat mahal dan
kurangnya promosi, sehingga sangat berpengaruh terhadap keputusan
pembelian, konsumen lebih memilih di tempat lain. Hal ini bisa dilihat dari

data penjualan di Molisun Jeh yang mengalami penurunan setiap bulannya.



Berikut dara penjualan di Molisun Jeh dan para kompetitornya dalam

enam bulan terakhir sebagai berikut.

Tabel I-1

Data Penjualan Perusahaan dan Pesaing

Uraian Molisun Jeh Barokah Berkah Alfa
September 455 pcs 505 pcs 507 pcs 470 pcs
Oktober 432 pcs 531 pcs 511 pcs 479 pcs
November 424 pcs 564 pcs 521 pcs 488 pcs
Desember 403 pcs 602 pcs 540 pcs 504 pcs
Januari 385 pcs 615 pcs 603 pcs 521 pcs
Februari 380 pcs 630 pcs 633 pcs 550 pcs

Sumber : Data Penjualan perusahaan dan pesaing pada enam bulan terakhir

Berdasarkan table 1.1 di atas menunjukan hasil penjualan Molisun Jeh

mengalami penurunan pada setiap bulannya, hal ini menunjukan bahwa keputusan

pembelian di Molisun Jeh mengalami masalah.




Tabel I- 2

Pra Survey
No. Pertanyaan Jawaban
Ya Tidak

1. | Melaui promosi, saya terbantu untuk | 5% 95%
mendapatkan informasi mengenai Molisun Jeh.

2. | Saya mendapatkan rekomendasi yang berkaitan | 5% 95%
dengan keputusan pembelian di Molisun Jeh

3. |Saya merasa puas dengan harga vyang|7,7% 93,3%
ditawarkan setelah melakukan pembelian di
Molisun Jeh

4. | Melalui info dari konsumen saya memilih untuk | 20% 80%
datang Kembali di Molisun Jeh.

Sumber : Data Pra survey di Molisun Jeh pada bulan Maret

yang sudah ditabulasi data menghasilkan data yang signifikan terhadap variable
tertentu. Konsumen tidak memilih tempat pembelian berdasarkan Promosi dan
informasi yang diberikan Molisun Jeh, konsumen tidak mendapatkan rekomendasi
untuk melakukan pembelian di Molisun Jeh, dan konsumen tidak puas dengan
harga yang ditawarkan oleh Molisun Jeh. Berdasarkan hasil prasurvey diatas

dapat disimpulkan bahwa Promosi dan harga sangat berpengaruh terhadap

Dari data tabel 1.2 dengan memberikan pernyataan kepada 31 responden,

keputusan pembelian.




Menurut Malau (2017:125) dalam (Liswani, 2018) harga adalah nilai
tukar, merupakan produk yang dapat di tukar di pasar, harga tidak selalu
menunjukan uang. Harga juga menentukan kelas dari produk tersebut dan
menunjukan perbedaan antara produk tersebut dengan produk kompetitor.
Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2009) dalam (Tjiptodjojo, 2012)harga
merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan,
Dimana elemen lainnya hanya menghasilkan biaya, harga juga
mengkomunikasikan pemosisian nilai-nilai yang diinginkan dari produk dan

mereknya.

Dengan menentukan harga yang tepat akan mempengaruhi minat dari
calon pembeli. harus menetapkan harga yang sesuai dengan nilai yang diberikan
dan dapat dipahami oleh konsumen. Pengaruh harga dengan keputusan pembelian
sangatlah penting karena menjadi tolak ukur akan permintaan suatu produk dan
jasa yang dapat membuat keputusan pembelian, sehingga penjualan pada suatu
tidak dapat maksimal apabila harga yang ditawarkan tidak sesuai dengan
umumnya untuk menentukan harga yang sesuai. Dengan menetapkan harga yang
tepat akan mempengaruhi minat dari calon pembeli. harus menetapkan harga
yang sesuai dengan nilai yang diberikan dan dapat dipahami pelanggan. Selain itu

factor promosi juga sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian.



Tabel I- 3

Perbandingan Harga Dengan Kompetitor

No. | Jenis Produk Perbandingan harga
Molisun Jeh | Barokah Berkah Alfa

1. | Cedia chikua | 24.000 20.000 22.000 22.500
500g

2. | Sosis Kimbo | 24.000 22.000 22.500 23.000
11 pcs

3. | Jamur Enoki 4.000 3.800 3.900 3.900

4. | Cedia 25.000 22.000 21.000 22.500
dumpling

5. | Cedia 28.000 25.000 27.000 27.500
steamboat

Sumber : Daftar menu

Berdasarkan tabel 1.3 menunjukan bahwa harga di Molisun Jeh lebih
mahal di banding di berkah,barokah dan alfa sehingga mempengaruhi keputusan
pembelian, konsumen lebih memilih di barokah, berkah dan alfa karen harga yang
lebih murah sehingga mempengaruhi keputusan pembelian. Karena semakin

tinggi harga yang ditawarkan maka semakin sedikit konsumen yang membeli.

Ternyata bukan hanya harga, promosi juga berpengaruh dalam keputusan
pembelian. Menurut Tjiptono (2015;387) dalam (Auliya, 2021) promosi
merupakan elemen bauran pemasaran yang berfokus pada upaya

menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan kembali konsumen akan merek



dan produk perusahaan. Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2016) promosi
merupakan aktivitas yang menginformasikan keunggulan produk dan membujuk

pelanggan sasaran untuk membeli.

Laksana (2019;129) mengatakan “Promosi adalah suatu komunikasi dari
penjualan dan pembelian yang berasal dari informasi yang tepat, yang bertujuan
untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak mau mengenal
menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat produk

tersebut”.

Dimana untuk dalam tujuan utamanya adalah pencapaian keberhasilan
dalam mencapai bisnis dan mendapatkan keuntungan yang sebanyak-banyaknya,
maka harus perlu meyakinkan konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.
Keputusan pembelian merupakan kondisi dimana seseorang memilih produk atau
jasa mana yang akan dibeli, kondisi ini sering sekali terjadi setelah melakukan
riset singkat mengenai produk dan jasa kompertitornya, hal ini dapat dilihat dari

tabel berikut :



Tabel I- 4

Perbandingan Promosi dengan Kompetitor

No. Toko Promosi

1. Barokah Melakukan promosi pada Benner dan pamflet

2. Berkah Melakukan promosi pada toko-toko bakar-bakaran

3. Alfa Memberikan harga diskon terhadap member

4. Molisun Jeh | Tidak ada Promosi pada media instagram dan tidak
aktif di instagram

Berdasarkan dari tabel 1.4 di atas bahwa Molisun Jeh tidak memberikan
promosi potongan harga terhadap produknya, sehingga konsumen lebih memilih
membeli di kompetiror karena memberikan promosi dan penawaran menarik dari

setiap pembeliannya.

Berdasarkan latar belakang dan permasalahan yang terjadi diatas, maka
penulis  tertarik untuk melakukan penelitian dan mengambil judul dalam
penulisan  skripsi yaitu “PENGARUH HARGA DAN PROMOSI

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN” (studi pada Molisun Jeh).
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1.2 Identifikasi Masalah
Berdasarkan penjelasan latar belakang diatas, maka dapat ditarik

identifikasi masalahnya sebagai berikut:

1. Keputusan pembelian konsumen terhadap Molisun Jeh masih sangat
rendah

2. Harga yang ditawarkan Molisun Jeh lebih mahal dari kompetitor

3. Tidak ada promosi dari Molisun Jeh sehingga penjualan menurun

4. Harga dan Promosi berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian

1.3 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang diajukan diatas, maka masalah

yang dirumuskan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Bagaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di Molisun Jeh

2. Bagaimana pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian di Molisun
Jeh

3. Bagaimana pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan pembelian di

Molisun Jeh

1.4 Batasan Masalah

Dari identifikasi masalah yang ditetapkan dalam penelitian ini, maka
dirasa perlu dilakukan pembatasan masalah agar dalam pengkajian yang dilakukan
lebih terfokus kepada masalah-masalah yang ingin dipecahkan. Penelitian ini
hanya menitikberatkan pada permasalah pengaruh Harga dan Promosi terhadap

Keputusan Pembelian di Molisun Jeh



11

1.5 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah dikemukakan diatas, maka

tujuan penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di
Molisun Jeh

2. Untuk mengetahui Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian di
Molisun Jeh

3. Untuk mengetahui pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan

pembelian di Molisun Jeh

1.6 Manfaat Penelitian

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Manfaat teoritis
Penelitian ini dapat memberikan informasi atau pengetahuan baru kepada
pihak yang berkepentingan dan dapat bermanfaat sebagai bahan pedoman
atau pembanding untuk penelitian selanjutnya agar dapat menyusun
proposal skripsi dengan baik dan benar.
2. Manfaat bagi praktis
a. Bagi penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat menambah ilmu dan wawasan tentang
pengaruh harga, promosi dan keputusan pembelian agar memperdalam
ilmu pengetahuann selama masa perkuliahan.

b. Bagi perusahaan
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Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat, informasi
tambahan dan dapat sebagai bahan pertimbangan bagi Molisun Jeh
untuk memahami sejauh mana peran pengaruh harga dan promosi
terhadap keputusan pembelian di Molisun Jeh dapat membantu dalam
mengambil kebijakan yang tepat dalam mencapai tujuan yang telah

ditetapkan.



BAB II
TINJAUAN TEORITIS
2.1 Tinjauan Penelitian Terdahulu

Tabel Il - 1 Landasan Teori

No. Penelitian Terdahulu )
_ Hasil Persamaan Perbedaan
Penelitian/tahun Judul
1 (Hutagalung et | Analisis Hasil penelitian | Sama-sama Tidak
al., 2021) pengaruh memberikan menggunakan | menggunakan
kualitas kesimpulan variabel variabel

produk dan | bahwa, kualitas | independen independen
harga produk harga dan | promosi

terhadap mempunyai dependen
keputusan pengaruh kepada | keputusan

pembelian pembelian  pick | pembelian

Suzuki up suzuki carry
Carry di | saat pandemi
Provinsi Covid-19.

Jawa Barat | Dimana variabel
saat kualitas  produk
pandemi dan harga

Covid-19 memiliki

pengaruh sebesar
67% terhadap
keputusan

pembelian, dan
33% lainnya
dipengaruhi oleh

variabel lainnya.

13
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(Farida  Ainun | Pengaruh Hasil penelitian | Sama-sama Tidak
Zahra, Prof. Dr. | Kualitas menunjukan menggunakan | menggunakan
Apt. Satibi, | Produk, bahwa Diketahui | variabel variabel
M.Si., 2024) Harga, dan|semua variabel | independen dependen
Promosi independen harga dan | keputusan
Media berpengaruh promosi. pembelian
Sosial positif dan
terhadap signifikan
Keputusan terhadap
Pembelian keputusan
Produk pembelian
Kosmetik dengan pengaruh
Azarine simultan sebesar
melalui  E- | 56,3%.
Commerce
(Ramadhan, Pengaruh Hasil Penelitian | Sama-sama Tidak
2022) harga, dan | menunjukan menggunakan | menggunakan
Promosi bahwa terdapat | variabel variabel
terhadap pengaruh harga, | independen dependen
minat  beli | promosi, kualitas | harga dan | keputusan
ulang layanan terhadap | promosi pembelian
pengguna minat beli ulang
shoppe food | pengguna shopee

food, baik secara
parsial  maupun
secara simultan.
Masing-masing
variabel  harga,
promosi, kualitas
layanan
berpengaruh

positif dan
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signifikan
terhadap  minat
beli ulang
pengguna shopee
(Nur ~ Amalia | Pengaruh Hasil penelitian | Sama-sama Memliki
A.P, 2022) harga  dan | menunjukan menggunakan | Objek
promosi bahwa Variabel | variabel Penelitian
terhadap harga produk dan | independen yang berbeda
keputusan promosi  dalam | harga dan
pembelian penelitian ini | promosi. Dan
konsumen hanya ~ mampu | dependen
tiktok shop | menjelaskan keputusan
(studi kasus | keputusan pembelian
pada pembelian
pelanggan sebanyak 74,6%
tiktok shop | sedangkan 25,4%
yogyakarta) | sisanya

dijelaskan  oleh
variabel lain yang
tidak diteliti
dalam penelitian
ini. Penelitian
selanjutnya

terkait keputusan
pembelian

diharapkan dapat
menambah  atau
meneliti variabel
bebas yang tidak
diteliti dalam
penelitian ini.

Pembaruan
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dalam penelitian
selanjutnya
diharapkan akan
lebih

menyempurnakan
hasil  penelitian
sebelumnya.
(Farisi & | Pengaruh Hasil pengujian | Sama-sama Tidak
Siregar, 2020) | Harga dan | dalam penelitian | menggunakan | menggunakan
Promosi ini menunjukan | variabel variabel
Terhadap bahwa masing- | independen dependen
Loyalitas masing variabel | harga dan | keputusan
Pelanggan Harga dan | promosi. Dan | pembelian
Pengguna Promosi dependen
Jasa berpengaruh keputusan
Transportasi | terhadap pembelian
Online  di | Loyalitas
Kota Medan | Pelanggan Gojek
di Kota Medan
dan secara
simultan, variabel
harga dan
promosi
berpengaruh
terhadap loyalitas
pelanggan Gojek
di Kota Medan.
(Wandi & | Pengaruh Hasil penelitian | Sama-sama Memliki
Ababharis, 2020) | kualitas menunjukan menggunakan | Objek
produk, bahwa dari | variabel Penelitian
promosi dan | pengujian independen yang berbeda
harga Koefisien harga dan
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terhadap Determinasi promosi. Dan
keputusan sebesar 0,694 | dependen
pembelian atau sama dengan | keputusan
mobil bekas | 69,4%. Hasil | pembelian
merek tersebut
avanza  di | memperlihatkan
Kota Padang | bahwa dari

keputusan

pembelian yang

dapat dijelaskan

oleh kualitas

produk, promosi

dan harga sebesar

69,4%,

sedangkan

sisanya  30,6%

diduga dijelaskan

oleh faktor-faktor

lain yang tidak

diteliti dalam

penelitian ini.

(Hitsch et al., Prices And | We present | Sama-sama Tidak
2019) Promotions | evidence, based | menggunakan | menggunakan

In u.S. | on store-level | variabel variabel
Retail demand estimates | independen dependen
Markets: for 2,000 brands, | harga dan | keputusan
Evidence that price | promosi. pembelian.
From  Big | elasticities  and
Data promotion effects

at  the local
market level are

substantially
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more similar
within stores that
belong to the
same chain than
across stores
belonging to
different retailers.
Moreover, we
find that retailers
can not easily
distinguish, in a
statistical sense,
among the price
elasticities  and
promotion effects
across stores
using retailer-
level data. Hence,
the limited level
of price
discrimination
across stores by
retail chains
likely reflects
demand
similarity and the
inability to
distinguish
demand  across
the stores in a

local market.

(Hermiyenti

&

A

literatur

Hasil penelitian

Sama-sama

Tidak
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Wardi, 2019) review on | bahwa variabel | menggunakan | menggunakan
the influence | promosi, harga, | variabel variabel
of dan citra merek | independen dependen
promotion, | memiliki harga dan | keputusan
price  and | signifikasi promosi. pembelian
brand image | mempengaruhi
to purces | kepuasan
decision, in | pembelian
2" Padang
Internasional
Conference
on
education,
economics,
business and
accounting

9 (Ramlawati & | The Hasil dari | Sama-sama Memliki

Murniati, 2023) | influence of | penelitian ini | menggunakan | Objek
product menunjukan variabel Penelitian
quality, bahwa  kualitas | independen yang berbeda
promotion produk dan | promosi, dan
and price on | promosi memliki | harga.  Dan
purchasing | efek positif yang | dependen
decisions. signifikan  pada | keputusan

keputusan pembelian
pembelian  dan
harga  memiliki
efek yang
signifikan.
10 | (Zhang et al., | The Long- | In the short term, | Sama-sama Tidak

2020) term and | our  promotion | menggunakan | menggunakan

Spillover program doubles | variabel variabel
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Effects of
Price
Promotions
on Retailing
Platforms:
Evidence
froma Large
Randomized
Experiment
on Alibaba.

the sales of

promoted
products on the
day of
promotion. In the
long term, we
causally
document
unintended

consequences of
this  promotion
program  during
the month
following our
treatment period.
On the positive
side, it boosts
customer
engagement,
increasing the
daily number of
products
customers  view
and their
purchase
incidence on the

platform.

independen
promosi, dan
harga.  Dan
dependen
keputusan

pembelian

dependen
keputusan
pembelian
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2.2 Uraian Teori
2.2.1 Teori Manajemen
Menurut George R. Terry (2023) mendefinisikan bahwa
manajemen adalah proses khas yang terdiri dari perencanaan,
pengorganisasian, penggerak dan pengendalian, dilakukan untuk
menentukan dan mencapai tujuan dengan menggunakan orang dan sumber

daya.

Menurut Henry Fayol (2023) mengartikan bahwa manajemen
adalah suatu proses perencanaan, pengorganisasian, dan pengawasan
terhadap sumber daya yang ada untuk mencapai tujuan yang efektif dan
efisien. Sedangkan Menurut James A. F. Stoner (2023) mengartikan
manajemen adalah suatu proses perencanaan, pengorganisasian, dan
penggunaan sumber daya organisasi lain dalam rangka mencapai tujuan

organisasi yang telah ditetapkan.

2.2.2 Teori keputusan pembelian

1. Pengertian keputusan pembelian

Keputusan pembelian dalam suatu bisnis merupakan hal yang
ditunggu-tunggu oleh produsen, keputusan pembelian untuk membeli
suatu produk barang ataupun jasa timbul karena adanya dorongan
emosional dari diri maupun pengaruh dari orang lain. Keputusan
pembelian muncul dari serangkaian proses konsumen dalam mengenali
kebutuhan, mencari informasi kemudian evaluasi alternatif. Dalam sub

depan, terdapat tahapan-tahapan proses pembelian dimana didalamnya
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terdapat keputusan pembelian. Dalam sub bab ini peneliti akan membahas
tentang keputusan pembelian sehubungan dengan adanya judul skripsi

peneliti.

Berikut pengertian keputusan pembelian menurut para ahli :

Keputusan pembelian menurut Kotler & Keller (2016:184) dalam
(Hutagalung et al., 2021) Explans that purchasing decisions are absic
psychological proses that play an imornt role in understanding how
consumers actually make decisions in purchase by understanding every
side of consumers behavior. Yang artinya bahwa keputusan pembelian
merupakan proses psikologis dasar yang berperan penting dalam
memahami bagaimana sebenarnya konsumen mengambil keputusan dalam

suatu pembelian dengan memahami setiap sisi pelaku konsumen.

Sedangkan menurut Pranoto (2008) dalam (Ragatirta & Tiningrum,
2021) Perilaku pengembalian keputusan oleh konsumen untuk melakukan
pembelian produk atau jasa diawali dengan adanya kesadaran atas
pemenuhan kebutuhan atau keinginan dan menyadari adanya masalah
selanjutnya, maka konsumen akan melakukan beberapa tahapan yang pada

akhirnya sampai pada evaluasi pasca pembelian.

Tjiptono (2016:22) dalam berpendapat bahwa keputusan pembelian
merupakan salah satu bagian dari prilaku konsumen, perilaku konsumen
merupakan tindakan yang secara langsung terlibat dalam usaha
memperoleh atau menentukan produk dan jasa, termasuk proses

pengambilan keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan tersebut.
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Bersadarkan beberapa pendapat para ahli bahwa, penulis sampai
tingkat pemahaman dapat diartikan bahwa keputusan pembelian
merupakan suatu kejadian yang timbul dalam diri seseorang untuk

membeli suatu produk barang atau jasa untuk konsumen itu sendiri.

2. Dimensi keputusan pembelian

Berdasarkan pendapat yang diterangkan oleh Kotler dan Keller
(2016) dalam ... bahwa ada enam dimensi yang mempengaruhi keputusan

konsumen dala melakukan pembelian, diantaranya sebagai berikut :

a. Keputusan pembelian produk

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli suatu produk atau
jasa untuk kebutuhan yang lainnya, dalam hal ini perusahaan harus
memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat untuk
membeli ptoduk yang mereka tawarkan.

b. Keputusan merek yang dipilih

Konsumen harus memutuskan merek dari produk dan jasa yang akan
dibeli karena setiap produk dan jasa memiliki perbedaan masing-masing.

c. Keputusan toko yang dipilih

Konsumen mengambil keputusan tentang penyalut yanng akan digunakan,
setiap konsumen berbeda-beda dalam menentukan penyalur yang bisa
diakrenakan faktor lokasi, harga murah, persedian produk yang lengkap,
kenyamanan, keluasaan tempat dan lain sebagainya.

d. Keputusan mengenai jumlah
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Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk
atau jasa yang akan dibelikannya pada suatu saat pembeliaan dilakukan
mungkin lebih dari satu.

e. Keputusan menganai waktu pembelian yang dipilih

Kepuasan konsumen dalam pemilihan waktu bisa berbeda-bedamisalnya
ada yang berkunjung setiap hari, satu minggu sekali, satu bulan sekali, dan
bahkan satu tahun sekali.

f. Keputusan mengenai cara pembayaran

Konsumen dalam melakukan pembelian suatu produk atau jasa pasti harus
melakukan suatu pembayaran, pada saat pembayaran ini lah biasanya

konsumen ada yang melakukan pembayaran tunai maupun non tunai.

2.2.3 Teori Harga

1. Pengertian harga

Menurut Malau (2017:25) Dalam (Hutagalung et al., 2021) harga
adalah nilai tukar, merupakan produk yang dapat ditukar dipasar, harga
juga tidak selalu menunjukan uang, harga juga menentukan kelas dari
produk tersebut. Dan menunjukan perbedaan antara produk tersebut

dangan produk kompetitor.

Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2016) dalam (Tjiptodjojo,
2012) harga merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang
mengasilkan keuntungan. Dimana elemen lainnya hanya menghasilkan
biaya, harga juga mengkomunikasikan pem-posisian nilai-nilai yang

diinginkan dari produk dan mereknya.
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Kotler dan Amstrong (2010:314) dalam (Anggraini & Budiarti,
2020) berpendapat harga adalah jumlah uang yang dikenakan untuk suatu
produk atau layanan, harga juga merupakan jumlah dari semua nilai yang
diberikan pelanggan untuk mendapatkan keuntungan atau memiliki atau

menggunakan produk atau layanan.

2. Dimensi dan Indikator Harga
Terdapat empat untuk mencirikan harga menurut Kotler dan
Amstrong (2012:52) dalam (Muhamad et al., 2023) yaitu sebagai berikut :
a. Keterjangkauan harga
Konsumen bisa menjangkau harga yang telah ditetapkan oleh
perusahaan produk biasanya ada beberapa jenis dalam satu merek
harga nya juga berbeda dari yang termurah sampai yang termahal.
Dengan harga yang ditetapkan para konsumen banyak yang membeli
produk misalnya harga produk yang mudah dijangkau.
b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
Harga sering dijadikan sebagai indikator kualitas bagi konsumen dan
sering memilih harga yang lebih tinggi diantara dua barang karena
mereka melihat adanya perbedaan kualitas. Apabila harga lebih tinggi
orang cenderung beranggapan bahwa kualitasnya juga lebih baik,
contoh : harga yang ditawarkan sesuai dengan kualitas produknya.
c. Kesesuaian harga dengan manfaat
Konsumen memutuskan membeli suatu produk jika manfaat yang
dirasakan lebih besar atau sama dengan apa yang telah dikeluarkan

untuk mendapatkannya, jika konsumen merasakan manfaat produk
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lebih kecil dari apa yang dia keluarkan maka konsumen akan berfikit
dua kali untuk melakukan pembelian ulang. Contoh : kesesuaian harga
dengan manfaat yang didapatkan konsumen

d. Harga sesuai kemampuan atau daya saing

Konsumen yang sering membandingkan harga suatu produk dengan
produk lainnya, dalam hal ini murahnya suatu produk sangat
dipertimbangkan oleh konsumen pada saat akan membeli produk

tersebut misalkan harga lebih murah dari pesaing.

Berdasarkan keeempat dimensi dan indikator diatas maka dapat
disimpulkan bahwa dalam menentukan suatu produk perusahaan harus
mempertimbangkan harga, sesuaikan harga dengan kualitas dan manfaat
yang dirasakan konsumen tanpa mengeluarkan biaya yang lebih besar dari

membeli produk.

2.2.4 Teori Promosi
1. Pengertian promosi

Menurut Tjiptono (2008:229) dalam (Sumawidjaya, 2016)
mengatakan bahwa “promosi adalah bentuk persuasi langsung melalui
penggunaan berbagai insentif yang dapat di ataur untuk merangsang
pembelian produk dengan segera dan atau meningkatkan jumlah yang
dibeli pelanggan”

Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong (2018:78) dalam (Luki
Natika, 2022) promosi mengacu pada aktivitas-aktivitas perusahaan dalam
mengkomunikasikan kelebihan produk serta mengajak target pasara untuk

membeli produk terssebut.
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Fajar Laskana (2008:133) dalam (Anheier & Isar, 2012)
berpendapat “Promosi adalah suatu komunikasi dari penjual dan pembeli
yang berasal dari informasi yang tepat bertujuan untuk merubah sikap dan
tingkah laku pembeli yang tadinya tidak mau mengenal menjadi mengenal
sehingga menjadi pembeli dan mengingat produk tersebut.”

Berdasarkan yang telah dipaparkan diatas maka penulis sampai
pada pemahaman bahwa promosi penjualan adalah alat-alat yang
digunakan untuk merangsang pembelian atau penjualan suatu produk atau
jasa dengan lebih cepat atau benar, waktu yang dilaksanakan bersifat lebih
pendek dan waktu-waktu tertentu.

2. Dimensi Promosi

Berikut beberapa jenis bauran promosi menurut Kotler dan Keller

(2016:582) Dalam (Fachry, 2020) sebagai berikut :

a. Pengiklanan (Advertising)
Iklan adalah promosi barang, jasa, perusahaan dan ide yang harus
dibayar oleh sponsor.

b. Promosi penjualan (Sales promotion)
Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui
penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang
pembelian produk dengan segera atau meningkatkan jumlah barang
yang dibeli pelannggan.

c. Acara dan pengalaman (event and experience)
Suatu kegiatan yang dapat menjadikan nama perusahaan diingat dan

dapat meningkatkan image perusahaan.
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d. Hubungan masyarakat (public relation)
Public relation adalah sebuah proses atau aktivitas yang bertujuan
untuk menjalin komunikasi antara organisasi dan pihak luar organisasi.

e. Pemasaran media sosial dan online (Online and social media
marketing)
Aktivitas online dan program yang dirancang untuk melibatkan
pelanggan atau prospek dan langsung atau tidak langsung
meningkatkan kesadaran konsumen.

f. Pemasaran melalui gadget (mobile marketing)
Pemasaran online yang menempatkan komunikasi dan informasi pada
ponsel, smartphone atau tablet konsumen

g. Pemasaran langsung (direct marketing)
Penggunaan surat, telfon, fax, email atau internet untuk berkomunikasi
secara langsung dengan meminta responatau dialog dari pelanggan
tertentu.

h. Penjualan Pribadi (personal Selling)
Interaksi langsung dengan salah satu calon pembeli atau lebih guna

melakukan presentasi, menjawab pertanyaan dan menerima pesan.

Berdasarkan teori-teori yang disampaikan, peneliti sampai pemahaman
bahwa promosi memiliki peran penting dalam keberhasilan dan pencapaian target
penjualan sehingga meniptakan keputusan pembelian dan memberikan kepuasan
konsumen yang akan menciptakan pembelian ulang. Pada dasarnya promosi
merupakan daya tarik konsumen untuk membeli produk yang dihasilkan

perushaan.
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2.3 Kerangka berfikir
2.3.1 Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian
Menurut penelitian Imrotul Fadilah (2017) bahwa adanya pengaruh
signifikan harga terhadap keputusan pembelian pelanggan. Harga memiliki
pengaruh terhadap keputusan pembelian dimana semakin tinggi harganya
semakin rendah pula keputusan pembeliannya dan sebaliknya senikin
rendah keputusan pembelian, semakin tinggi keputusan konsumennya
(Widiyastuti & Said 2017)
Hasil penelitian memberikan kesimpulan bahwa, kualitas produk
mempunyai pengaruh kepada pembelian pick up suzuki carry saat

pandemi Covid-19. Chistian Daniel Holoman, Yulinar, Henasiti (2021)

2.3.2 Pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian

Promosi merupakan salah satu cara untuk menarik perhatian konsumen
agar membeli produk atau jasa yang disediakan oleh perusahaan dengan
menggunakan beberapa cara. Menurut penelitian Nur Amalia & Fidzah
Devila Sari (2017) yang berjudul “pengaruh sales promotion dan terhadap
keputusan pembelian alco butik Manado.

Herman Malau (2017:103) mengatakan bahwa “promosi adalah bentuk
persuasi langsung melalui penggunaan beerbagai insentif yang dapat diatur
untuk merangsang pembelian produk dengan ssegera atau meningkatkan
jumlah yang dibeli pelanggan serta membuat konsumen puas sehingga

melakukan pembelian kembali”
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2.3.3 Pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan pembelian

Hal tersebut diperkuat oleh penelitian yang dilakukan oleh
Apriwati Sholihat (2018) yang berjudul “pengaruh promosi penjualan dan
harga terhadap keputusan pembelian pada produk T-Shirt artchicet di
Bandung. Manyatakan bawha variabel sales promotion memberi pengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian secara simultan dan

parsial dengan tingkat pengaruh sebasar 38,7%

Dengan demikian penulis menyimpulkan bahwa terdapat hubungan

antara harga dan promosi terhadap keputusan pembelian.

Menurut Muhammad Gigih Madep, Gagas Agasi Pangdug (2021)
Dalam ” Pengaruh promosi dan harga terhadap keputusan pembelian surat
kabar harian merdeka di Kota Semarang” Hasil penelitian menunjukan
bahwa pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan pembelian

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.



Harga (X1) :
1. Keterjangkauan harga
2. Kesesuaian harga terhadap kualitas
produk
3. Kesesuaian harga dengan manfaat
4. Harga sesuia kemampuan atau daya

saing harga

Amstrong (2012:52)

Gambarll. 1 31

Kerangka Berfikir

H1

Imrotul Fadilah (2017)

H3

Keputusan Pembelian (Y)

1.Keputusan pembelian produk
2. Keputusan merek yang dipilih
3. Keputusan toko yang dipilih

4. Keputusan mengenai jumlah

A 4

Apriwati Sholihat(2018)

5. Keputusan mengenai waktu

Promosi (X2)

1. Periklanan (advertising)

2. Promosi penjualan (sales promotion)
3. Acara dan pengalaman (event and
experience)

4. Hubungan masyarakat (public relation)
5. Pemasaran media sosial dan online
(online and social media marketing)

6. Pemasaran melalui gadget (mobile
marketing)

7. Pemasaran langsung (direct marketing)

8. Penjualan pribadi (personal selling)

Kotler dan Keller (2016)

pembelian yang dipilih
6. Keputusan mengenai cara

pembayaran.

Kotler dan Keller (2017)

H2

Devila Sari (2017)
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2.4 Hipotesis
Menurut Dantes (2012) hipotesis yakni merupakan praduga atau asumsi

yang harus diuji melalu data dan fakta yang diperoleh dengan melalui penelitian.

Hipotesis adalah jawaban yang msih bersifat sementara terhadap rumusan
masalah penelitian, yang mana rumusan masalah penelitian sudah dinyatakan
dalam bentuk pertanyaan. Maka hipotesis dikatakan sementara karena jawaban
yang diberikan baru didasari teori. Berdasarkan kerangka berfikir tersebut, maka

hipotesis dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

H1 : Terdapat pengaruh harga (X1) terhadap keputusan pembelian (Y)
H2 : Terdapat pengaruh promosi (X2) terhadap keputusan pembelian (YY)
H3 : Terdapat pengaruh harga (X1) dan promosi (X2) Terhadapa keputusan

pembelian (Y).



BAB I
METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Metode penelitian

Pada penelitian kali ini penulis akan menggunakan metode penelitian
kuantitatif dengan instrumen penelitin yaitu kuisioner. Manurut sugiyono (2017:7)
Metode kuantitatif sering juga disebut metode tradisional, positivistik,
ilmiah/scientific dan metode discovery. Metode kuantitatif dinamakan metode
tradisional, karena metode ini sudah cukup lama digunakan sehingga sudah
mentradisi sebagai metode untuk penelitian. Metode ini disebut sebagai metode
positivistik karena berlandaskan pada filsafat positivisme. Metode ini disebut
sebagai metode ilmiah (scientific) karena metode ini telah memenuhi kaidah-
kaidah ilmiah yaitu konkrit, empiris, obyektif, terukur, rasional dan sistematis.
Metode ini juga disebut metode discovery karena dengan metode ini dapat
ditemukan dan dikembangkan berbagai iptek baru. Metode ini disebut metode
kuantitatif karena data penelitian berupa angka-angka dan analisis menggunakan

statistik.

Dalam penelitian ini penulis ingin mengetahui atau mengukur tentang
pengaruh harga dan promosi terhadap keputusan pembelian di  Molisun Jeh.
Variabel penelitian yang akan dikaji dalam penelitian ini dibagi menjadi dua
variabel utama, yaitu variabel independen (X) yang terdiri dari Harga (X1) dan

Promosi (X2), dan variabel dependen () terdiri dari keputusan pembelian.
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3.2 Definisi Operasional Variabel
Definisi operasional variabel adalah pengertian variabel yang diungkap

dalam definisi konsep) tersebut secara operasional secara praktik, secara
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nyata dalam lingkup objek penelitian atau objek yang diteliti. Variabel yang

digunakan dalam penelitian ini adalah variabel bebas dan terkait.

1. Variabel bebas (Independen Variabel)
Variabel bebas adalah variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi
akibat karena adanya variabel bebas. Dalam penelitian ini variabel bebas
yang digunakan adalah Harga dan Promosi.

2. Variabel terikat (Devendent Variable)
Variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat
karena adanya variabel bebas, variabel terikat yang digunkan dalam

penelitian ini adalah keputusan pembelian.

Definisi operasional variabel penelitian merupakan penjelasan dari
masing-masing variabel yang digunakan dalam peneltian terhadap indikator-

indikator-indikator yang membentuk definisi penelitian ini dapat dilihat pada tabel

berikut ini
Tabel 111- 1
Definisi Operasional
Variabel Definisi Dimensi Indikator Skala | NK
ukur
Harga Kotler dan | Keterjangkauan | Keterjangkauan | likert | 1
(X1) Amstrong harga harga  variasi

(2018) harga

berpendapat Kesesuaian Keterjangkauan | likert | 2
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harga adalah | harga  dengan | harga  dengan
jumlah  uang | kualitas produk | kualitas produk
yang Kesesuaian likert
dikenakan harga  dengan
untuk  suatu kualitas produk
produk  atau | Harga sesuai Harga lebih | Likert
layanan, harga | kemapuan atau | mahal dari
juga daya saing pesaing
merupakan harga Harga yang | likert
jumlah dari ditawarkan
semua  nilai tidak sesuia
yang diberikan dengan manfaat
pelanggan Kesesuaian Harga dengan | likert
untuk Harga dengan | manfaat produk
mendapatkan | manfaat. Harga  lebih | likert
keuntungan mahal dari
atau memiliki pesaing
atau Perbandingan Likert
menggunakan harga
produk  atau
layanan.

Promosi Herman Malau | Periklanan Media  desain | Likert

(X2)

(2017:103)

(Advertising)

yang digunakan,
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mengatakan
bahwa
“promosi
adalah bentuk
persuasi
langsung
melalui
penggunaan
berbagai
insentif  yang
dapat di ataur
untuk
merangsang

pembelian

produk dengan

seegera  dan
atau
meningkatkan
jumlah  yang
dibeli
pelanggan

serta membuat
konsumen

puas sehingga

jenis iklan yang

digunakan
Promosi Promosi dengan | Likert | 10
penjualan (sales | brosur
promotion) Promosi dengan | Likert | 11
pembelian dan
tawaran produk
tertentu
Acara dan | Mengadakan Likert | 12
pengalaman bazar jenis
(event and | produk
experiace)
Hubungan Memberi likert | 13
masyarakat informasi
(public relation) | langsung
Pemasaran mengenai
melalui Gadget | produk

(mobile

marketing)
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melakukan
pembelian
kembali”
Keputusan | Setiayadi Keputusan Keputusan Likert | 14
Pembelian | (2018) pembelian membeli produk
(Y) menyatakan produk yang dipilih
bahwa Keputusan Keputusan Likert | 15
keputusan merek yang | memilih  jenis
pembelian dipilih merek
adalah perilaku | Keputusan toko | Keputusan Likert | 16
membeli yang | yang dipilih memilih  toko
mengandung dan lokasi
makna Keputusan Jumlah varian | Likert | 17
kegiatan mengenal produk yang
individu secara | jumlah banyak
langsung Keputusan Pembayaran Likert | 18
terlibat dalam | mengenai cara | cash  ataupun
pertukaran pembayaran transfer
uang  dengan Pembayaran Likert | 19
produk  (barng melalui debit

atau jasa)
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3.3 Populasi dan Sampel

3.3.1 Populasi

Sugiyono (2019:126) mengatakan populasi adalah wilayah generalisasi
yang terdiri atas objek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik

kesimpulannya.

Menurut Handayani (2020) popilasi adalah totalitas dari setiap elemen
yang akan diteliti yang memiliki cirri sama, bisa berupa individu dari suatu
kelompok, peristiwa, atau sesuatu yang akan diteliti. Sedangkan Menurut
Arikunto (2017:173) populasi adalah keseluruhan subjek penelitian. apabila
peneliti ingin meneliti semua elemennya yang ada dalam wilayah penelitian

maka penelitiannya merupakan penelitian populasi.
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Tabel 111- 2

Perincian Populasi Pengunjung Moisun Jeh enam bulan terakhir

Bulan Jumlah pengunjung
September 102
Oktober 98
November 96
Desember 90
Januari 86
Februari 53
Total 525

3.3.2  Sampel

Menurut sugiyono (2017:81) sampel adalah bagaian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Pengukuran sampel
merupakan suatu langkah untuk menentukan besarnya sampel yang diambil

dalam melaksanakan penelitian suatu objek.

Arikunto (2017) mengatakan bahwa sampel adalah bagian kecil yang
terdapat dalam populasi yang dianggap mewakili populasi mengenai

penelitian yang dilakukan.

Rumus Slovin untuk menentukan jumlah sampel penelitian pertanyaan
yang seringkali diajukan dalam metode pengambilan sampel adalah beberapa
jumlah sampel yang dibutuhkan dalam penelitian sampel yang terlalu kecil
dapat menyebabkan penelitian tidak dapat menggambarkan kondisi populasi

yang sesungguhnya. Sebaliknya sampel vyang terlalu besar dapat
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mengakibatkan pemborosan biaya sampel adalah menggunakan rumus Slovin

(Sevilla et, al. 1960:182)

Penentuan jumlah sampel diperlukan untuk menentukan ukuran sampel
yang diperlukan untuk melakukan penelitian. Dalam penelitian ini
menggunakan rumus Slovin sebagai formula untuk menghitung jumlah sampel

minimal. Rumus sampel Slovin ditentukan berdasarkan rumus berikut :

n= N
" 1+N (e?)

Diminta
n = ukuran sampel
N = jumlah populasi
e = batas toleransi kesalahan (error tlarence) tingkat kesalahan yang diambil

dalam sampling ini sebesar 10%

Berdasarkan penjelasan diatas maka dengan menggunakan rumus Slovin

ukuran sampel yang dapat di hitung.

525 525 525
" T 1+52500)2  1+525(0,01) 625

= 84

Berdasarkan perhitungan diatas sampel yang menjadi responden dalam
penelitian ini disesuaikan menjadi sebanyak 84 responden dari seluruh sampel
yang ada. Hal ini dilakukan untuk mempermudah dalam pengelolahan data

dan untuk hasil pengujian yang lebih baik.
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3.4 Waktu dan tempat penelitian

Waktu penelitian

Tempat penelitian

: Waktu penelitian pada bulan Maret sampai

dengan bulan April 2024

: Tempat Penelitian dilakukan di Molisun Jeh yang
beralamat di Jalan ki Ageng Tepak Semplo, Kec.

Palimanan Kab. Cirebon Jawa Barat

3.4.1 Jadwal Penelitian

Tabel 111- 3

Jadwal Penelitian

No Jenis Maret April Mei Juni Juli Agustus
Kegiatan 213 1(2|13[4(1(2|3|4|1|2|3(4]|1|2|3|4|1[2|3|4

1 Pra Survey

2 Penyusunan
Proposal
Skripsi

3 Pengumpula
n Data

4 Penyusunan
Bab 1-3

5 Revisi Bab
1-3

6 Sidang  Uji
Proposal

7 Penyebaran
Kuesioner

8 Pengolahan
Hasil
Kuesioner

9 Penyusunan
Bab 4-5

10 Sidang
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Skripsi

3.5 Teknik pengumpulan data

Pengumpulan data merupakan faktor yang penting demi keberhasilan
penelitian, hal ini berkaitan dengan bagaimana cara mengumpulkan data,
metode pengumpulan data merupakan teknik atau cara yang dilakukan untuk
mengumpulkan data. Metode menunjuk suatu cara sehingga dapat
memperihatkan penggunaannya melalui angket, wawancara, pengamatan, tes,

dokumentasi dan sebaginya.

Menurut sugiyono (2017) pengumpulan data dapat dilakukan dalam
berbagai setting, sebagai sumber dan berbagai cara. Bila dilihat dari
settingnya, data sapat dikumpulkan pada setting alamia (natural setting) atau
survey, bila dilihat dari sumber data, maka pengumpulan data dapat

menggunakan sumber primer dan sekunder

Bila dilihat dari segi cara atau teknik pengumpulan data, maka teknik-
teknik pengumpulan data dapat dilakukan dengan wawancara, Kkuesioner,

observasi, dan penggabungan ketiganya.

3.5.1 Wawancara

Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data apabila
peneliti ingin melaksanakan studi pendahuluan untuk menemukan
permasalahan yang akan diteliti, dan apabila peneliti juga ingin
mengetahui hal-hal responden yang lebih mendalam dan jumlah responden

tersebut sedikit.
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Teknik wawancara yangdigunkan dalam penelitian ini adalah
wawancara semi terstruktur dimana akan dilakukan kepada konsumen
Molisun Jeh yang telah melakukan pembelian dan kunjungan ke toko
tersebut. Tujuan dari penggunaan wawancara semi terstruktur adalah
untuk menemukan permasalahan secara lebih terbuka, pihak yang
diwawancarai dapat diminta untuk menggunakan pendapat dan idenya

(Esterberg dalam Sugiyono, 2017:73)

3.5.2 Kuesioner

Kuesioner adalah salah satu metode survey dalam melakukan
penelitian yang dapat dipakai untuk mengumpulkan data dari responden.
Kuesioner berisi pertanyaan-pertanyaan untuk dijawab responden.
Jawaban tersebut kemudian dikumpulkan dan dijadikan sebuah teori atau

kesimpulan.

Menurut sugiyono (2012) kuesioner atau angket merupakan teknik
pengumpulan data yang dapat dilakukan dengan cara memberi seperangkat
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab,
kuesioner bersifat efisien apabila peneliti mengetahui dengan pasti
variabel yang akan diukur dan mengetahui apa yang bisa diharapkan dari
responden, untuk data sekunder, akan berasal dari responden, untuk data
sekunder akan berasal dari buku-buku yang berhubungan dengan

penelitian ini.

Penyebaran kuesioner yang dilakukan oleh penulis adalah dengan

cara menyebarkan kuesioner kepada responden..
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Kuesioner yang digunakan pada penelitian ini adalah kuesioner
dengan model skala likert, seperti yang dikemukakan oleh sugiyono
(2016) skala likert digunakan untuk mengungkap sikap, pendapat, dan

presepsi seseorang atau sekelompok orang tergantung fenomena sosial.

Skala likert adalah skala yang digunakan untuk mengukur sikap,
pendapat dan persepsi seseorang tentang suatu objek tertentu. Dalam
penelitian ini terdapat 5 penilaian yang digunakan dalam skala likert

dimana masing-masing memiliki bobot nilai sebagai berikut :

Tabel 111- 4
Skala Likert
No. Keterangan Singkatan Nilai
1. Sangat Setuju SS 5
2. Setuju S 4
3. Cukup Setuju CK 3
4. Tidak Setuju TS 2
5. | Sangat Tidak Setuju STK 1
Tabel I111-5

kreteria Penafsiran Kondisi VVariabel Penelitian

Rata-rata Skor Kriteria
4,21 - 5,00 Sangat Baik
3,41-4,20 Baik
2,61 - 3,40 Cukup Baik
1,81 -2,60 Tidak Baik
1,00 -1,80 Sangat Tidak Baik
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Metode ini digunakan dari penelitian ini, kemudian di analisis
dengan menggunakan statistik untuk mengetahui pengaruh harga dan
promosi terhadap keputusan pembelian, dan data yang diberikan setiap

pelanggan untuk seanjutnya dapat ditarik kesimpulan.

3.5.3 Observasi

Observasi merupaakan teknik pengumpulan data yang mempunyai
ciri yang spesifik bila dibandingkan teknik yang lain. Observasi juga tidak

terbatas pada orang, tetapi juga objek-objek alam yang lain.

Dari segi proses pelaksanaan pengumpulan data, observasi dapat
dibedakan menjadi participant observation (observasi berperan serta) dan
non participant observation, selanjutnya dari segi instrumen yang
digunakan maka observasi dapat dibedakan menjadi observasi terstruktur

dan tidak terstruktur.

a. Observasi berperan serta (participant observation)
Dalam observasi ini, peneliti terlibat kegiatan sehari-hari orang
yang sedang diamati atau yang digunakan sebagai sumber
penelitian

b. Observation Non Participant
Peneliti terlibat langsung dalam aktivitas orang-orangyang
sedang diamati, maka dalam observasi non participant peneliti

tidak terlibat dan hanya sebagai pengamat independen.
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3.6 Teknik Analisis Data

Analisis data dilakukan setelah semua data yang diperlukan untuk
memecahkan masalah telah terkumpul secara lengkap, menurut sugiyono
(2018). Teknik analisis data berkenan dengan perhitungan untuk menjawab

rumusan masalah dan pengujian hipotesis yang diajukan.

Terknik analisa data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
analisa kuntitatif yang merupakan metedo analisis data yang memerlukan
perhitungan statistik dan sistematis, menurut sugiyono (2017) metode
penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penilaian yang
berdasarkan pada filsafat positifme, digunakan untuk meneliti pada populasi
atau sempel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian,
analisis data bersifat kuantitatif atau statistik dengan tujuan untuk menguji

hipotesis yang telah ditetapkan.

Untuk  mempermudah dalam melakukan analisis, penulis
menggunakan program SPSS (statiscal program and service solution) adapun

alat-alat yang digunakan adalah sebagai berikut :

3.6.1 Uji Validitas dan Reliabilitas

a. Uji Validitas
Uji validitas merupakan persamaan data yang dilaporkan oleh peneliti
dengan data yang diperoleh langsung yang terjadi pada subjek
peneliti, menurut Sugiyono (2018:267). Uji validitas digunakan untuk
mengukur sah atau tidaknya kuesioner, suatu kuesioner dikatakan

valid jika pernyataan pada kuesioner mampu mengungkapkan yang
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akan diukur Kkuesioner. Dalam validitas setiap pernyataan atau
pertanyaan dari  masing-masing pertanyaan atau enyataan yang
digunakan dalam setiap variabel.

Kriterian uji validitas adalah sebagai berikut :

e Jika r hitung > r tabel, maka instrument penelitian dikatakan

valid

e Jika r hitung < r tabel, maka instrument penelitian dikatakan

invalid.
Uji Realibilitas

Reabilitas adalah index yang menunjukkan sejauh mana suatu alat
pengukur dapat dipercaya atau diandalkan. Hal ini menunjukkan
sejauh mana hasil pengukuran itu tetap konsisten bila dikatakan dua
kali atau lebih terhadap gejala yang sama, dengan menggunakan alat
ukur yang sama. Alat ukur dikatakan reliable jika menghasilkan hasil
yang sama meskipun dilakukan pengukuran berkali-kali. Suatu
kuesioner dikatakan reliable jika jawaban dari kuesioner tersebut
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu.

Demikian juga kuesioner sebagai alat ukur harus mempunyai
relibilitas yang tinggi. Perhitungan relibilitas hanya bisa dilakukan
jika kuesioner tersebut sudah valid. Dengan demikian harus
menghitung validitas dahulu sebelum menghitung reliabilitas, jadi jika
tidak memenuhi syarat uji validitas maka tidak perlu diteruskan untuk
uji reliabilitas. Metode yang digunakan untuk mengukur reliabilitas

kuesioner adalah dengan metode Cronbach’s Alpha. Kuesioner



48

dikatakan reliabilitas, juka nilai Cronbach”s Alpha lebih besar dari r
tabel.

Bila suatu alat ukur dapat digunakan dua kali untuk mengukur
gejala yang sama dengan hasil pengukuran yang relative konsisten,
maka alat ukur tersebut reliable. Dalam aplikasinya, reliabilitas
dinyatakan oleh koefisien reliabilitas yang angkanya berbeda dalam
rentang dari O sampai dengan 1,00 semakin tinggi koefisien reliabilitas
mendekati 1,00 berarti semakin tinggi reliabilitasnya, juga sebaliknya
jika semakin rendah koefisien reliabilitas mendekati angka O berarti
semakin rendah reliabilitasnya.

Reliabilitas pada dasarnya adalah sejauh mana hasil suatu
pengukuran dapat dipercaya. Hasil pengukuran yang dilakukan
berulang menghasilkan hasil yang relative sama maka pengukuran

tersebut dianggap memiliki tingkat reliabilitas yang baik.

Tabel 111-6

Interprestasi Nilai r Alpha Indek Korelasi

Koefisien r Reliabilitad
0,8000 — 1,0000 Sangat Tinggi
0,6000 — 0,7999 Tinggi

0,4000 - 0,5999 Sedang

0,2000 - 0,0199 Rendah
0,0000 - 0,0199 Sangat Rendah

Sumber : Sugiyono (2017)
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3.6.2 Uji Asumsi Klasik
Pengujian ini dilakukan untuk melihat model kemungkinan adanya
gejala heteroskedastisitas, yaitu menunjukkan adanya varian yang tidak
konstan dari variabel residual, multikolinearitas yang merupakan keadaan
dimana satu atau lebih variabel bebas dapat dikatakan sebagai kombinasi dari
variabel bebas lainnya, dan autokorelasi yaitu menunjukkan keadaan dimana

kesalahan pengganggu antara periode t dengan t-1 dalam regresi linear.

1. Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk menguji data variabel
bebas dan data variabel terikat pada persamaan regresi yang
dihasilkan berdistribusi normal atau berdistribusi tidak normal.
Pengujian ini menggunakan uji statistic dengan non parametrik
kolmogorov-smirnov (K-S). nilai signifikansi dari residual
yang berdistribusi normal adalah jika nilai asymp. Sig (2-
tailed) dalam pengujian one sample kolmogorov-smirnov test
lebih besar dari o = 0,05, maka data dapat dikatakan
berdistribusi normal.
2. Uji Liniearitas
Uji linieritas digunakan untuk melihat apakah spesifikasi
model yang digunakan sudah benar atau tidak. Apakah fungsi
yang digunakan dalam suatu studi empiris sebaiknya linier,
kuadrat, atau kubik (Ghozali, 2011) Dikatakan linier jika
kenaikan skor variabel bebas diikuti kenaikan skor variabel

terikat. Uji linearitas ini dilakukan dengan menggunakan garis
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regresi dengan taraf signifikansi 5%. Kriteria yang digunakan
jika nilai signifikan Linearity < 0,05 berarti hubungan antara
variabel terikat bersifat linier. Sedangkan jika nilai signifikan
Linearity > 0,05 berarti hubungan antara variabel bebas dengan
variabel terikat bersifat tidak linier. Analisis Linier
menggunakan output scatterplot.
Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas digunakan sebagai upaya untuk
menentukan ada dan tidaknya korelasi yang sempurna atau
mendekat hubungan yang sempurna. Dalam penelitian ini
teknik untuk mendeteksi ada tidaknya multikolinearitas di
dalam model regresi dapat dilihat dari nilai tolerance dan
variabel inflation factor (VIF), nilai toleransi yang besarnya
diatas 0,1 dan nilai VIF di bawah 10 menunjukkan bahwa tidak
ada multikolinearitas diantara variabel bebasnya
Uji Heteroskedastisitas
Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu
pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance
dariresidual  pengamatan yang lain  tetap, disebut
heteroskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas.
Model regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau
tidak terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2011). Menurut

(Ghozali, 2011) cara untuk mendeteksi ada atau tidaknya



o1

heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan melihat grafik
scatterplot antara nilai prediksi variabel terikat yaitu ZPRED
dengan residualnya SRESID dengan dasar analisis sebagai
berikut :

1. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang membentuk
pola tertentu yang teratur (bergelombang, melebar kemudian
menyempit),  maka  mengindikasikan  telah  terjadi
heteroskedastisitas.

2. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebut
diatas dan dibawah adalah angka nol pada sumbu Y, maka
tidak ada heteroskedastisitas.

Uji Autokorelasi

Uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah ada korelasi antara
anggota serangkaian data observasi yang diuraikan menurut
waktu (time series) atau ruang (cross section). Pengujian ini
dilakukan dengan menggunakan metode durbinwatson model
regresi dikatakan tidak terjadi autokorelasi, apabila hasil hitung

pada Durbin-watson berada di zona 3 dalam grafik

Menolak H'_
Menolak Ho Dacrah Bukti
bukti Daerah keragu- Autokolrelasi
Autikorelasi keragu- raguan Negatif
Positif raguan Mener{ma
H, atap H',
< > atau Kedua- < /
duanyg S v

dl du 2 4-du 4-d|
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Ketentuan bila terjadi pada zona 1 & 5 maka terjadi
autokorelasi, bila terjadi pada zona 2 & 4 maka tidak dapat
ditarik kesimpulan, bila terjadi pada zona 3 maka tidak terjadi

autokorelasi.

3.6.3 Analisis Regresi Linear Berganda

Menurut Sugiyono (2017), analisis regresi linear berganda
digunakan oleh peneliti, apabila peneliti meramalkan bagaimana naik
turunnya keadaan variabel dependen (kriterium), bila dua atau lebih
variabel independen sebagai faktor predictor dinaik turunkan nilainya
(dimanipulasi). Analisis regresi berganda akan dilakukan apabila jumlah
dari variabel independennya minimal 2
Persamaan regresi linear berganda dapat dirumuskan sebagai berikut:

Y=a+blxl+b2x2+€

Keterangan :

Y : nilai yang diramalkan (Kepuasan pelanggan)
a : Konstanta/intercep

b1 : Koefisien regresi (Harga)

07) : Koefisien regresi (Promosi)

X1 : Varibel bebas x1 (Harga)
X2 : Variabel bebas x2 (Promosi)

€ : Standar error/sisa
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3.6.4 Analisis Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi merupakan ukuran untuk mengetahui
kesesuaian atau ketepatan antara nilai digunakan atau garis regresi dengan
data sampel. Menurut Ghozali (2018), uji koefisien determinasi bertujuan
untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan
variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi terletak pada 0 dan
1. Klasifikasi koefisien kolerasi yaitu 0 (tidak ada korelasi), 0-0,49
(korelasi lemah), 0,50 (korelasi moderat), 0,51-0,99 (korelasi kuat) 1,00
(korelasi sempurna). Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-
variabel independen dalam menjelaskan variabel-variabel dependen amat
terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel independen
memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi
variabel-variabel dependen. Besarnya koefisien dapat dihitung
menggunakan rumus sebagai berikut:

Kd = r*x 100%

Keterangan :
Kd : Koefisien Determinasi
r? : Koefisien Korelasi

Kriteria untuk analisis koefisien determinasi adalah :
e Jika kd mendekati nol (0), maka pengaruh independen terhadap
variabel dependen lemabh.
e Jika kd mendeteksi satu (1), maka pengaruh variabel independen

terhadap variabel dependen kuat.
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3.6.5 Uji Hipotesis

Uji hipotesis diperoleh dari hasil pengumpulan data di atas
sehingga dapat diproses dengan jenis data, kemudian disajikan dalam
bentuk tabel dan angka metode statistik sebagai berikut:
a. Uji T (parsial)

Uji T dikenal dengan uji parsial, yaitu untuk menguji bagaimana
pengaruh masing-masing variabel bebasnya secara sendri-sendiri
terhadap variabel terikatnya. Menurut Ghozali (2018) Dalam
(Mahanani & Kartika, 2022) mengatakan bahwa uji t digunakan untuk
mengetahui masing-masing variabel independen terhadap variabel
dependen. Uji ini dapat dilakukan dengan membandingkan t hitung
dengan t tabel atau dengan melihat kolom signifikansi, pada masing-
masing t hitung > t tabel atau nilai signifikansi uji t < 0,05 maka dapat
disimpulkan bahwa secara individual, pengujian secara parsial

dilakukan dengan menggunakan Uji T rumus yaitu:

Thi =

sh
Keterangan :
Thit : Tes regresi
b : Koefisien regresi linear
Sb : Standar error koefisien

Kriteria pengujian Hipotesis dengan tingkat keyakinan 95% (a=0,01) :
e Jikat hitung <t tabel, maka H, ditolak dan H, diterima.
e Jikat hitung > t tabel, maka H, diterima dan Ha ditolak.

e Jika Sig. < Alpha, maka Hoditolak dan Ha diterima.
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e Jika Sig. > Alpha, maka Hoditerima dan Ha ditolak.

variabel independen berpengaruh signifikan terhadap variabel

dependen. Langkah untuk uji t adalah sebagai berikut :

a. Menetapkan hipotesis yang akan di uji, Hipotesis yang akan diuji
yaitu :
e Ho: p1 =0, artinya Harga tidak berpengaruh signifikan
secara parsial terhadap Keputusan Pembelian Molisun Jeh
e Ha: f1 # 0, artinya Harga berpengaruh signifikan secara
parsial terhadap Keputusan Pembelian Molisun Jeh
e Ho: f2 # 0, artinya Promosi tidak berpengaruh secara
parsial terhadap Keputusan Pembelian Molisun Jeh
e Hi: fpo# 0, artinya Promosi berpengaruh secara parsial
terhadap Keputusan Pembelian Molisun Jeh
b. Menentukan tingkat signifikasi = a sebesar 0,05.
c. Menentukan daerah keputusan :
e Apabila t sig. < dari 0,05 maka Ho ditolak Ha diterima,
artinya secara parsial Harga (X1) berpengaruh terhadap
Kepuasan pelanggan (Y).
e Apabila t sig > 0,05 maka Ho diterima Ha ditolak, artinya
secara parsial Harga (X1) tidak berpengaruh terhadap

Kepuasan pelanggan (Y).
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e Apabila t sig < 0,05 maka Ho ditolak Ha diterima, artinya
secara parsial Promosi (X2) berpengaruh terhadap
Kepuasan pelanggan (Y).
e Apabila t sig > 0,05 maka Ho diterima Ha ditolak, artinya
secara parsial Promosi (X2) tidak berpengaruh terhadap
Kepuasan pelanggan (Y).
d. UjiF
Uji f dikenal dengan uji serentak atau uji model atau uji anova,
yaitu uji untuk mengetahui pengaruh semua variabel bebas secara
bersama-sama terhadap variabel terikatnya. Dalam hal ini berlaku, bila
fhitung > Trave, Maka koefisien korelasi ganda yang di uji adalah
signifikan, yaitu dapat diberlakukan untuk seluruh populasi. Ftapel
dapat dicari dengan didasarkan pada taraf signifikansi 5% (0,05) dan
df = n-k. Apabila disimpulkan bahwa Ha diterima. (Ghozali,
2018:179).
Hipotesisnya dapat dirumuskan sebagai berikut :
1. Merumuskan Hipoteis
e Ho : By, B2 = 0... tidak ada pengaruh signifikan
secara simultan antara variable bebas terhadap
variable terikat.
e Ha: B B2 #0... ada pengaruh signifikan secara
simultan antara variable bebas terhadap variable

terikat.
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Menentukan tingkat signifikansi menggunakan a = 5%
(signifikansi 5% atau 0,05 adalah ukuran standar yang
sering digunakan dalam penelitian).
Kriteria pengambilan keputusannya sebagai berikut :
a. Ho ditolak atau Ha diterima, jika Fhitung > Frabel, pada o
=5%
b. Ho diterima atau Ha ditolak, jika Fniwng < Frabel, pada o
=5%
c. Ho ditolak atau Ha diterima, jika nilai sig < oo = 5%

d. Ho diterima atau Ha ditolak, jika nilai sig > a = 5%



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

3.1 Gambaran Umum Responden
Teknik mekanisme pengambilan data yaitu dengan menyebarkan kuesioner
pada konsumen pembeli ditoko Molisun Jeh sebanyak 84 responden. Dalam
penelitian ini karakteristik responden terbagi ke dalam dua kategori jenis
kelamin dan usia untuk lebih jelasnya mengenai kategori responden pada toko

Molisun Jeh sebagai berikut.

Tabel IV-1

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

No. Jenis Kelamin Frekuensi Persentase
1. Laki-Laki 28 28,74%
2. Perempuan 56 72,26%

Jumlah 84 100,00%

Berdasarkan tabel 4.1 menunjukan bahwa mayoritas dominan responden yang
menjadi objek penelitian ini berjenis kelamin perempuan berjumlah sebanyak
56 orang (72,26%) dan berjenis kelamin laki-laki sebanyak 28 orang
(28,74%), hal ini dapat dikatakan bahwa perbedaan antara perempuan dan
laki-laki cukup signifikan. Hal ini dikarekan konsumen toko Molisun Jeh

lebih dominan perempuan
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Tabel IV-2

Karekteristik Responden Berdasarkan Usia

No. Usia Frekuensi Persentase
1. <20 Tahun 37 47,00%
2. 21-30 Tahun 28 35,00%
3. 31-40 Tahun 14 10,00%
4. 41-50 Tahun 3 6,00%
5. >51 Tahun 2 2,00%

Jumlah 84 100,00%

Berdasarkan Tabel 4.2 Menunjukan bahwa responden yang menjadi objek
pnelitian ini berusia < 20 Tahun sebanyak 37 responden (47,00%), 21 — 30 tahun
sebanyak 28 responden (35,00%), 31 — 40 tahun sebanyak 14 responden
(10,00%), 41-50 tahun sebanyak 3 responden (6,00%), dan > 51 tahun sebanyak 2
responden (2,00%). Sehingga dapat dikatakan bahwa mayoritas pelanggan berusia

20 — 31 tahun.

3.2 Deskriptif Variabel Penelitian
Setelah data terkumpul, maka selanjutnya pada bagian ini adalah
pernyataan mengenai persepsi “Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Di Molisun Jeh”. Dimana setiap butir pertanyaan berenteng 1-5 dengan
jumlah responden sebanyak 84, dan akan dihitung mengunakan interval : Rata-
rata tertinggi adalah 5 dan rata-rata terendah adalah 1, sebagaimana yang dapat

dilihat pada tabel 4.3 dibawah ini.



Tabel 1V-3

Kriteria Rentang Skala Varibel penelitian
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Rata-rata Kriteria
4,21-5,00 Sangat Baik
3,41-4,20

2,61-3,40 Cukup Baik
1,81-2,60 Tidak Baik
1,00-1,80 Sangat Tidak Baik

3.3 Deskriptif Variebel Harga

Tabel V-4

Rekapitulasi Distribusi Frekuensi Jawaban Variabel Harga

Varibel X1
Harga
No. Item 5 4 3 2 Total | Mean | Kriteria
1 Harga Cedea ditoko Molisun Jeh lebih
Cukup
mahal dibandingkan toko pesaing 12 16 28 20 257 | 3,05
Baik
yang sangat terjangkau
2 Harga produk yang ditawarkan toko
Cukup
lain sangat terjangkau dibandingkan 11 15 28 22 251 | 2,99
Baik
toko Molisun Jeh yang lebih mahal
3 Saya merasa pembeli tidak puas 5 15 28 22 251 | 2,99 | Cukup
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dengan harga yang ditawarkan toko Baik
Molisun Jeh karena tidak sesuai
dengan kualitas produk yang dijual
Harga Cedea yang dijual tidak sesuai
Cukup
dengan kualitas yang diberikan 11 18 20 21 14 | 243 | 2,89
Baik
produk tersebut
Saya merasa pembeli tidak puas
dengan harga yang ditawarkan toko Cukup
12 16 28 20 8 256 | 3,05
Molisun Jeh tidak sesuai dengan Baik
manfaat yang diberikan
Harga yang dijual sudah sesuai Cukup
0 34 19 25 6 249 | 2,96
dengan manfaat yang diberikan Baik
Harga produk Cedea ditoko lain dapat
Cukup
bersaing dibandingkan dengan toko 18 19 23 19 5 279 | 3,30
Baik
Molisun Jeh
Harga produk yang dijual dapat Cukup
13 17 25 17 12 | 254 | 3,02
bersaing dengan produk toko lain baik
Jumlah 82 150 | 199 | 166 | 61 | 2038 | 3,03
Persentase 12,20 | 22,32 | 29,61 | 24,70 | 9,07 | 100% | 3,03
Kretiria Cukup Baik

Sumber : SPSS 22
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Berdasarka tabel 4.4 diatas dapat dijelaskan perincian varibel harga

sebagai berikut :

1. Total skor responden yang menjawab nilai 1 (sangan tidak setuju) sebesar
12,20%

2. Total skor responden yang menjawab nilai 2 (Tidak Setuju) sebesar 22,32%

3. Total skor responden yang menjawab nilai 3 (Cukup Setuju) sebesar 29,61%

4. Total skor responden yang menjawab nilai 4 (Setuju) 24,70%

5. Total skor responden yang menjawab nilai 5 (Sangat Setuju) 9,07%

Berdasarkan rekapitulasi distribusi di atas, terdapat 64,13% responden
yang menjawab cukup setuju sampai dengan sangat tidak setuju, dengan demikian

sebagai responden merasa belum puas dengan varibel harga.

Berdasarkan tabel 4.4 di atas bahwa rekapitulasi distribusi frekuensi harga
dapat diketahui mengenai tanggapan responden terhadap variabel harga (X1) dari
hasil indeks rata-rata sebesar 3,03%. Dengan demikian rata-rata skor intervalnya
berbeda antara 2,89-3,30. Sehingga dapat diartikan bahwa harga (X1)
berpengaruh terhadap keputusan pembelian di toko Molisun Jeh. Dapat diketahui
pula nilai tertinggi didapat sebesar (3,30) yang didapat dari pernyataan (Harga
produk Cedea ditoko lain dapat bersaing dibandingkan dengan toko Molisun Jeh).
Hal ini dapat menunjukan bahwa produk yang dijual jenis Cedea ditoko lain lebih
bersaing daripada toko Molisun Jeh yang relatif lebih mahal. Namun berdasarkan
rekapitulasi distribusi frekuensi diatas diperoleh nilai terendah sebesar (2,89) yang
terdapat pada pertanyaan (Harga Cedea yang dijual tidak sesuai dengan kualitas

yang diberikan produk tersebut). Hal ini menunjukan bahwa harga yang
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ditawarkan toko Molisun Jeh tidak sesuai dengan kualitas produk yang dijual

sehingga konsumen lebih memilih toko lain.

3.4 Deskriptif Variabel Promosi
Tabel IV-5

Rekapitulasi Distribusi Frekuensi Jawaban Variabel Promosi

Variabel X2
Promosi
No. Item 5 4 3 2 1 | Total | Mea | Kreteri
n a
1 | Saya melihat informasi yang | 11 11 29 15 18 | 234 | 2,79 | Cukup
dijual melalui brosur Baik
2 | Saya mengetahui produk toko 9 19 24 25 7 250 | 2,97 | Cukup
Molisun Jeh dari brosur Baik
3 | Saya berkunjung ke toko Molisun | 18 20 24 17 5 281 | 3,34 | Cukup
Jeh melihat tidak adanya promosi Baik
produk Cedea yang dijual
4 | Banyaknya produk baru yang| 10 18 24 15 7 261 | 3,10 | Cukup
ditawarkan oleh pelayanan toko Baik
Molisun Jeh membuat anda
tertarik untuk membeli
5 | Saya mengetahui toko Molisun | 13 12 25 28 6 250 | 2,97 | Cukup
Jeh dari event grand opening Baik
Total Semua 61 80 136 100 | 43 | 1276 3,18
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Presentase 1452 | 19,04 | 32,38 | 23,80 | 10, | 30,03 3,18
23
Kreteria Cukup Baik

Sumber : SPSS 22

Berdasarkan tabel 4.5 diatas dapat dijelaskan perician variabel promosi

sebagai berikut :

1. Total skor responden yang dijawab niali 1 (Sangat Tidak Setuju) sebesar
14,52%

2. Total skor responden yang dijawab nilai 2 (Tidak Setuju) sebesar 19,04%

3. Total skor responden yang dijawab nilai 3 (Cukup Setuju) sebesar 32,38%

4. Total skor responden yang dijawab nilai 4 (Setuju) sebesar 23,80%

5. Total skor responden yang dijawab nilai 5 (Sangat Setuju) sebesar 10,23%

Berdasarkan rekapitulasi distribusi frekuensi diatas mencapai angka
65,94% responden yang menjawab cukup setuju hingga sangat tidak setuju, oleh
karena itu dapat disimpulkan bahwa sebagian responden merasa belum puas

dengan variabel promosi.

Berdasarkan tabel 4.5 di atas bahwa rekapitulasi distributor frekuensi
promosi dapat diketahui tanggapan responden terhadap variabel promosi (X2).
Dari tabel tersebut memperlihatkan indeks rata-rata sebesar (3,18) dengan
demikian rata-rata skor intervalnya berbeda diantara 2,79-3,34. Sehingga dapat
diartikan bahwa promosi (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian Cedea
di toko Molisun Jeh dapat diketahuo pula nilai tertinggi sebesar (3,34) yang
didapat dari pernyataan (Saya berkunjung ke toko Molisun Jeh melihat tidak

adanya promosi produk Cedea yang dijual). Hal ini menunjukan bahwa informasi
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mengenai pilihan produk Cedea dengan kreteria cukup baik. Namun demikian
berdasarkan rekapitulasi distribusi frekuensi di atas diperoleh nilai terendah
sebesar (2,79) yang terjadi pada pernyataan (Saya melihat informasi produk yang
dijual melalui benner). Hal tersebut menunjukan bahwa perlu adanya promosi
pendukung agar produk yang ditawarkan bisa menarik konsumen. Dengan

demikian responden merasa tidak puas terhadap variabel promosi.

3.5 Deskriptif Variabel Keputusan Pembelian
Tabel IV- 6

Rekapitulasi Distribusi Frekuensi Jawaban Variabel Keputusan Pembelian

Variabel Y

Keputusan Pembelian

No. Item 5 4 3 2 1 Total Mean | Kriteria
1 | Konsumen menemukan 10 23 25 24 2 267 3,17
membeli produk di toko Cukup
Molisun Jeh berdasarkan Baik
produk yang diinginkan
2 | Merek Cedea yang dijual di 18 19 24 18 4 279 3,32
Cukup
toko Molisun Jeh sudah
Baik
sesuai keinginan pembeli
3 | Saya membeli Cedea di 11 22 31 16 4 272 3,32
Cukup
Molisun Jeh karena
Baik
lokasinya yang strategis
4 | Jenis produk Cedea yang 18 20 23 19 9 281 3,34 Cukup
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dijual di toko Molisun Jeh Baik

sangat bervariasi

Saya memutuskan untuk 7 22 27 19 9 251 2,99
membeli produk Cedea di Cukup
Molisun Jeh setiap Baik

seminggu sekali

Saya membeli produk 8 20 27 23 6 253 3,00
Cukup
Cedea di toko Molisun Jeh
Baik

melalui pembayaran cash

Total Semua 72 126 157 119 34 1603

3,18
Presentase 14,28 | 25,00 | 31,15 | 23,61 6,7 2,98
Kriteria Cukup Baik

Sumber : SPSS 22

Berdasrkan tabel 4.6 di atas dapat dijelaskan perincian variabel keputusan

pembelian sebagai berikut :

1. Total skor responden yang menjawab nilai 1 (Sangat Tidak Setuju) sebesar
14,28%

2. Total skor responden yang menjawab nilai 2 (Tidak Setuju) sebesar 25%

3. Total skor responden yang menjawab nilai 3 (Cukup Setuju) sebesar 31,15%

4. Total skor responden yang menjawab nilai 4 (Setuju) sebesar 23,61%

5. Total skor responden yang menjawab nilai 5 (Sangat Setuju) sebesar 6,7%
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Berdasarkan rekapitulasi distribusi di atas, terdapat 70,43% responden
yang menjawab cukup setuju sampai dengan sangat tidak setuju, dengan demikian

sebagai responden merasa belum puas dengan variabel keputusan pembelian.

Berdasarkan tabel 4.6 di atas bahwa rekapiitulasi distribusi frekuensi
keputusan pembelian dapat diketahui mengenai tanggapan responden terhadap
variabel keputusan pembelian (Y). Dari hasil tersebut memperlihatkan indeks
rata-rata sebesar (3,18). Dengan demikian rata-rata skor intervalnya berbeda
diantara 2,99-3,34. Dapat diketahui pula nilai tertinggi sebesar (3,34) yang
didapatkan dari pernyataan (Jenis produk Cedea yang dijual di toko Molisun Jeh
sangat bervariasi). Hal ini menunjukan konsumen masih mempertimbangkan lebih
memilih kebutuhan lain dalam terus melakukan keputusan pembelian, di toko
Molisun Jeh dan lebih memiliki variasi produk sehingga pelanggan masih
memilih Molisun Jeh. Namun demikian berdasarkan rekapitulasi distribusi
frekuensi diatas diperoleh nilai sebesar 2,99% yang didapat pada pernyataan (Saya
memutuskan untuk membeli produk Cedea di toko Molisun Jeh setiap minggu
sekali). Hal tersebut menunjukan bahwa dalam Harga atau Promosi di Molisun
Jeh kurang baik karena pelanggan untuk berkunjung kembali dalam seminggu

sekalipun masih sangat kurang.

3.6 Uji Validitas Dan Reliabilitas
3.6.1 Uji Validitas
Uji validitas dilakukan untuk mengetahui apakah item yang tersaji dalam
kuesioner benar-benar mengetahui apakah item-item yang tersaji dalam kuesioner
benar-benar mampu mengungkapkan dengan pasti apa yang aka terjadi. Uji ini

dimaksud untuk mengukur sah atau valid tidaknya satuan kuesioner. Dalam
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variabel setiap pertanyaan/pernyataan dengan total jumlah keseluruhan tanggapan

pernyataan atau pertanyaan yang digunakan dalam setiap variabel.

Berdasarkan responden sebanyak 84, dan dengan taraf signifikan 5 %
(0,05) maka nilai r tabel dapat diperoleh df = 84-2 = 82, maka r tabel = 0,214

kreteria uji validitas adalah sebagai berikut :

- Jikar hitung > r tabel, maka instrumen penelitian dikatakan valid

- Jikar hitung < r tabel, maka instrumen penelitian dikatakan invalid

SPSS : Statistika Package For Sosial Science V22 dan menghasilkan nilai r hitung

setiap variabel sebagai berikut :

a. Uji Validitas Harga (X1)

Hasil dari pengujian validitas harga dapat dilihat dari outpute SPSS

sebagai berikut :

Tabel IV-7

Hasil Pengukuran Validitas Harga

No. Instrument r hitung r tabel Keterangan
Pernyataan 1 0,891 0,214 Valid
Pernyataan 2 0,711 0,214 Valid
Pernyataan 3 0,840 0,214 Valid
Pernyataan 4 0,785 0,214 Valid
Pernyataan 5 0,888 0,214 Valid
Pernyataan 6 0,659 0,214 Valid
Pernyataan 7 0,684 0,214 Valid
Pernyataan 8 0,704 0,214 Valid

Sumber : SPSS 22
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Berdasarkan tabel 4.7 diatas dapat disimpulkan bahwa hasil uji valid angket
variabel harga dinyatakan valid. Hal itu dilihat dari r hitung > dari r tabel

(0,214).

b. Uji Validitas Promosi
Hasil dari pengujian validitas promosi dapat dilihat dari outpute

SPSS sebagai berikut.

Tabel 1V- 8

Hasil Pengukuran Validitas Promosi

No. instrument r hitung r tabel Keterangan
Pernyataan 1 0,643 0,214 Valid
Pernyataan 2 0,666 0,214 Valid
Pernyataan 3 0,671 0,214 Valid
Pernyataan 4 0,752 0,214 Valid
Pernyataan 5 0,752 0,214 Valid

Sumber : SPSS 22

Berdasarkan tabel 4.7 diatas dapat disimpulkan bahwa hasil uji validitas
angket variabel promosi dinyatakan valid. Hal itu dilihat dari r hitung > dari r

tabel (0,214).
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c. UjiValiditas Keputusan Pembelian

Tabel 1V-9

Hasil Pengukuran Validitas Keputusan Pembelian

No. Instrument r hitung r tabel Keterangan
Pernyataan 1 0,795 0,214 Valid
Pernyataan 2 0,818 0,214 Valid
Pernyataan 3 0,648 0,214 Valid
Pernyataan 4 0,654 0,214 Valid
Pernyataan 5 0,830 0,214 Valid
Pernyataan 6 0546 0,214 Valid

Sumber : SPSS 22

Berdasarkan tabel 4.8 diatas dapat disimpulkan bahwa hasil uji validitas
angket variabel keputusan pembelian dinyatakan valid. Hal itu dilihat dari r hitung

> r tabel (0,214)

4.6.2 Uji Reliabilitas

a. Uji Reliabilitas Variabel Harga

Untuk mempermudah dalam penelitian, penulis menyajikan data hasil
dapat SPSS, dimana kuesioner dikatakan reliabel jika Cronbach’s alpha > r tabel.

Data sebagai berikut :
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Tabel 1V- 10

Hasil Pengukuran Uji Reliabilitas Harga

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.902 8

Sumber ; SPSS 22

Berdasarkan tabel 4.9 di atas nilai Cronbach’s alpha > r tabel maka
instrument dinyatakan reliabel (dimana nilai r tabel N 84 adalah 0,214 maka 0,902

>0,214)
b. Uji Reliabilitas Variabel Promosi

Untuk mempermudah dalam penelitian, maka penulis menyajikan data
dari hasil outpute SPSS, dimana kuesioner dikatakan reliabel jika nilai

Cronbach’s Alpha > r tabel, data sebagai berikut :

Tabel 1V- 11

Hasil Pengukuran Uji Reliabilitas Promosi

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

737 5

Sumber : SPSS 22
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Berdasarkan tabel 4.10 diatas, maka nilai Cronbach’s Alpha > r tabel
maka instrument dinyatakan reliabel (dimana nilai r tabel untuk N 84 adalah
0,214) maka 0,737 > 0,214.

c. Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Unutk mempermudah dalam penelitian, maka penulis menyajikan data
dari hasil outpute SPSS, dimana kuesioner dikatakan reliabel jika nilai
Cronbach’s Alpha > r tabel, data sebagai berikut :

Tabel 1V- 12

Hasil Pengukuran Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items

.810 6

Sumber : SPSS 22
Berdasarkan tabel 4.11 diatas maka nilai Cronbach’s Alpha > r tabel, instrument
dinyatakan reliabel (dimana nilai r tabel untuk N 84 adalah 0,214) yaitu 0,805 >

0,214.

4.7 Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah variabel dependen,
independen atau keduanya berdistribusi normal, mendekati normal atau
tidak. Model regresi yang baik hendaknya berdistribusi normal atau

mendekati normal.
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Tabel 1V- 13

Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardize
d Residual

N 84
Normal Parameters®® Mean ,0000000
Std. Deviation 2,62013042

Most Extreme Differences Absolute ,073
Positive ,073

Negative -,045

Test Statistic ,073
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200¢¢

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Sumber : SPSS 22
Berdasarkan tabel 4.10 hasil pengujian menggunakan uji

Kolmogorof-Smirnouv, menunjukkan nilai Asymp. Sig (2-tailed) sebesar
0,200, Hal itu berarti Sig. (0,200) > a (0,05). Hal ini menunjukkan bahwa

data dalam penelitian ini berdistribusi normal dan memenuhi syarat.

Uji Linearitas

Uji linearitas digunakan untuk melihat apakah spesifikasi model
yang digunakan sudah benar atau tidak. Apakah fungsi yang digunakan
dalam suatu studi empiris sebaiknya linear, kuadrat atau kubik (Ghozali,
2011). Dikatakan linear jika kenakan skor variabel bebas diikuti dengan
kenaikan skor variabel terikat. Uji linearitas ini dilakukan dengan
menggunakan garis regresi dengan taraf signifikansi 5%. Kriteria yang

digunakan jika nilai signifikan Linearity < 0,05 berarti hubungan antara
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variabel bebas dengan variabel terikat bersifat linear. Sedangkan jika niali
signifikan Linearity > 0,05 berarti hubungan antara variabel bebas dengan
variabel terikat bersifat tidak linear. Analisis linear ini menggunakan

outpun Scatterplot.

Gambar 1V. 1

Hasil Uji Linearitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y

0,51

Za

0,27

Expected Cum Prob
o]

0,0 T T T
00 02 04 06§ 08 10

Observed Cum Preb

Sumber : SPSS 22
Berdasarkan gambar 4.11 pada Scatterplot mengambarkan bahwa

plot menyebar acak di atas dan di bawah angka 0 (nol) pada sumbu
Regression Strandardized Residual. Berdasarkan data uji linearitas
menggunakan metode analisa grafik, model yang terbentuk dapat

dinyatakan linier.



3. Uji Multikolinearitas
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Uji multkolinearitas dilakukan untuk menguji apakah regresi

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model

regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel

independen. Nlai yang umum dipakai adalah nilai tolerence sebesar 0,1

atau sama dengan nilai VIF sebesar 10. Dasar pengambilan keputusan uji

multikolineartas dilakukan dengan membuat hipotesis :

1. Jika nilai tolerance > 0,1 atau jika nilai VIF < 10 maka tidak

terjadi multikolinearitas.

2. Jika nilai tolerance < 0,1 atau jika nilai VIF < 10 maka terjadi

multikolinearitas.

Tabel IV- 14

Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients?

Unstandardized

Coefficients

Standardize
d

Coefficients

Collinearity Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF

1 (Constant) 4,279 1,121 3,816 ,000
X1 ,270 ,069 410 3,926 ,000 ,339 2,951
X2 ,544 ,121 469 4,493 ,000 ,339 2,951

a. Dependent Variable: Y

Sumber : SPSS 22

Berdasarkan tabel 4.12 hasil dari uji multikolinearitas

menunjukkan bahwa :

1. Nilai tolerance variabel Harga 0,339 > 0,1 dan nilai VIF
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2,951 < 10 maka variabel Harga dinyatakan tidak terjadi
multikolinearitas.

2. Nilai tolerance variabel Promosi 0,339 > 0,1 dan nilai
VIF 2,951 < 10 maka variabel Promosi dinyatakan tidak

terjadi multikolinearitas.

4. Uji Heteroskedastisitas

Pengujian ada atau tidaknya heteroskedastisitas dalam penelitian
ini adalah dengan melihat grafik scatterplot. Jika ada titik-titik membentuk
pola tertentu yang teratur seperti bergelombang, melebar, kemudian
menyempit maka telah terjadi heteroskedastisitas. Jika titik-titik menyebar
di atas dan di bawah angka 0 (nol) pada sumbu Y tanpa membentuk pola

tertentu maka tidak terjadi heteroskedastisitas.
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Gambar IV. 2

Hasil Uji Hoteroskedastisitas
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Sumber : SPSS 22

Berdasarkan gambar 4.12 terlihat bahwa titik-titik
menyebar secara acak serta tersebar di atas dan di bawah angka 0
(nol) pada sumbu Y. Hal ini menunjukkan bahwa tidak terjadi
heteroskedastisitas pada model regresi yang diuji, sehingga model
regresi layak untuk dipakai untuk memprediksi Keputusan
Pembelian berdasarkan dari variabel independen yaitu Harga dan

Promosi.



5. Uji Autokorelasi
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Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam model

regresi linier ada korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t-

dengan kesalahan pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya). Jika terjad

korelasi, maka dinamakan ada problem autokorelasi. Ada cara yang

digunakan untuk dapat mendeteksi ada atau tidaknya autokorelasi yaitu

dengan Uji Durbin-Watson (DW test). Uji Durbin Watson hanya

digunakan untuk autokorelasi tingkat satu (first order autocorrelation).

Dasar pengambilan keputusan Durbin-Watson (DW test) dilakukan

dengan membuat hipotesis :

Tabel IV- 15

Pengambilan Keputusan Uji Autokorelasi

Hipotesis Nol (Ho) Keputusan Jika
Tidak ada autokorelasi Tolak 0<d<dL
positif
Tidak ada autokorelasi No Decision dL<d<dU
positif
Tidak ada korelasi negative Tolak 4-dL<d<4
Tidak ada korelasi negative ~ No Decision 4-dU<d<d-dL
Positif atau Negatif Diterima dU<d<4-dU

Sumber : Ghozali (2011)



Tabel 1V- 16 Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®
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Std. Error
Adjusted R of the Durbin-
Model R R Square Square Estimate Watson
1 ,8372 ,701 ,693 2,652 1,845

a. Predictors: (Constant), X2, X1

b. Dependent Variable: Y
Sumber : SPSS 22

Berdasarkan tabel 4.14 hasil uji autokorelasi menunjukkan

bahwa diketahui nilai Durbin-Watson sebesar 1,845. Dilihat dari

tabel Durbin Watson (DW) dengan signifikan 0,05, jumlah sampel

84 (n) dan jumlah variabel independen 2 (k), sehingga diperoleh

nilai dU sebesar 1,69424 dan dL 1,59691 serta (4-dU = 2,30576).

Jadi autokorelasi di terima karena

4.8 Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis linear berganda digunakan untuk menganalisa pengaruh variabel

indepen (Harga dan Promosi) terdapan variabel dependen (Keputusan Pembelian).

Berdasarkan hasil outpute SPSS uji regresi linear berganda didapat sebagai

berikut:



Tabel IV- 17

Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Coefficients?®
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Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 4.279 1.121 3.816 .000
X1 .270 .069 410 3.926 .000
X2 .544 121 469 4.493 .000

a. Dependent Variable: Y

Sumber ; SPSS 22

Berdasarkan tabel 4.18 di atas, maka dapat disusun persamaan regresi yaitu :

Y =a+ blxl + b2x2

Y =4,279 + 0,270 + 0,544

Kemudian interpretasi daari persamaan tersebut adalah :

a. Berdasarkan persamaan di atas nilai kostanta (a) adalah 4,279 yang berarti

jika variabel harga dan promosi mempunyai niali < 0, maka nilai

keputusan pembelian akan meningkat sebasar 4,279

Nilai koefisien variabel harga (X1) adalah 0,270 yang berarti jika variabel

harga (X1) meningkat 1 kali maka, nilai keputusan pembelian (Y) akan

meningkat 0,270
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c. Nilai koefisisen variabel promosi (X2) adalah 0,544 yang berarti jika
variabel promosi (X2) meningkat 1 kali maka, nilai keputusan pembelian

(YY) akan meningkat sebesar 0,544

4.9 Analisis Koefisien Determinasi

Koefisien Determnasi (R?) digunakan untuk mengetahui besarnya
pengaruh dari variabel independent yaitu harga (X1) dan promosi (X2) terhadap
variabel dependent yaitu keputusan pembelian (). Berikut ini adalah tabel hasil

dari uji koefisien determinasi pada SPSS.

Tabel IV- 18

Hasil Uji Koefisien Determinasi ( R Square)

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate

1 .8372 .701 .693 2.652

a. Predictors: (Constant), X2, X1
Sumber : SPSS 22

Berdasarkan tabel 4.19 di atas diperoleh nilai R squer sebesar 0,701
dengan cara menghitung koefisien determinasi dengan mengunakan rumus

sebagai berikut:

KD = R square x 100%

KD =0,701x 100%

KD =70,1%
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Hal ini menunjukan bahwa persentase pengaruh variabel harga (X1) dan
promosi (X2) terdapat keputusan pembelian (Y) sebesar 70,1% sedangkan sisanya
sebesar 29,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian

ini.

4.10 Uji Hipotesis
Uji Hipotesis dilakukan untuk mengetahui pembuktian hipotesis-hipotesis
yang telah dibuat sebelumnya. Uji hipotesis terdiri dari Uji T (parsial) dan Uji F

(simultan).

1. Uji T (uji parsial)

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui signifikan peran secara
parsial anatara variabel independent terhadap variabel dependent. Untuk

mengambil dasar pengambilan keputusan pada uji ini adalah sebagai berikut :

Ho : Ditolak jika nilai t hitung <t tabel atau sig > 0,05 atau maka tidak ada

pengaruh yang signifikan.

Ha : Diterima jika nilai t hitung > t tabel atau sig < 0,05 atau maka terhadap

pengaruh yang signifikan.

Tabel 1V- 19

Hasil Uji T (Harga)

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 6.432 1.126 5.712 .000
X1 521 .044 791 11.721 .000

Sumber : SPSS 22



Dimana nilai t tabel adalah sebagai berikut :

T tabel = df = n-k

T tabel = df = 84-2 =82

T tabel = 1,989
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a. Pengujian hipotesis pertama (H1) Harga (X1) terhadap keputusan

pembelian (Y) diketahui nilai t hitung 6,432 > 1,989 dan nilai dig 0,000 <

0,050 sehinggan dapat disimpulkan bahwa H1 diterima yang berarti

terdapat pengaruh Harga (X1) terhadap keputusan pembelian (Y).

Tabel 1V- 20

Hasil Uji T (Promosi)

Coefficients?

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4.970 1.201 4,139 .000
X2 .930 .076 .802 12.176 .000

a. Dependent Variable: Y

Sumber : SPSS 22

b. Pengujian hipotesis ke dua (H2) promosi (X2) terhadao keputusan

pembelian (Y) diketahui nilai t hitung 4,970 > 1,989 dan nilai sig 0,000 <

0,050 sehigga dapat disimpulkan bahwa H2 diterima yang berarti terdapat

pengaruh promosi (X2) terhadap Keputusan Pembelian ()




2. Uji F (Simultan)
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Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh semua variabel

independent yang terdapat didalam model secara bersamaan (simultan) terhadap

variabel dependent. Uji F dalam penelitian ini digunakan untuk menguji

signifikan pengaruh Harga (X1) dan Promosi (X2) terhadap keputusan pembelian

pada Uji F ini adalah sebagai berikut :

a. Ho : Ditolak jika f tabel atau nilai sig > 0,05 yang artinya tidak ada

pengaruh yang signifikan.

b. Ha : Diterima jika f hitung > f tabel atau nilai sig < 0,05 yang berarti

ada pengaruh yang signifikan.

Tabel 1V- 21
Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 1334.615 2 667.307 94.861 .000°
Residual 569.802 81 7.035
Total 1904.417 83

a. Dependent Variable: keputusan pembelian (Y)

b. Predictors: (Constant), Promosi (X2),Harga (X1)

Sumber : SPSS 22
f tabel = (k:n-k-1)
f tabel = 3,10

c. Pengujian hipotesis (H3), Harga (X1) dan Promosi (X2) terhadap

Keputusan Pembelian (Y)
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Berdasarkan tabel 4.22 di atas diketahui nilai F hitung 667,307 > F tabel
3,10 dan sig 0,000 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa H3 diterima,
dimana secara bersama-sama (simultan) Harga (X1) Promosi (X2) mempunyai

pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

4.11 Pembahasan

Toko Molisun Jeh hadir dengan lokasi yang sangat strategis, memudahkan
Anda untuk berkunjung kapan saja. Letaknya yang dekat dengan pasar umum, dan
memiliki area parkir yang luas membuat pengalaman berbelanja para pelanggan
semakin menyenangkan. Sehingga tidak perlu lagi repot mencari-cari, karena
Toko Molisun Jeh selalu siap menyambut para pelanggan dengan Pelayanan yang
ramah dan profesional adalah prioritas utama Molisun Jeh. Para karyawan yang
berpengalaman selalu siap membantu pelanggan menemukan produk yang
pelanggan butuhkan. Dengan pelayanan yang cepat dan responsif, Molisun Jeh
memastikan para pelanggan mendapatkan pengalaman berbelanja yang
memuaskan. Molisun Jeh juga menjunjung tinggi kepercayaan pelanggan dengan
menggunakan sistem akuntansi yang akurat dan terpercaya agar menjamin setiap
transaksi para pelanggan berjalan dengan lancar dan aman. Dengan begitu,
pelanggan dapat berbelanja dengan tenang tanpa perlu khawatir akan adanya

kesalahan perhitungan.

1. Pengaruh Nilail Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Harga merupakan salah satu faktor utama yang mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Oleh karena itu, Molisun Jeh perlu memperhatikan strategi

penetapan harga yang tepat untuk menarik minat konsumen. Konsumen tidak
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hanya mempertimbangkan harga mutlak, tetapi juga persepsi nilai yang mereka
dapatkan dari produk atau jasa. Molisun Jeh harus memastikan bahwa harga yang
ditetapkan sebanding dengan manfaat yang diperoleh konsumen. Dan Harga yang
kompetitif dan sesuai dengan ekspektasi konsumen dapat meningkatkan kepuasan
pelanggan. Pelanggan yang puas cenderung melakukan pembelian ulang dan

memberikan rekomendasi positif kepada orang lain.

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan imrotul Fadilah
merupakan bahwa adanya pengaruh signifikan harga (X1) terhadap Keputusan
Pembelian pelanggan (Imrotul Fadilah, 2017). Harga memiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian dimana semakin tinggi harganya, maka semakin rendah
keputusan pembelian, dan sebaliknya semakin rendah harga maka keputusan

pembelian semakin tinggi konsumennya. (Wiiyastuti & Said, 2017).

Berdasarkan rekapitulasi distribusi frekuensi di atas dapat dikatahui bahwa
tanggapan responden terhadap variabel harga memperlihatkan indeks rata-rata
sebesar (3,03) yang berarti variabel harga memiliki nilai rata-rata yang cukup

baik.

Sehingga dapat diartikan bahwa kondisi variabel harga cenderung kurang
berdasarkan rekapitulasi distribusi di atas dapat diketahui jika nikai tertinggi
didapat sebesar (3,30) yang didaptkan dari pernyataan (Harga produk Cedea
ditoko lain daat bersaing dibanding dengan toko Molisun Jeh). Hal ini
menunjukan bahwa produk yang dijual jenis Cedea di toko lain lebih bersaing
daripada toko Molisun Jeh yang masih relativ. mahal. Namun demikian

berdasarkan rekapitulasi distribusi frekuensi di atas diperoleh nilai terendah
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sebesar (2,98) yang terdapat pada pernyataan (Harga Cedea yang di jual tidak
sesuai dengan kualitas yang diberikan produk tersebut). Hal ini menunjukan
bahwa harga yang ditawarkan toko Molisun Jeh tidak sesuai dengan kualitas
produk yang dijual sehingga konsumen lebih memilih toko lain. Dengan demikian

sebagian responden merasa tidak puas dengan variabel harga.

2. Pengaruh Nilai Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian ini menegaskan bahwa promosi merupakan salah satu alat
pemasaran yang paling efektif untuk meningkatkan penjualan. Molisun Jeh perlu
terus mengoptimalkan strategi promosi mereka, baik dari segi jenis promosi yang
digunakan, target audiens, maupun anggaran yang dialokasikan. Dan Molisun Jeh
juga perlu melakukan evaluasi secara berkala terhadap kinerja setiap kampanye

promosi untuk mengukur efektivitasnya dan melakukan perbaikan jika diperlukan.

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan penelitian Nur Amalia &
Fadzah Devila sari (2017) yang berjudul pengaruh sales promotion terhadap
keputusan pembelian Alco Butik Manado. Herman Malau (2017;103) mengatakan
bahwa “Promosi adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai
insentif yang dapat di atur untuk menampung pembelian produk dengan segara
dan akan meningkatkan jumlah pembelian serta membuat konsumen puas

sehingga melakukan pembelian kembali”.

Berdasarkan tabel 4.4 diatas bahwa rekapitulasi distribusi frekuensi
promosi dapat diketahui tanggapan responden terhadap variabel Promosi (X2).
Dari hasil tersebut memperlihatkan indeks rata-rata sebesar (3,18) dengan

demikian rata-rata skor intervalnya berbeda antara 2,79-3,34. Sehingga dapat
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diartikan bahwa Promosi (X2) berpengaruh kepada keputusan pembelian di toko
Molisun Jeh, dapat diketahui pula nilai tertinggi sebesar 3,34 yang didapat dari
pernyataan (Saya berkunjung ke toko Molisun Jeh melihat tidak adanya promosi
produk Cedea yang dijual). Hal ini menunjukan bahwa informasi mengenai
pemilihan produk Cedea dengan kriteris cukup baik. Namun demikian
berdasarkan rekapitulasi distribusi frekuensi di atas di peroleh nilai terendah
sebesar (2,97) yang terjadi pada pernayataan (Saya melihat informasi produk yang
dijual melalui benner). Hal tersebut menunjukan bahwa perlu adanya promosi

pendukung agar produk yang ditawarkan bisa menarik konsumen.

3. Pengaruh nilai Harga dan Promosi terhadap keputusan pembelian

Molisun Jeh sebaiknya lebih fokus pada strategi promosi untuk
meningkatkan penjualan. Promosi yang efektif dapat menarik minat konsumen
baru dan mempertahankan pelanggan setia. Meskipun harga tidak signifikan
dalam penelitian ini, Molisun Jeh tetap perlu mengevaluasi strategi penetapan
harga mereka secara berkala. Harga yang terlalu tinggi dapat mengusir konsumen,
sedangkan harga yang terlalu rendah dapat memberikan kesan kualitas yang
rendah. Perlu dilakukan analisis lebih lanjut untuk mengidentifikasi faktor-faktor
lain yang mungkin mempengaruhi keputusan pembelian, selain harga dan
promosi. Hal ini dapat membantu Molisun Jeh untuk mengembangkan strategi

pemasaran yang lebih komprehensif.

Hasil sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh apriwati sholihat
(2018) yang berjudul “Pengaruh Promosi Penjualan dan Harga Terhadap

Keputusan Pembelian pada T-shit artchicet di Bandung, menyatakan bahwa
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variabel Promosi memberi pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian secara simultan dan parsial dengan tingkat pengaruh arah sebesar
38,7%. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan antara

Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian.

Berdasarkan tabel 4.5 di atas bahwa rekapitulasi distribusi frekuensi
keputusan pembelian dapat diketahui mengenai tanggapan responden terhadap
variabel Keputusan Pembelian (Y). Dari hasil tersebut memperlihatkan indeks
rata-rata sebesar 3,18 dengan demikian rata-rata skor intervalnya berbeda diantara
2,99-3,34. Dapat diketahui pula nilai tertinggi sebesar 3,34 yang didapatkan dari
pernyataan (Saya memutuskan untuk membeli produk cedea di toko Molisun Jeh
setiap seminggu sekali). Hal ini  menunjukan konsumen  masih
mempertimbangkan lebih memilih kebutuhan lain dalam terus melakukan
keputusan pembelian cedea di toko Molisun Jeh dan lebih memilih ditoko lain
yang lebih murah. Namun dengan demikian berdasarkan rekapitulasi distribusi
frekuensi diatas diperoleh nilai terendah 2,99 yang didapat pada pernayataan (saya
membeli produk cedea di toko Molisun Jeh). Berarti menunjukan perlu adanya

promosi dan harga yang diperhatikan untuk menarik pelanggan.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian serta pembahasan yang telah dilakukan pada

bab sebelumnya, maka dapat disimpulkan bahwa hasil dari pengaruh harga dan

promosi terhadap keputusan pembelian pada toko Molisun Jeh adalah sebagai

berikut :

ketika harga suatu produk dinaikkan, maka secara umum akan terjadi
penurunan minat beli konsumen. Sebaliknya, jika harga diturunkan, maka
minat beli cenderung meningkat. Hal ini menunjukkan bahwa harga
merupakan faktor penting yang perlu dipertimbangkan konsumen dalam
mengambil keputusan pembelian.

Promosi yang menarik dapat membuat produk atau jasa menjadi lebih
menarik dan mendorong konsumen untuk melakukan pembelian. Hal ini
menunjukkan bahwa Promosi merupakan faktor penting yang perlu
dipertimbangkan konsumen dalam mengambil keputusan pembelian
Ketika kedua variabel, harga dan promosi, dianalisis secara bersama-sama,
hasilnya menunjukkan bahwa baik harga maupun promosi memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Artinya,
kombinasi antara harga yang kompetitif dan promosi yang menarik akan
memberikan dampak yang lebih besar dalam mendorong konsumen untuk

membeli.
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5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan terhadap Keputusan Pembelian
melalui variabel Harga dan Promosi. Tentu saja saran yang diajukan ini perlu
mendapat kajian dari pihak Molisun Jeh maupun peneliti agar dapat menjadi hal

yang positif. Beberapa saran yang dapat peneliti berikan adalah sebagai berikut :

a. Variabel Harga
1. Molisun Jeh sebaiknya menawarkan harga yang terjangkau dan sesuai
dengan harga pasaran.
2. Harga produk di Molisun Jeh masih relatif tinggi sehingga pengunjung

merasa  kurang puas pada harga yang  ditawarkan.
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Kualitas produk di Molisun Jeh sebaiknya lebih di perhatikan lagi agar
harga sesuai dengan kualitas.
Sebaiknya manfaat harus sebanding dengan harga yang diberikan agar

pelanggan belanja di toko Molisun Jeh.

b. Variabel Promosi

1.

Informasi yang diberikan oleh Molisun Jeh sebaiknya lebih diluaskan
dengan menggunakan brosur agar pelanggan lebih mengenal toko
Molisun Jeh.

Jenis produk yang dijual sebaiknya dipromosikan dimedia sosial agar
pengunjung tau apa saja yang dijual di Molisun Jeh.

Molisun Jeh sebaiknya mempromosikan produk baru agar pengunjung
tau ada produk baru pada toko Molisun Jeh.

Molisun Jeh sangat memerlukan manajer pemasaran agar memiliki

promosi yang tepat dan mengena para pelanggan.

c. Variabel Keputusan Pembelian

1.

Produk yang dijual sebaiknya dipromosikan agar pengunjung
mengetahui terlebih dahulu apa saja produk yang tawarkan di Molisun
Jeh.

Karyawan Molisun Jeh sebaiknya mendengarkan keinginan pembeli
agar pembeli puas dan memutuskan untuk membeli kembali.

Metode pembayaran di Molisun Jeh sebaiknya bermacam-macam agar

konsumen mudah dalam melakukan pembayaran.
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5.3 Saran Penelitian Selanjutnya
Untuk  penrelti  selanjutya, khususnya bagi yang ingin
melakukan penelitian dengan judul yang sama diharapkan agar
dapat memperluas materi yang ingin disampaikan dari penelitian
sebelumnya dan disarankan menambah variabel seperti variabel

minat beli kembali, store atmosphere, dan kualitas pelayanan.
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LAMPIRAN

KUESIONER PENELITIAN

“PENGARUH HARGA DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN

PEMBELIAN DI MOLISUN JEH"

A. IDENTITAS RESPONDEN
1. Nama Lengkap

2. Jenis Kelamin

O Pria O Wanita

3. Usia
O 19 — 29 tahun O 29 -39 tahun O 40 — 50 tahun
O > 51 tahun

B. PETUNJUK PENGISIAN

Berilah tanda (\) pada kolom alternatif jawaban yang dianggap
paling sesuai dengan pendapat Bapak/lbu/Saudara/l Responden, pada
lembar jawab yang tersedia dengan ketentuan sebagai berikut:

Skor 1 = STS : Sangat Tidak Setuju
Skor 2 =TS : Tidak Setuju

Skor 3 = CS : Cukup Setuju

Skor 4 =S : Setuju

Skor 5 =SS : Sangat Setuju Sangat Setuju



C. Harga (X1)
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No.

Pertanyaan

Penilaian

SS

CS

S

TS

STS

Harga Cedea ditoko Molisun Jeh
lebih mahal dibandingkan toko

pesaing yang sangat terjangkau

Harga produk yang ditawarkan
toko lain sangat terjangkau
dibandingkan toko Molisun Jeh

yang lebih mahal

Saya merasa pembeli tidak puas
dengan harga yang ditawarkan
Molisun Jeh karena tidak sesuai
dengan kualitas produk yang

dijual

Harga Cedea yang dijual tidak
sesuai dengan kualitas yang

diberikan produk tersebut

Saya merasa pembeli tidak puas
dengan harga yang ditawarkan
toko Molisun Jeh tidak sesuai

manfaat

Harga yang dijual sudah sesuai

dengan manfaat yang diberikan
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Harga produk Cedea ditoko lain

7. | dapat bersaing dibandingkan
dengan toko Molisun jeh
Harga produk yang dijual dapat
> bersaing dengan produk toko lain
(Sumber : Sarifudin 2022)
D. Promosi (X2)
Penilaian
No. Pertanyaan
SS CS S TS STS
Saya melihat informasi produk
> yang dijual melalui benner
Saya mengetahui produk toko
10. Molisun Jeh dari Brosur
Saya berkunjung ke toko
Molisun Jeh  melihat tidak
H adanya promosi produk Cedea
yang dijual
Banyaknya produk baru yang
ditawarkan oleh pelayan ditoko
. Molisun Jeh membuat anda
tertarik untuk membeli
» Saya mengetahui toko Molisun

Jeh dari event grand opening

(Sumber :Sarifudin 2022)




E. Keputusan Pembelian
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Penilaian
No. Pertanyaan
SS CS S TS STS

14. | Konsumen memutuskan
membeli  produk di toko
Molisun Jeh berdasarkan produk
yang diinginkan

15. | Merek Cedea yang dijual di
Molisun Jeh sudah sesuai
dengan keinginan pembeli

16. | Saya membeli Cedea di toko
Molisun Jeh karena lokasinya
strategis

17. | Jenis produk Cedea yang dijual
di toko Molisun Jeh sangat
bervariasi

18. | Saya memutuskan untuk
membeli produk Cedea di toko
Molisun Jeh setiap dengan
menggunakan uang tunai

19. | Saya membeli produk Cedea di

toko Molisun Jeh melalui

pembayaran debit
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(Sumber :Sarifudin 2022)

LAMPIRAN 2 : HASIL TABULASI KUESIONER

Tabulasi Harga

28
24
18
27
16
30
34
34
29
13
37
13
16
25
25
23
36
22
16
25
28

14
33
32
18
24
24
25

31

30
12
20
35

20
39
15

X1.1| X1.2 | X1.3 | X1.4 | X1.5 | X1.6 | X1.7 | X1.8 | X1
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32

37
37
35
32

21

39
16
21

20
25
21

26
20
22
29
22
27
29
12
18
12

39
37
29
17
26
24
22
18
20
24
25

17
19
19
23
21

26
30
26
21

17
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22
21

20
22

Tabulasi Promosi

X2

16

13
16
15
20
15
21

18
15
21

16
12
15
15
14
21

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

24
14

X2.1 | X2.2 | X2.3 | X2.4 | X2.5
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24
10
18
21

23
16
20
11
25
16
16
13

14
13
15

14
16
17
13
17
17

13

25
25
21

11

14
14
15
11
11

14
11

14
13
11

14
12
12

14
15
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13
11
13
15
12
13

Tabulasi Keputusan Pembelian

Y
19
15
17
23

14
25
23
24
23
19
28
18
15
24
17
22
27
21

11
17
18
13
23
20
12
18
20
19
26
20
10
19

Y4 |Y5] Y6

Y3

Y2

Y1
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28
18
30
12
28
25
25
25
25
14
30
21

17
17
16
20
20
21

24
21

14
17
22
11
16
11
17
27
26
18
17
24
16
17
13
15
18
16
21

17
15
15
16
17
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15
18
16
13
16
16
14
22




LAMPIRAN 3 : OUTPUT IBM SPSS 22
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1. Uji Validitas
Variabel (X1)
Correlations
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 TOTAL
X1.1 Pearson Correlation 1 ,550™ ,525™ ,535™ ,548™ ,288" , 795"
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,008 ,000
N 84 84 84 84 84 84 84
X1.2 Pearson Correlation ,550™ 1 ,351" ,323" ,987" ,238" ,818™
Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,003 ,000 ,029 ,000
N 84 84 84 84 84 84 84
X1.3 Pearson Correlation ,525"| ,351" 1| ,336"| ,368" ,259" ,648™
Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,002 ,001 ,017 ,000
N 84 84 84 84 84 84 84
X1.4 Pearson Correlation ,535"| ,323"| ,336" 1| ,3417| ,304" ,654™
Sig. (2-tailed) ,000 ,003 ,002 ,002 ,005 ,000
N 84 84 84 84 84 84 84
X1.5 Pearson Correlation ,548™| ,987"( ,368"( 341" 1 ,256" ,830™
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001 ,002 ,019 ,000
N 84 84 84 84 84 84 84
X1.6 Pearson Correlation ,288" ,238" ,259" ,304" ,256" 1 ,546™
Sig. (2-tailed) ,008 ,029 ,017 ,005 ,019 ,000
N 84 84 84 84 84 84 84
TOTAL Pearson Correlation , 795" ,818" ,648" ,654" ,830™ ,546™ 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 84 84 84 84 84 84 84

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

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




Variabel (X2)

Correlations
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X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 X2.7 X2.8 TOTAL

X2.1 Pearson Correlation 1| 484" ,914™| ,651"| ,996"| ,492"| ,493"| ,469" ,891"

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

N 84 84 84 84 84 84 84 84 84

X2.2 Pearson Correlation 484" 1 4857 ,426™ 4817 3517 502" ,644" 711"

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,001 ,000 ,000 ,000

N 84 84 84 84 84 84 84 84 84

X2.3 Pearson Correlation ,914"| 485" 1 614" ,915"| ,4517| ,4207| ,409" ,840"

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

N 84 84 84 84 84 84 84 84 84

X2.4 Pearson Correlation ,651" 426" ,614" 1 ,6507| 6377 477" 478" ,785"

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

N 84 84 84 84 84 84 84 84 84

X2.5 Pearson Correlation ,996"| ,481"| 915" ,650™ 1| ,488"( ,484™| 460" ,888™

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

N 84 84 84 84 84 84 84 84 84

X2.6 Pearson Correlation 492" 351" 451" ,537"| ,488" 1| 4477 ,384" ,659™

Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 84 84 84 84 84 84 84 84 84

X2.7 Pearson Correlation ,493™ ,502" 420" ATT™ 484" ALT™ 1 423" ,684™

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

N 84 84 84 84 84 84 84 84 84

X2.8 Pearson Correlation ,469™ ,644" ,409™ 478" ,460™ ,384" 423" 1 ,704™

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

N 84 84 84 84 84 84 84 84 84

TOTAL  Pearson Correlation ,891™ 711" ,840™ , 785" ,888" ,659™ ,684" ,704” 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

N 84 84 84 84 84 84 84 84 84

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




Variabel (Y)

Correlations
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Y1l Y2 Y3 Y4 Y5 TOTAL

Y1 Pearson Correlation 1 ,182 263" ,362"| ,374" ,643"

Sig. (2-tailed) ,008 ,016| ,001| ,000 ,000

N 84 84 84 84 84 84

Y2 Pearson Correlation ,182 1 ,352"| ,530"| ,383" ,686™

Sig. (2-tailed) ,008 ,001| ,000| 000 ,000

N 84 84 84 84 84 84

Y3 Pearson Correlation 263" ,352" 1 ,320"| 411" 671"

Sig. (2-tailed) 016| ,001 ,003| ,000 ,000

N 84 84 84 84 84 84

Y4 Pearson Correlation ,3627| ,530"| ,320" 1| ,469" , 752"

Sig. (2-tailed) ,001| ,000 ,003 ,000 ,000

N 84 84 84 84 84 84

Y5 Pearson Correlation 374" ,383"( 4117 469" 1 752"

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

N 84 84 84 84 84 84

TOTAL  Pearson Correlation ,643"| 686" 671" 752" 752" 1
Sig. (2-tailed) ,000| ,000 ,000| ,000| 000

N 84 84 84 84 84 84

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

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

2. Uji Reliabilitas

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
,810 6

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
,902 8

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
7137 5




3. Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
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Unstandardized
Residual
N 84
Normal Parameters®® Mean ,0000000
Std. Deviation 2,62013042
Most Extreme Differences Absolute ,073
Positive ,073
Negative -,045
Test Statistic ,073
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200%4

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.



4. Uji Linearitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y
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5. Uji Multikolinearitas
Coefficients?
Standardize
Unstandardized d
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 4,279 1,121 3,816 ,000
X1 ,270 ,069 4101 3,926 ,000 ,339 2,951
X2 ,544 ,121 ,469| 4,493 ,000 ,339 2,951

a. Dependent Variable: Y

6. Uji Heteroskedasitas
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Scatterplot
Dependent Variable: Y
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7. Uji Autokerelasi

Model Summary®

Std. Error
Adjusted R of the Durbin-
Model R R Square Square Estimate Watson
1 ,8372 ,701 ,693 2,652 1,845

a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y

8. Uji Regresi Linear Berganda

Coefficients?

Unstandardized

Coefficients

Standardize
d

Coefficients

Model B Std. Error

Beta

Sig.




1 (Constant) 4,279 1,121 3,816 ,000
X1 ,270 ,069 ,410 3,926 ,000
X2 ,544 121 469 4,493 ,000
a. Dependent Variable: Y
9. Uji Koefisien Determinasi
Model Summary
Std. Error
Adjusted R of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,8372 ,701 ,693 2,652
a. Predictors: (Constant), X2, X1
10. Uji T (Parsial)
Hipotesis 1 (H1)
Coefficients?
Standardize
Unstandardized d
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 6,432 1,126 5,712 ,000
X1 ,521 ,044 , 791 11,721 ,000
a. Dependent Variable: Y
Hipotesis 2 (H2)
Coefficients?
Standardize
Unstandardized d
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4,970 1,201 4,139 ,000
X2 ,930 ,076 ,802| 12,176 ,000

a. Dependent Variable: Y
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11. Uji F (Simultan)

Hipotesis 3 (H3)

ANOVA?
Sum of Mean

Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 1334,615 2 667,307 94,861| ,000°

Residual 569,802 81 7,035

Total 1904,417 83
a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), X2, X1

DATA PENJUALAN MOLISUN JEH

o

By : Majoo
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= September
= Oktober

= November
= Desember
= Januari

= Februari
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