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ABSTRAK 

 

Veronika,191010053, 2023, Pengaruh Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan 

Pembelian Laptop Merek Asus Pada PT. Adhimukti Karya Bersama, STIE Eka Prasetya, Program, 

Studi Manajemen, Pembimbing I : Dra. Pesta Gultom M.M. Pembimbing II : Muhammad Ali Akbar, 

S.E.,M.M 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian Laptop Merek Asus Pada PT. Adhimukti Karya Bersama. Metodologi penelitian yang 

digunakan adalah metode deskripstif kuantitatif. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 

kuantitatif, yaitu yang diperoleh dalam bentuk angka dan bilangan. Sumber data berupa data primer dan data 

sekunder. Populasi dalam penelitian ini adalah klien PT. Adhimukti Karya Bersama berdasarkan total 182 

konsumen. Teknik penentuan sampel yang digunakan pada penelitian ini adalah rumus Slovin dan berjumlah 

sebanyak 125 responden. 

Data analisis mengunakan metode analisis regresi linear berganda. Hasil analisis memberikan persamaan 

Keputusan Pembelian = 0.040 + 0.237 Harga + 0.154 Promosi + 0.520 Kualitas Pelayanan + e. Hasil 

analisis penelitian menunjukkan bahwa Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian pada PT.Adhimukti Karya Bersama berdasarkan hasil uji secara parsial yaitu nilai thitung 2.520 > 

ttabel 1,9798 dan nilai signfikan sebesar 0,013 < 0,05. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Adhimukti Karya Bersama 

berdasarkan hasil uji secara parsial yaitu nilai thitung 2.115 > ttabel 1,9798 dan nilai signfikan sebesar 0,036 < 

0,05. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian pada PT.Adhimukti Karya Bersama berdasarkan hasil uji secara parsial yaitu nilai thitung 

6.911 > ttabel 1,9798 dan nilai signfikan sebesar 0,000 < 0,05. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Harga, 

Promosi dan Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada 

PT.Adhimukti Karya Bersama berdasarkan hasil uji secara simultan yaitu nilai Fhitung 30.765 > Ftabel 2.68 

dengan nilai signfikan 0,000 < 0,05. Hasil penelitian ini didukung oleh nilai Adjusted R Square adalah sebesar 

0,419 berarti Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan dapat menjelaskan Keputusan Pembelian pada 

PT.Adhimukti Karya Bersama sebesar 41.9% dan sisanya 58.1% dipengaruhi oleh variabel lain di luar dari 

penelitian ini seperti kualitas produk dan citra merek. 

Kata Kunci : Harga, Promosi, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

 

Veronika, 191010053, 2023, The Influence of Price, Promotion and Quality of Service on the Decision to 

Purchase Asus Brand Laptops at PT. Adhimukti Karya Bersama, STIE Eka Prasetya, Program, 

Management Studies, Advisor I : Dra. Gultom Party M.M. Advisor II : Muhammad Ali Akbar, S.E.,M.M 

 

This study aims to determine the effect of price, promotion and quality of service on purchasing decisions of 

Asus brand laptops at PT. Adhimukti Joint Work. The research methodology used is a quantitative descriptive 

method. The type of data used in this study is quantitative data, which is obtained in the form of numbers and 

numbers. Source of data in the form of primary data and secondary data. The population in this study are 

clients of PT. Adhimukti Karya Bersama based on a total of 182 consumers. The sampling technique used in 

this study was the Slovin formula and there were 125 respondents. 

Data analysis using multiple linear regression analysis method. The results of the analysis give the 

Purchasing Decision equation = 0.040 + 0.237 Price + 0.154 Promotion + 0.520 Quality of Service + e. 

The results of the research analysis show that price has a positive and significant effect on purchasing 

decisions at PT. Adhimukti Karya Bersama based on partial test results, namely tcount 2.520 > ttable 1.9798 

and a significant value of 0.013 <0.05. The results showed that promotion had a positive and significant 

effect on purchasing decisions at PT. Adhimukti Karya Bersama based on partial test results, namely tcount 

2.115 > ttable 1.9798 and a significant value of 0.036 <0.05. The results showed that service quality had a 

positive and significant effect on purchasing decisions at PT. Adhimukti Karya Bersama based on partial test 

results, namely tcount 6.911 > ttable 1.9798 and a significant value of 0.000 <0.05. The results showed that 

price, promotion and service quality had a positive and significant effect on purchasing decisions at PT. 

Adhimukti Karya Bersama based on simultaneous test results, namely the value of Fcount 30.765 > Ftable 

2.68 with a significant value of 0.000 <0.05. The results of this study are supported by the Adjusted R Square 

value of 0.419, meaning that Price, Promotion and Service Quality can explain Purchase Decisions at PT. 

Adhimukti Karya Bersama by 41.9% and the remaining 58.1% is influenced by other variables outside of this 

research such as product quality and image brand. 

 

Keywords: Price, Promotion, Service Quality, Purchase Decision 
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MOTTO 

 

 

“Orang sukses tidak takut kegagalan, tetapi mengerti 

bahwa kegagalan adalah hal yang penting untuk dipelajari 

dan tumbuh darinya.” 

 

(Robert Kiyosaki) 
 
 

 

“Successful people don't fear failure but 

understand that it's necessary to learn and grow 

from.” 

 
(Robert Kiyosaki) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang Masalah 

 

Di era modern ini, kemajuan teknologi semakin tak terbendung. Teknologi 

baru terus bermunculan hampir setiap tahun, memanjakan semakin banyak orang 

dalam mengejar bisnis atau pengejaran sehari-hari. Hal ini disebabkan oleh 

teknologi dan ilmu pengetahuan yang berkembang setiap saat. Misalnya beberapa 

tahun yang lalu ada komputer PC (Personal Computer) yang masih berbentuk 

tabung (monitor), penggunaan monitor dan CPU sangat berguna bagi manusia 

dalam pekerjaannya. Seiring dengan perkembangan teknologi, PC mengalami 

revolusi yaitu muncul laptop. Laptop merupakan salah satu bentuk komputer yang 

ukurannya lebih kecil dari PC, laptop tidak perlu lagi menggunakan monitor dan 

CPU secara terpisah, namun di dalam laptop sendiri sudah berisi semua komponen 

yang disatukan dalam bentuk laptop. 

PT.Adhimukti Karya Bersama adalah perusahaan yang bergerak di bidang 

penjualan produk IT (komputer), yang melayani segala kebutuhan antara lain: 

notebook, komputer, printer serta hardware dan software. PT Adhimukti Karya 

Bersama juga telah berdiri sejak tahun 2000, dimana perusahaan bertekad 

membangun bisnis yang langgeng dan mengutamakan brand image dengan 

pelayanan terbaik. Perusahaan PT Adhimukti Karya Bersama juga dapat 

menawarkan pengalaman berbelanja yang cepat, aman dan terpercaya, namun 

penjualan perusahaan belakangan ini menurun. 
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Penurunan penjualan perseroan disebabkan oleh turunnya keputusan 

pembelian konsumen. Berdasarkan penelitian Kelly Sawiani (2021:19), keputusan 

pembelian merupakan salah satu tahapan dari keseluruhan proses mental dan 

aktivitas fisik lainnya yang berlangsung dalam proses pembelian dalam kurun 

waktu dan momen tertentu serta memenuhi kebutuhan tertentu, dalam arti lain. kata, 

serangkaian langkah yang diambil oleh konsumen. Penurunan keputusan pembelian 

dapat dilihat pada data penjualan perusahaan pada tabel 1.1 dibawah ini: 

Tabel 1.1 
Data penjualan laptop Merek Asus di PT.Adhimukti Karya Bersama periode 2017- 

2021 

Tahun Total Penjualan 
Persentase Pertumbuhan 

Penjualan 

2018 24,773,897,768  

2019 24,905,034,936 0.53% 

2020 24,299,266,812 -2.43% 

2021 23,026,688,476 -5.24% 

2022 23,642,974,192 2.68% 

Sumber: PT. Adhimukti Karya Bersama, 2023 

 

Dari tabel 1.1 di atas dapat dilihat bahwa pendapatan perusahaan mengalami 

peningkatan dan penurunan dari tahun ke tahun, dengan pendapatan perusahaan 

pada tahun 2021 mencatatkan penurunan terkecil sebesar 5,24%. Keputusan 

pembelian yang menurun dapat disebabkan oleh beberapa faktor, diantaranya harga 

yang ditetapkan oleh perusahaan. 

Menurut Acai Sudirman (2022:99), harga adalah biaya yang harus 

ditanggung konsumen sasaran untuk membeli atau menggunakan produk yang 

ditawarkan. Sedangkan menurut penelitian Harman Malau (2018:125), harga 

adalah nilai tukar suatu barang atau jasa atas produk yang dapat diperdagangkan di 

pasar. Harga menentukan konsumen membeli atau tidak produk yang ditawarkan. 



3 

STIE EKA PRASETYA 

 

 

 

 

 

 

Harga yang dipertimbangkan konsumen berdasarkan produk yang ditawarkan akan 

menyebabkan konsumen membeli produk tersebut. Harga PT. Adhimukti Karya 

Bersama dinilai lebih mahal dari kompetitornya seperti terlihat dari tabel 

perbandingan harga di bawah ini: 

Tabel 1.2 

Data Perbandingan Harga 

 

No Nama Produk 
PT. Adhimukti 

Karya Bersama 

PT. PC One 
Technology 

1 Asus Vivobook A412 8.350.000 8.200.000 

2 Asus Vivobook Flip 12.300.000 12.000.000 

3 Asus Tuf Gaming F15 17.650.000 17.500.000 

4 Asus Zenbook Oled Um3402 17.750.000 17.600.000 

5 Asus Rog Strix Scar 15 32.000.000 30.000.000 

Sumber : PT.Adhimukti Karya Bersama, 2023 

 

Tabel 1.1 di atas menunjukkan bahwa harga yang ditetapkan oleh 

perusahaan lebih rendah dari harga yang ditawarkan oleh para pesaingnya. Hal ini 

tentunya akan berdampak negatif terhadap kelangsungan usaha, karena penetapan 

harga yang berlebihan akan membuat konsumen mencari harga yang lebih murah 

dan menyebabkan konsumen membeli produk di tempat lain. 

Selanjutnya menurut Arianto & Wismantaro (2020:133), periklanan juga 

mempengaruhi keputusan pembelian (Aryanto & Wismantaro (2020:133) 

mengemukakan bahwa periklanan merupakan salah satu elemen bauran pemasaran 

yang melibatkan komunikasi dengan pelanggan tentang produk dan jasa yang akan 

dijual. Sedangkan menurut Febriani dan Dewi (2018:81) periklanan adalah sarana 

yang digunakan oleh perusahaan untuk secara langsung atau tidak langsung 

menginformasikan, membujuk dan mengingatkan konsumen akan suatu produk 

atau jasa dengan tujuan meyakinkan calon konsumen untuk membeli atau 
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membujuk konsumen untuk mengambil melihat produk yang ditawarkan 

perusahaan dan tertarik untuk membeli produk tersebut.Namun promosi yang 

dilakukan oleh perusahaan dinilai kurang baik jika perusahaan hanya memberikan 

diskon yang kecil dibandingkan dengan pesaingnya.Hal ini jelas menurunkan minat 

konsumen terhadap produk tersebut. produk yang ditawarkan oleh perusahaan dan 

mengurangi keputusan pembelian konsumen. 

Selain promosi, kualitas pelayanan juga dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian. Berdasarkan penelitian yang dilakukan menurut (Fandy Tjiptono 

2017:90), kualitas pelayanan mencerminkan perbandingan antara tingkat pelayanan 

yang diberikan perusahaan dengan harapan pelanggan. Sedangkan menurut (Freddy 

Rangkuti 2013:8), kualitas pelayanan adalah kualitas pelayanan yang kita berikan 

kepada pelanggan kita. Kualitas pelayanan yang baik membuat konsumen merasa 

nyaman ketika ingin berbisnis dengan perusahaan atau setelah berbisnis dengan 

perusahaan, sehingga keputusan pembelian konsumen meningkat. Namun kualitas 

pelayanan yang diberikan oleh perusahaan dinilai kurang baik karena karyawan 

perusahaan seringkali tidak ramah terhadap pelanggannya. Selain itu, pengiriman 

produk yang diproduksi perusahaan juga memakan waktu lama, dengan pengiriman 

dalam kota lebih dari 2 hari kerja. Hal ini tentunya akan mempengaruhi keputusan 

pembelian para pelanggan tersebut. 

Atas dasar latar belakang masalah diatas, penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan mengambil judul “PENGARUH HARGA , PROMOSI ,DAN 

KUALITAS PELAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

LAPTOP MEREK ASUS PADA PT.ADHIMUKTI KARYA BERSAMA” 
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1.2. Identifikasi Masalah 

Di sinyalir peningkatan keputusan pembelian perusahaan disebabkan oleh 

beberapa hal : 

1. Harga yang ditetapkan perusahaan lebih mahal dibandingkan dengan 

pesaingnya sehingga pelanggan menjadi memilih berbelanja di tempat yang 

menawarkan harga lebih murah. 

2. Promosi yang kurang dilakukan oleh perusahaan dimana perusahaan hanya 

memberikan diskon harga yang lebih sedikit dibandingkan pesaingnya 

membuat konsumen menjadi kurang tertarik. 

3. Pelayanan yang kurang maksimal dimana karyawan sering kurang ramah 

kepada pelanggan dan juga pengiriman yang cukup lama. 

 

 

1.3. Batasan Masalah 

 

Adapun pembatasan dilakukan karena untuk menghindari meluasnya 

permasalahan dalam penelitian ini. Pembatasan masalah pada penelitian ini yaitu 

yang berkaitan dengan keputusan pembelian pada laptop merek Asus lebih berfokus 

pada bagaimana pengaruh antara variabel bebas Harga (X1) , Promosi (X2) dan 

Kualitas Pelayanan (X3) terhadap variabel terikat yaitu Keputusan Pembelian (Y). 

Penelitian ini dilakukan terhadap Pelanggan PT.Adhimukti Karya Bersama. 

 

 

1.4. Rumusan Masalah 

 

Dari latar belakang masalah yang telah dipaparkan, maka yang menjadi 

pokok permasalahan yang akan diungkap dalam penelitin ini adalah : 
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1. Apakah ada pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian pada merek 

Asus ? 

2. Apakah ada pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian pada merek 

Asus ? 

3. Apakah ada pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

pada merek Asus ? 

4. Apakah ada pengaruh Harga, Promosi dan kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian laptop merek Asus ? 

 

 

1.5. Tujuan Penelitian 

 

Sehubungan dengan permasalahan yang timbul dan dihadapi oleh 

perusahaan, maka penelitian yang dilakukan ini bertujuan untuk : 

1. Untuk mengetahui apakah Harga berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian pada merek Asus. 

2. Untuk mengetahui apakah Promosi berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian pada merek Asus 

3. Untuk mengetahui apakah Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian pada merek Asus. 

4. Untuk mengetahui apakah Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada merek Asus. 
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1.6. Kegunaan Penelitian 

Adapun kegunaan yang dapat dijelaskan dalam penelitian ini sebagai 

berikut: 

1. Bagi Perusahaan 

 

Sebagai dasar meningkatkan keunggulan dalam bersaing pada bidang 

sejenis dan sebagai informasi mengenai bagaimana pengaruh Harga, 

Promosi Kualitas Pelayanan terhadap keputusan pembelian pada merek 

asus. 

2. Bagi Akademis 

 

Sebagai bahan acuan maupun sebagai tambahan referensi kepustakaan yang 

dapat digunakan mahasiswa khususnya Jurusan Manajemen mengenai 

variabel Harga , Promosi dan Kualitas Pelayanan terhadap keputusan 

pembelian. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU 

 

 

 

2.1 Tinjauan Pustaka 

 

2.1.1 Keputusan Pembelian 

 

2.1.1.1 Definisi Keputusan Pembelian 

 

Dalam suatu tindakan pembelian diperlukan adanya keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian adalah perilaku yang mengacu pada perilaku pembelian akhir 

dari konsumen, baik individual maupun rumah tangga yang membeli jasa maupun 

produk untuk dikonsumsi secara pribadi. 

Menurut Firmansyah (2018:27), Keputusan Pembelian adalah kegiatan 

pemecahan masalah yang dilakukan individu dalam pemilihan alternatif perilaku 

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

paling tepat dalam membeli dengan terlebih dahulu melalui tahapan proses 

pengambilan keputusan, Adapun menurut Kelly Sawiani (2021:19), Keputusan 

pembelian adalah salah satu tahap dari keseluruhan proses mental dan kegiatan fisik 

lainnya yang terjadi dalam proses pembelian pada suatu periode dan waktu tertentu 

serta pemenuhan kebutuhan tertentu dengan kata lain serangkaian tahapan yang 

diambil oleh seorang konsumen. Selain itu menurut Nabila Iwan Sahara (2020:5), 

Keputusan pembelian merupakan suatu proses dan aktivitas akhir ketika seseorang 

berhubungan dengan pencarian dan pemilihan produk dan jasa demi memenuhi 

kebutuhan dan keinginan. Selanjutnya menurut Indrasari (2019:70), Keputusan 

pembelian merupakan Kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam 

pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap produk yang 
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ditawarkan oleh penjual. Pernyataan yang berbeda dikemukakan oleh Miati (2020:5), 

Keputusan pembelian merupakan sebuah tindakan konsumen untuk membeli sebuah 

barang yang mereka inginkan berdasarkan kualitas produknya atau merek sebuah 

produk. 

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, peneliti menyimpulkan bahwa 

keputusan pembelian merupakan tahap selanjutnya setelah adanya keinginan 

membeli, yang dimana konsumen memilih dan mengevaluasi suatu barang atau jasa 

dengan berbagai pertimbangan-pertimbangan tertentu yang menjadi produk pilihan 

dari konsumen untuk memenuhi kebutuhan. 

2.1.1.2. Faktor-faktor Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian 

dimana menurut Tjiptono (2016:77), faktor -faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian yaitu sebagai berikut : 

1. Faktor Personal, yakni karakteristik konsumen yang meliputi berbagai 

aspek, seperti usaha,gender,etnis,penghasilan,tahap siklus hidup 

keluarga,pekerjaan,situs ekonomi ,gaya hidup , kepribadian,dan konsep diri 

( Self-concept). 

2. Faktor Psikologis , yaitu elemen proses mental konsumen yang terdiri atas 

empat aspek utama : persepsi, motivasi, pembelajaran ( Learning), serta 

keyakinan & sikap. 

3. Faktor Sosial , yakni pengaruh dari teman ,keluarga ,komunitas sosial dan 

lain-lain yang termasuk dalam tiga mekanisme yaitu normative compliance 

(tekanan bagi individu tertentu untuk patuh dan taat), value-expressive 
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influence ( kebutuhan untuk mendapatkan asoisasi psikologis dengan 

kelompok tertentu) , Informational influence ( kebutuhan untuk mencari 

informasi tentang kategori tertentu dari kelompok spesifik). 

4. Faktor kultural , yang meliputi budaya ,sub-budaya, dan kelas sosial. 

2.1.1.3. Indikator Keputusan Pembelian 

Untuk mengukur keputusan pembelian dari konsumen dapat diukur 

menggunakan beberapa indikator yang dimana menurut I Nyoman Wara Wangsa 

(2022:13), Indikator Keputusan Pembelian adalah sebagai berikut : 

1. Kemantapan pada sebuah produk 

 

Pelanggan tersebut benar – benar yakin dan mantap untuk membeli produk 

yang diinginkannya. 

2. Kebiasaan dalam membeli produk 

 

Perilaku membeli konsumen pada sebuah produk atau kebiasaan konsumen 

untuk membeli produk yang sama, karena produk tersebut sesuai dengan 

keinginannya. 

3. Kesedian merekomendasikan 

 

Wujud kepuasan konsumen pada produk yang telah dibelinya, dengan 

kepuasan tersebut pelanggan mau dan berkeinginan untuk 

merekomendasikan produk yang telah dibelinya tersebut kepada orang – 

orang terdekat mereka seperti keluarga ,saudara maupun teman – temannya. 

4. Minat berkunjung kembali 

 

Kesedian konsumen untuk membeli ulang produk tersebut karena konsumen 

untuk merasa puas dengan apa yang telah didapatkannya dan sesuai dengan 



11 

STIE EKA PRASETYA 

 

 

 

 

 

 

keinginannya. 

2.1.2. Harga 

 

2.1.2.1 Definisi Harga 

 

Dalam meningkatkan penjualan, setiap produsen akan berusaha untuk 

melakukan segala cara, salah satunya adalah dengan memberikan harga yang murah 

kepada konsumennya. Harga merupakan strategi yang dilakukan perusahaan 

dengan memberikan pengurangan harga dari harga yang sudah ditetapkan untuk 

menciptakan impluse buying demi meningkatkan penjualan produk atau jasa. 

Menurut Irawan Suteja (2012:46), Harga merupakan faktor yang utama 

dalam setiap penjualan suatu barang atau jasa tertentu. Sedangkan pernyataan yang 

berbeda dikemukakan oleh Tjiptono (2015:154), Harga merupakan sejumlah uang 

yang memiliki manfaat tertentu yang digunakan untuk memperoleh suatu jasa atau 

produk tertentu. Adapun menurut Harman Malau ( 2018:125), Harga adalah nilai 

tukar suatu barang atau jasa, dengan produk yang dapat ditukar di pasar. Selain itu 

menurut Arief Rakhman Kurniawan (2018:22), Harga adalah suatu nilai tukar yang 

dikeluarkan oleh pembeli untuk mendapatkan barang atau jasa yang mempunyai 

nilai guna beserta pelayanannya. Pernyataan yang berbeda dikemukakan oleh Acai 

Sudirman (2022:99), Harga adalah biaya yang harus dikeluarkan oleh target 

konsumen untuk membeli atau menggunakan produk yang ditawarkan. 

Berdasarkan pendapat ahli diatas, peneliti menyimpulkan bahwa Harga 

merupakan sejumlah uang yang dibayarkan oleh konsumen sebagai nilai tukar 

untuk mendapatkan manfaat dari barang / jasa yang diberikan oleh penyedia barang 

dan jasa. 
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2.1.2.2. Faktor – faktor Mempengaruhi harga 

Ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi harga dimana menurut 

Kotler & Amstrong(2017:249), faktor-faktor yang mempengaruhi harga yaitu 

sebagai berikut : 

1. Faktor internal 

 

Harga dipengaruhi oleh faktor internal seperti : biaya , tujuan pemasaran , 

dan strategi dalam penjualan. 

2. Faktor eksternal 

 

Harga yang dipengaruhi oleh faktor eksternal seperti tawaran pesaing , 

biaya , serta permintaan pasar. 

2.1.2.3. Indikator Harga 

Penetepan harga merupakan suatu masalah Ketika perusahaan harus 

menentukan harga untuk pertama kali dan harga dimana menurut Miguna Astuti 

dan Nurhafifah Matondang (2020:34), Indikator Harga adalah sebagai berikut : 

1. Keterjangkauan Harga 

 

Perusahaan mengukur apakah harga yang telah ditentukan dapat dijangkau 

oleh target pasar atau tidak, dengan harga yang terjangkau oleh target pasar 

maka nantinya akan menjadi bahan pertimbangan target pasar untuk 

membeli produk yang akan dijual. 

2. Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk 

 

Perusahaan mengukur apakah harga yang telah di tentukan sudah sebanding 

dengan kualitas produk yang ditawarkan ke konsumen. 
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3. Daya Saing Harga 

Salah satu senjata dalam persaingan pasar, konsumen saat ini sudah lebih 

konservatif dalam membeli produk konsumen akan membandingkan harga 

produk yang sejenis dengan berbagai merek. 

4. Kesesuaian Harga dengan Manfaat 

 

Mirip halnya dengan kesesuaian harga dengan kualitas, produk juga harus 

memiliki hubungan yang berbanding lurus dengan manfaat. 

2.1.3. Promosi 

 

2.1.3.1. Definisi Promosi 

 

Dalam kegiatan komunikasi pemasaran akan adanya promosi. Promosi 

adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan suatu produk atau jasa 

dengan tujuan untuk menarik calon konsumen untuk membeli atau 

mengkonsumsinya. 

Menurut Aryanto & Wismantaro (2020:133), Promosi adalah unsur bauran 

pemasaran yang melibatkan komunikasi dengan pelanggan mengenai produk dan 

layanan yang akan dijual. Sedangkan menurut Firmansyah (2020:12), Promosi 

merupakan usaha untuk menyampaikan pesan kepada publik terutama konsumen 

sasaran mengenai keberadaan produk dipasar. Adapun menurut Prasetyo (2018:18), 

Promosi adalah salah satu aktivitas yang dilakukan oleh organisasi dalam 

mempengaruhi, mempersuasi dan mengingatkan konsumen secara langsung 

maupun tidak langsung mengenai produk yang dibuat oleh organisasi. Selain itu 

menurut Sukoco (2018:12), Promosi adalah alat perusahaan yang bertugas 

menginformasikan, mengingatkan dan membujuk konsumen secara sadar serta 
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tidak sadar tentang produk yang dijual. Pernyataan berbeda dikemukakan oleh 

Febriani dan Dewi (2018:81), Promosi adalah sarana yang digunakan perusahaan 

dalam upaya untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen 

langsung atau tidak langsung tentang produk dan merek yang mereka jual. 

Berdasarkan pendapat ahli diatas, maka dapat disimpulkan bahwa Promosi 

adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan produk atau jasa pada 

dengan tujuan agar dapat menarik calon konsumen untuk membeli atau 

mengkonsumsinya. 

2.1.3.2. Hal Penting Dalam Komunikasi Pemasaran 

Pentingnya promosi dalam bisnis adalah untuk mendatangkan pembeli atau 

pelanggan promosi dilakukan dengan tujuan untuk mempengaruhi persepsi calon 

pembeli pada produk yang dipromosikan.Hal ini membuat para calon konsumen 

akan menjadi pembeli karena telah mempertimbangkan produk yang dipromosikan 

sesuai dengan kebutuhan atau tidak. Menurut Firmansyah (2020:15), dimensi dasar 

dari komunikasi pemasaran agar dapat membuat komunikasi pemasaran yang baik 

adalah : 

1. Komunikator 

 

Komunikator merupakan pihak yang membuat pesan dengan maksud 

tertentu untuk disampaikan kepada objek pesan atau yang disebut juga 

dengan komunikan. 

2. Komunikan 

 

Komnikan adalah pihak yang menjadi sasaran peran dari komunikator. 

 

3. Pesan 
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Pesan adalah rumusan maksud yang disampaikan oleh komunikator kepada 

komunikan. 

4. Media 

 

Media adalah sasaran yang digunakan agar pesan yang dibuat oleh 

komunikator dapat tersampaikan pada komunikan. 

5. Hambatan 

 

Hambatan adalah hal- hal yang dapat mengurangi tingkat penerimaan pesan 

pada komunikan. 

6. Tujuan 

 

Tujuan pokok dalam komunikasi pemasaran dapat dibilang adalah 

pelanggan mau untuk membeli produk yang akan dijual oleh perusahaan. 

7. Feedback 

 

Feedback atau umpan balik adalah respon yang diberikan oleh komunikan 

terhadap pesan yang disampaikan oleh komunikator dalam sebuah 

komunikasi pemasaran. 

8. Produk 

 

Produk merupakan unsur pokok dalam komunikasi pemasaran karena dari 

produk inilah pesan dapat disusun dengan baik. 

 

 

2.1.3.3. Jenis-jenis Promosi 

 

Promosi terbagi menjadi beberapa jenis yang dimanan menurut Sudaryono 

(2016:201), berikut adalah hal penting agar dapat membangun komunikasi yang 

baik dengan pelanggan yaitu : 
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1. Komunikasi Verbal 

Komunikasi lisan atau komunikasi verbal lebih dari sekedar pengucapan kata- 

kata. Apa yang kita katakan sepenting bagaimana kita mengatakanya. 

2. Komunikasi Non Verbal 

 

Setiap aspek bahasa tubuh individu adalah petunjuk terhadap apa yang orang 

pikirkan atau rasakan, yang mungkin bertolak belakang dengan apa yang 

dikatakan. 

3. Mendengarkan 

 

Pelanggan perlu merasa bahwa telah didengar dan dimengerti dan itu tidak bisa 

terjadi tanpa sikap mendengarkan yang baik. Sebagian besar dari kita tahu 

bahwa mendengar dan mendengarkan adalah aktivitas dan kemampuan yang 

berbeda. 

2.1.3.4. Indikator Promosi 

 

Kegiatan promosi yang dilakukan suatu perusahaan merupakan penggunaan 

kombinasi yang terdapat dari unsur-unsur atau peralatan promosi yang mencerminkan 

pelaksanaan kebijakan promosi dari perusahaan maka dapat digunakan beberapa 

indikator dumana Firmansyah (2020:26), ada beberapa indikator Promosi yaitu : 

1. Periklanan 

 

Periklanan dinilai efekktif digunakan sebagai bahan promosi karena banyaknya 

bentuk dan penggunaaan periklanan, sangat sulit untuk membuat generalisasi 

yang merangkum semuanya. 

2. Promosi penjualan 

 

Promosi merupakan menjadi salah satu kegiatan penting dalam promosi yang 
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walaupun alat promosi penjualan kupon, kontes, harga premi, dan sejenisnya 

sangat beragam, akan tetapi semuanya memberikan 3 manfaat yang berbeda 

yaitu komunikasi, insentif, dan ajakan. 

3. Hubungan masyarakat 

Hubungan masyarakat menjadi kegiatan promosi yang masih banyak 

digunakan oleh setiap pengusaha dimana hal ini dapat menjadi daya tarik 

karena hubungan masyarakat setiap pengusaha dimana hal ini dapat menjadi 

daya tarik karena hubungan masyarakat dan publitas berdasarkan sifat khusus 

kreadibilitas yang tinggi dan dramatisasi. 

4. Penjualan personal 

 

Kegiatan ini merupakan sebuah alat yang paling efektif-biaya pada tahap 

proses pembelian lebih lanjut, terutama dalam membangun preferensi, 

keyakinan, dan tindakan pembeli. 

5. Pemasaran langsung 
 

Meski terdapat berbagai bentuk pemasaran langsung, semuanya memiliki 4 

karakteristik yaitu non publik, disesuaikan, terbaru, dan interaktif. 

 

2.1.4 Kualitas Pelayanan 

 

2.1.4.1. Definisi Kualitas Pelayanan 

 

Kualitas pelayanan atau dalam bahasa inggris service quality adalah 

ketidaksesuaian antara harapan sebuah layanan dengan kinerja SQ = P – E. Sebuah 

bisnis dengan kualitas pelayanan yang tinggi maka akan memenuhi kebutuhan 

pelanggan sementara sisanya secara kompetitif ekonomi. 
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Menurut Arianto (2018:83), Kualitas Pelayanan adalah sebagai berfokus 

pada memenuhi kebutuhan dan persyaratan, serta pada ketepatan waktu untuk 

memenuhi harapan pelanggan. Sedangkan menurut Ibrahim dan Hardiyansyah 

(2011:40), Kualitas pelayanan merupakan suatu kondisi dinamis yang berhubungan 

dengan produk, jasa, manusia, proses, dan lingkungan dimana penilaian kualitasnya 

ditentukan pada saat terjadinya pemberian pelayanan public tersebut. Adapun menurut 

Kasmir (2017:47), Kualitas pelayanan adalah tindakan atau perbuatan seseorang atau 

suatu organisasi untuk memberikan kepuasan kepada pelanggan,sesama karyawan, 

dan juga pemimpin. Selain itu menurut Riyanto (2018:118), Kualitas pelayanan 

merupakan sebagai ukuran seberapa bagus tingkat layanan yang diberikan mampu atas 

sesuai dengan ekspektasi pelanggan. Pernyataan yang berbeda dikemukakan oleh 

Kotler & Amstrong (2002:83), Kualitas pelayanan adalah setiap tindakan atau kegiatan 

yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak 

berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan. 

Berdasarkan pendapat ahli diatas, maka dapat disimpulkan bahwa Kualitas 

pelayanan adalah tindakan dan kemampuan karyawan dalam suatu perusahaan yang 

dilakukan dengan penuh komitmen untuk memberikan pelayanan yang terbaik dan 

bernutu kepada konsumen, sesama karyawan, maupun pimpinan perusahaan. 

 

 

2.1.4.2. Manfaat Kualitas Pelayanan 

 

Pelayanan yang baik tentu akan memberikan hal yang baik perusahaan. 

 

Karena pelayanan merupakan wujud tanggung jawab sosial perusahaan, maka ini 

dapat memberikan keuntungan tersendiri dari perusahaan seperti berikut : 
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1. Pelanggan akan setia 

Konsumen akan setia kepada perusahaan karena konsumen merasa pelayanan 

perusahaan sangat baik, pelanggan bisa jadi akan menjadi pelanggan tetap 

perusahaan. 

2. Pelanggan bisa menjadi media iklan 

 

Pelanggan bisa menjadi media iklan gratis dengan kepuasan pelanggan 

terhadap pelayanan perusahaan, pelanggan bisa saja menyebarkan mengenai 

hal ini kepada rekan – rekan atau tetangganya sehingga perusahaan bisamenjadi 

terkenal dengan merek laptop asus. 

3. Kelangsungan bisnis jangka panjang terjamin 

 

Dengan semakin banyaknya pelanggan tetap perusahaan, maka perusahaan 

tidak perlu khawatir tidak akan mendapatkan pelanggan, karena sudah adanya 

para pelanggan. 

4. Pelanggan merasa puas karena kebutuhannya terpenuhi 
 

Kebutuhan pelanggan bukan hanya dari kualitas produk, melainkan juga dari 

segi kualitas pelayanan dan dengan pelayanan yang baik, maka pelanggan akan 

merasa bahwa semua kebutuhannya telah dipenuhi. 

 

 

2.1.4.3. Indikator Kualitas Pelayanan 

 

Kualitas pelayanan merupakan perusahaan yang perlu melakukan upaya agar 

produk yang ditawarkan kepada konsumen kualitasnya tetap sesuai standar 

Dimensi Kualitas pelayanan menurut Tjitono (2020:88-89), sebagai berikut : 
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1. Bukti langsung 

Bukti langsung yaitu kemampuan suatu perusahaan dalam menunjukkan 

eksistensinya kepada eksternal, penampilan dan kemampuan sarana dan 

prasarana fisik perusahaan dan keadaan lingkungan sekitarnya adalah bukti 

nyata pelayanan yang diberikan oleh pemberi jasa yang mengikuti fasilitas fisik 

(gedung,gudang,dll) perlengkapan dan peralatan yang dapat dipergunakan 

(teknologi) penampilan pegawainya. 

2. Keandalan 

 

Keandalan yaitu kemampuan perusahaan untuk memberikan pelayanan sesuai 

yang dijanjikan secara akurat dan terpecaya. Kinerja harus sesuai dengan 

harapan pelanggan yang berarti ketepatan waktu, pelayanan yang sama untuk 

semua pelanggan tanpa kesalahan, sikap yang disimpatik dan dengan akurasi 

yang tinggi. 

3. Daya tangkap 

 

Daya tangkap yaitu suatu kemampuan untuk membantu dan memberikan 

pelayanan yang cepat dan tepat pada pelanggan, dengan penyampaian 

informasi yang jelas. Membiarkan konsumen menunggu tanpa adanya suatu 

alasan yang jelas menyebabkan persepsi yang negatif dalam kualitas 

pelayanan. 

4. Jaminan 

 

Jaminan yaitu pengetahuan, kesopantunan, dan kemampuan para pengawai 

perusahaan untuk menumbuhkan rasa percaya para pelanggan kepada 

perusahaan. 
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5. Empati 

Empati yaitu memberikan perhatian yang tulus dan bersifat individual atau 

pribadi yang diberikan kepada pelanggan dengan berupaya memahami 

keinginan konsumen. Dimana suatu perusahaan diharapkan memiliki 

pengertian dan pengetahuam tentang pelanggan, memahami kebutuhan 

pelanggan secara spesifik, serta memiliki waktu pengoperasian yang nyaman 

bagi pelanggan. 

 

 

2.2. Penelitian Terdahulu 

 

Penelitian terdahulu merupakan salah satu referensi dasar ketika melaksanakan 

Sebuah penelitian. Karena penelitian terdahulu memiliki fungsi untuk 

memperluas dan memperdalam teori yang akan dipakai dalam kajian penelitian 

yang akan dilakukan. Dalam penelitian ini, peneliti mereferensi beberapa 

tinjauan penelitian terdahulu yang dapat mendukung penelitian ini seperti : 

Tabel 2.1 
Penelitian Terdahulu 

 

No 

 

Peneliti 

 

Judul Penelitian 
Variabel 

Penelitian 

 

Hasil Penelitian 

1 Wantara & 

Thambrin 

(2019) 

International 

Tourism and 

Hospitality 

Journal 2(1): 

1-9 (2019) 
Print ISSN: 

2616-518X 

Online ISSN: 

2616-4701 
Indonesia 

The Effect of Price 

and Product Quality 

Towards Customer 

Satisfaction and 

Customer Loyalty on 

Madura Batik 

Independent: 

Price 

Product 

Quality 

 

Dependent: 

Consumer 

loyalty 

price is significant and 

positive impact on customer 

loyalty, that the customer 

satisfaction significant and 

positive impact on customer 

loyalty, but the product 

quality is not significant and 

positive impact on loyalty 
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No 

 

Peneliti 

 

Judul Penelitian 

 

Variabel 

Penelitian 

 

Hasil Penelitian 

2 Yaqub, etc 

(2019) 

 

Pakistan 

Journal  of 

Commerce 

and Social 

Sciences 

2019, Vol. 13 

(1), 62-94 

Pakistan 

Effect of Service 

Quality, Price 

Fairness, Justice with 

Service Recovery and 

Relational Bonds on 

Customer Loyalty: 

Mediating Role of 

Customer Satisfaction 

Independent: 

Service 

Quality, 

Price 

Fairness, 

Justice with 

Service 

Recovery 

Relational 

Bonds 

Dependent: 

Consumer 
loyalty 

Findings of the study revealed 

that perceived service quality, 

relational bods and customer 

satisfaction are the main 

driving forces to customer 

loyalty 

3 Lie, etc 

(2019) 

International 

Journal  of 

Scientific & 

Technology 

ISSN 2277- 

8616 

Indonesia 

Analysis of Mediation 

Effect Of Consumer 

Satisfaction On The 

Effect Of Service 

Quality, Price and 

Consumer Trust On 

Consumer Loyalty 

Independent: 

Service 

Quality, 

Price 

Consumer 

Trust 

Dependent: 

Consumer 

loyalty 

Price has a relationship with 

consumer loyalty 

4 Herawati, 

dkk 

(2019) 

Jurnal 

AKRAB 

JUARAVolu 

me 4 Nomor 

4 Edisi 

November 

2019 (118- 
129) 
Pekan Baru 

Analisis Pengaruh 

Kualitas Pelayanan 

dan Harga Terhadap 

Loyalitas Pelanggan 

Independen: 

Kualitas 

Pelayanan 

Harga 

Dependen: 

Loyalitas 

Pelanggan 

Secara Parsial: 

- Kualitas pelayanan secara 

parsial berpenagruh 

signifikan  terhadap 

Loyalitas Pelanggan 

- Harga secara Parsial 

berpengaruh terhadap 

Loyalitas Pelanggan 

 

Secara Simultan: 

Kualitas Pelayanan dan Harga 

berpengaruh terhadap 
Loyalitas Pelanggan 
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H2 Keputusan 

pembelian 

(Y) 

H4 

Kualitas 

Pelayanan 

(X3) 

Promosi 

(X2) 

Harga 

(X1) 
H1 

 
 

 

 

H3 

 

 

 

 

 

No Peneliti Judul Penelitian 
Variabel 

Penelitian 
Hasil Penelitian 

5 Kumala & 

Widodo 

(2019) 

p-ISSN: 2338 

– 4794 e- 

ISSN: 2579- 

7476 Vol.7. 

No. 2 Mei- 

Agustus 2019 

 

 

Jakarta 

Pengaruh Harga dan 

Kualitas Produk 

Terhadap Loyalitas 

Pelanggan 

Alumunium 

Independen: 

Harga 

Kualitas 

Produk 

 

Dependen: 

Loyalitas 

Pelanggan 

Secara Parsial: 

- Harga secara  parsial 

berpenagruh signifikan 

terhadap  Loyalitas 

Pelanggan 

- Kualitas Produk secara 

Parsial berpengaruh 

terhadap Loyalitas 

Pelanggan 

Secara Simultan: 
Harga dan Kualitas Produk 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian 

6 Prihatma, 

dkk 

(2020) 

Jurnal 

Ekonomi 

Vokasi, Vol. 

4 No 1 

Desember 

2020 ISSN 

2622-4240 

Banten 

Pengaruh Promosi 

Dan Persepsi Harga 

Terhadap Loyalitas 

Pelanggan Pada Cv. 

Saluyu Motor Cabang 

Kecamatan Bojong 

Kabupaten 

Pandeglang 

Independen: 

Promosi 

Persepsi 

Harga 

 

Dependen: 

Loyalitas 

Pelanggan 

Secara Parsial: 

- Promosi secara parsial 

berpenagruh   signifikan 

terhadap Loyalitas 

pelanggan 

- Persepsi Harga secara 

Parsial berpengaruh 

terhadap Loyalitas 

pelanggan 

Secara Simultan: 
Promosi Dan Persepsi Harga 

berpengaruh terhadap 

Loyalitas pelanggan 

 

 

2.3. Kerangka Pemikiran 

 

Kerangka pemikiran tersebut dapat digambarkan sebagai berikut: 
 

Gambar 2.1 

Kerangka Pemikiran 



24 

STIE EKA PRASETYA 

 

 

 

 

 

 

2.4 Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dibahas oleh penulis sebelumnya 

maka penulis mengajukan dugaan atau hipotesis, yaitu : 

H1 : Diduga terdapat pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian Merek Asus 

pada pelanggan PT.Adhimukti Karya Bersama. 

H2 : Diduga terdapat pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian Merek Asus 

pada pelanggan PT.Adhimukti Karya Bersama 

H3 : Diduga terdapat pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

Merek Asus pada pelanggan PT.Adhimukti Karya Bersama 

H4 : Diduga terdapat pengaruh Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian Merek Asus pada pelanggan PT.Adhimukti Karya 

Bersama 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

 

3.1. Lokasi dan Waktu Penelitian 

 

3.1.1. Lokasi Penelitian 

 

Penelitian yang dilakukan di PT. Adhimukti Karya Bersama berlokasi di 

Komplek, Jl.Komp.Asia Mega Mas No.9-10, Sukaramai II, Kec. Wilayah Medan, 

Kota Medan, Sumatera Utara 20216. 

 

 

3.1.2. Waktu Penelitian 

 

Waktu penelitian yang dilakukan pada bulan Maret 2022 sampai dengan 

Juni 2023. 

 

 

3.2. Jenis dan Sumber Data 

 

3.2.1. Jenis Data 

 

Jenis data penelitian terbagi atas 2, yaitu: 

 

1. Data Kuantitatif 

 

Menurut Sugiyono (2020:16), “Metode penelitian kuantitatif dapat diartikan 

sebagai metode penelitian yang didasarkan pada filosofi positivisme, digunakan 

untuk mempelajari populasi atau sampel tertentu, mengumpulkan data dengan 

menggunakan alat penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan 

tujuan yang dimaksudkan dari pengujian hipotesis". 
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2. Data Kualitatif. 

Menurut Sugiyono (2020:18), “Metode penelitian kualitatif adalah metode 

penelitian yang berlandaskan pada filosofi postpositivisme, digunakan untuk 

mempelajari kondisi objek yang alamiah, dimana peneliti sebagai alat kunci dan 

teknik pengumpulan data dilakukan triangulasi, analisis data bersifat 

induktif/kualitatif dan temuan penelitian kualitatif lebih menekankan 

signifikansi daripada generalisasi”. 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian 

kuantitatif. 

3.2.2. Sumber Data 

 

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan sekunder. 

Menurut Sugiyono (2020:194), sumber data yang digunakan untuk penulisan karya 

ini, yakni: 

1. Data Primer 
 

Data primer adalah sumber data yang secara langsung memasok data ke 

pengumpul data. Data utama penelitian ini adalah penyebaran kuesioner dan 

wawancara dengan konsumen PT. Adhimukti Karya Bersama. 

2. Data Sekunder 

 

Data sekunder adalah sumber yang tidak memberikan data secara langsung 

kepada pengumpul data, seperti melalui orang lain atau melalui dokumen. Data 

sekunder dalam penelitian ini adalah studi dokumenter. 
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3.3. Populasi dan Sampel 

3.3.1. Populasi 

 

Menurut Sugiyono (2020:126), “Populasi adalah domain generalisasi yang 

terdiri dari: objek/subjek yang memiliki kualitas dan sifat tertentu yang ditentukan 

oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya”. Populasidalam 

penelitian ini adalah klien PT. Adhimukti Karya Bersama berdasarkan total 182 

konsumen. 

3.3.2. Sampel 

 

Menurut Sugiyono (2020:127), “sampel adalah bagian dari jumlah dan 

karakteristik yang dimiliki populasi tersebut”. Metode pengambilan sampel 

penelitian menggunakan rumus Slovi006E. Rumus slovin adalah sebagai berikut : 

N 
n =   

1 + N e
2
 

Dimana: 

n = Ukuran sampel. 

N = Populasi 

e = Batas Toleransi Kesalahan (5%) 

Berdasarkan rumus slovin dapat diketahui jumlah sampel penelitian adalah: 

 

n = 
 182  

1 + 182 (0,05)
2
 

 

n = 
182 

1,455 

n = 125,085911 

n = 125 

Sampel penelitian ini adalah sebanyak 125 pelanggan PT. Adhimukti Karya 

Bersama. Teknik penarikan sampel dalam penelitian ini menggunakan simple 

random sampling. 
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3.4. Definisi Operasional Variabel Penelitian 

Adapun variabel penelitian dapat didefinisikan sebagai berikut : 

Tabel 3.1 

Definisi Operasional Variabel Penelitian 

Variabel Definisi Varibel Indikator Skala 

Ukur 

 

 

 

 

 

 

 

Harga 

(X1) 

Harga merupakan sejumlah 

uang yang dibayarkan oleh 

konsumen sebagai nilai tukar 

untuk mendapatkan manfaat 

dari barang / jasa yang 

diberikan oleh penyedia barang 

dan jasa 

 
Berdasarkan pendapat ahli 
diatas,peneliti menyimpulkan 
bahwa Harga merupakan 
sejumlah uang yang dibayarkan 
oleh konsumen sebagai nilai 

tukar untuk mendapatkan 
manfaat dari barang / jasa yang 
diberikan oleh penyedia barang 
dan jasa. 

1. Keterjangkauan harga 

2. Kesesuaian harga dengan 

kualitas produk 

3. Kesesuaian harga dengan 

manfaat 

4. Harga sesuai dengan 

kemampuan atau daya 

saing harga 

Sumber : Kotler dan Amstrong 

(2012:52) 

Likert 

 

 

 

 

 

 

Promosi 

(X2) 

Promosi adalah upaya untuk 

memberitahukan atau 

menawarkan produk atau jasa 

pada dengan tujuan agar dapat 

menarik calon konsumen untuk 

membeli atau 

mengkonsumsinya. 

 

Berdasarkan pendapat ahli 

diatas , maka dapat disimpulkan 

bahwa promosi adalah upaya 

untuk memberitahukan atau 

menawarkan produk atau jasa 

pada dengan tujuan agar dapat 

menarik calon konsumen untuk 

membeli atau 
mengkonsumsinya. 

1. Periklanan 

2. Promosi penjualan 

3. Hubungan masyarakat 

4. Penjualan personal 

5. Pemasaran langsung 

Sumber : Firmansyah 

(2020:26) 

Likert 

 

 

Kualitas 

Pelayanan 

(X3) 

Kualitas pelayanan adalah 

tindakan dan kemampuan 

karyawan dalam suatu 

perusahaan yang dilakukan 

dengan penuh komitmen untuk 

memberikan pelayanan yang 

terbaik dan bernutu kepada 

1. Bukti langsung 

2. Keandalan 

3. Daya tangkap 

4. Jaminan 

5. Empati 

Likert 
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 konsumen, sesama karyawan, 

maupun pimpinan perusahaan. 

Berdasarkan   pendapat   ahli 

diatas, maka dapat disimpulkan 

bahwa kualitas pelayanan 

adalah  tindakan     dan 

kemampuan karyawan dalam 

suatu  perusahaan   yang 

dilakukan   dengan   penuh 

komitmen untuk memberikan 

pelayanan yang terbaik dan 

bermutu kepada konsumen , 

sesama  karyawan,  maupun 
pimpinan perusahaan. 

Sumber : Tjitono (2020:88-89)  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

keputusan     pembelian 

merupakan tahap selanjutnya 

setelah  adanya  keinginan 

membeli,   yang    dimana 

konsumen   memilih  dan 

mengevaluasi suatu barang atau 

jasa dengan   berbagai 

pertimbangan-pertimbangan 

tertentu yang menjadi produk 

pilihan dari konsumen untuk 

memenuhi kebutuhan 

 

Berdasarkan   pendapat ahli 
diatas, peneliti menyimpulkan 
bahwa keputusan pembelian 
merupakan tahap selanjutnya 
setelah   adanya  keinginan 
membeli,   yang    dimana 
konsumen   memilih    dan 
mengevaluasi suatu barang atau 

jasa  dengan   berbagai 
pertimbangan – pertimbangan 
tertentu yang menjadi produk 
pilihan dari konsumen untuk 
memenuhi kebutuhan. 

1. Kemantapan pada sebuah 

produk 

2. Kebiasaan dalam membeli 

produk 
3. Kesedian 

merekomendasikan 

4. Minat berkunjung kembali 

 

 

Sumber : I Nyoman Wara 

Wangsa (2022:13) 

Likert 
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3.5. Teknik Pengumpulan Data 

Menurut Sugiyono (2020:194), “Dilihat dari metode atau teknik 

pengumpulan data, teknik pengumpulan data dapat dilakukan melalui wawancara, 

angket, observasi, dan gabungan dari ketiganya”. 

1. Interview (Wawancara) 

 

Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan data ketika peneliti ingin 

melakukan studi pendahuluan untuk menemukan masalah yang perlu diselidiki 

dan ketika peneliti ingin mengetahui hal-hal yang lebih mendalam dari 

narasumber dan jumlah narasumber sedikit atau sedikit. 

2. Kuesioner (Angket) 

 

Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara 

memberikan kepada responden serangkaian pertanyaan tertulis atau penjelasan 

untuk dijawab. 

3. Observasi 
 

Observasi sebagai teknik pengumpulan data memiliki sifat yang lebih spesifik 

dibandingkan dengan teknik lainnya yaitu wawancara dan kuesioner. 

Penelitian ini dilakukan untuk mendapatkan jawaban atas hasil kuesioner yang 

dibagikan kepada pelanggan PT. Adhimukti Karya Bersama. 

Kuesioner ini dirancang untuk menerima data berupa informasi tertulis dan 

langsung dari responden. Tanggapan responden bersifat kualitatif, yang kemudian 

dikuantifikasi dan diukur dengan menggunakan skala level (Likert). Menurut 

Sugiyono (2020:146), “Skala Likert adalah skala yang digunakan untuk mengukur 
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sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena 

sosial.” 

Menurut Sugiyono (2020:146), “untuk setiap instrumen yang menggunakan 

skala Likert, tanggapan berkisar dari sangat positif hingga sangat negatif, yang 

dapat berupa kata-kata, termasuk: 

Dalam mengukur aspek lokasi dan pengaruh media sosial digunakan skala 

level (Likert) dengan uraian sebagai berikut: 

1. Skor 5 untuk jawaban Sangat Setuju (SS) 

 

2. Skor 4 untuk jawaban Setuju (S) 

 

3. Skor 3 untuk jawaban Biasa Saja (BS) 

 

4. Skor 2 untuk jawaban Tidak Setuju (TS) 

5. Skor 1 untuk jawaban Sangat Tidak Setuju (STS) 

 

 

 

3.6.1. Teknik Analisis Data 

 

3.6.1. Uji Validitas 

 

Menurut Ghozali (2021:66), “Uji validitas digunakan untuk mengukur valid 

atau tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dianggap valid jika pertanyaan atau 

pernyataan dalam kuesioner tersebut dapat mengatakan sesuatu yang diukur oleh 

kuesioner tersebut. Uji validitas bertujuan untuk mengetahui keakuratan dan 

reliabilitas kuesioner, yang berarti kuesioner mampu mengukur apa yang hendak 

diukur. 
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Menurut Ghozali (2021:66), uji signifikansi dilakukan dengan 

membandingkan nilai r hitung dengan r tabel untuk derajat kebebasan (df) = n – 2, 

dalam hal ini n adalah jumlah sampel. 

Keputusan pengujian validitas item responden adalah sebagai berikut : 

1. Item pertanyaan atau pernyataan responden penelitian dikatakan valid apabila 

rhitung > rtabel 

2. Item pertanyaan atau pernyataan responden penelitian dikatakan tidak valid 

apabila rhitung < rtabel. 

 

3.6.2. Uji Reliabilitas 

 

Menurut Ghozali (2021:61), “uji reliabilitas adalah alat untuk mengukur 

suatu kuesioner yang menjadi indikator suatu variabel atau konstruk. Suatu 

kuesioner dikatakan reliabel atau reliabel apabila tanggapan terhadap pernyataan- 

pernyataan tersebut konsisten atau stabil dari waktu ke waktu”. 

Untuk mengukur reliabilitas konsistensi internal peneliti dapat 

menggunakan teknik cronbach alpha, dimana besarnya nilai alpha yang dihasilkan 

dibandingkan dengan indeks : 

1. Cronbach's alpha < 0,6  = reliabilitas buruk. 

 

2. Cronbach's alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima. 

 

3. Cronbach's alpha 0,8 = reliabilitas baik. 
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3.7. Uji Asumsi Klasik 

Dalam sebuah penelitian, analisis regresi cenderung mengalami masalah, 

seringkali menyesuaikan model prediktif dengan model yang telah dimasukkan ke 

dalam kumpulan data. Masalah ini sering disebut sebagai masalah pengujian 

hipotesis klasik, yang menggabungkan uji normalitas, multikolinearitas, dan 

heteroskedastisitas. 

 

 

3.7.1. Uji Normalitas 

 

Menurut Ghozali (2021:196), “Uji normalitas bertujuan untuk 

memverifikasi apakah dalam model regresi noise atau variabel residual memiliki 

distribusi normal. Seperti yang Anda ketahui, uji t dan F mengasumsikan bahwa 

nilai residu mengikuti distribusi normal. Pelanggaran asumsi ini membatalkan uji 

statistik untuk sejumlah kecil sampel. 

Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau 

tidak yaitu dengan analisis grafik dan uji statistik yaitu: 

1. Analisis Grafik 
 

Salah satu cara termudah untuk melihat normalitas residual adalah dengan 

melihat grafik histogram, yang membandingkan data yang diamati dengan 

distribusi yang mendekati normal. Namun, hanya dengan melihat histogram saja 

bisa menyesatkan, terutama dengan ukuran sampel yang kecil. Salah satu metode 

yang dapat diandalkan adalah dengan melihat grafik probabilitas normal, yang 

membandingkan distribusi kumulatif dari distribusi normal dengan distribusi 

normal. Pada prinsipnya normalitas dapat dilihat dengan mengamati sebaran 
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data (titik-titik) pada sumbu diagonal grafik, atau dengan mengamati histogram 

residual. Dasar pengambilan keputusan: 

a. Jika data memanjang di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 

diagonal, atau histogram menunjukkan pola distribusi normal, maka model 

regresi memenuhi asumsi normalitas. 

b. Jika data menyimpang dari diagonal dan/atau tidak mengikuti arah garis 

diagonal, atau histogram tidak menunjukkan pola distribusi normal, model 

regresi gagal memenuhi asumsi normalitas. 

2. Analisis Kolmogorov – Smirnov (K-S) 

 

Uji statistik lain yang dapat digunakan untuk menguji normalitas residual adalah 

uji statistik non-parametrik Kolmogorov-Smirnov (K-S). Pedoman dalam 

pengambilan keputusan ini adalah : 

a. p < 0,05 maka distribusi data tidak normal. 

 

b. p ≥ 0,05 maka distribusi data normal. 

 

3.7.2. Uji Multikolonieritas 

 

Menurut Ghozali (2021:157), “Uji multikolinearitas bertujuan untuk 

membuktikan apakah model regresi menemukan korelasi antar variabel independen 

(independen).” Model regresi yang baik seharusnya tidak ada korelasi antara 

variabel independen. Jika variabel independen berkorelasi, maka variabel tersebut 

tidak ortogonal. Untuk menentukan apakah ada atau tidak, pertimbangkan (1) nilai 

toleransi dan kebalikannya (2) faktor inflasi varians (VIF). Kedua ukuran ini 

menunjukkan mana dari masing-masing variabel independen yang dijelaskan oleh 

variabel independen lainnya. Toleransi mengukur variabilitas independen terpilih 
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yang tidak dijelaskan oleh variabel independen lainnya. Oleh karena itu persyaratan 

untuk melihat nilai Tolerance dan Variant Inflation Factor (VIF) dalam model 

regresi saat 

1. Nilai VIF < 10 dan tolerance > 0,1 maka dinyatakan tidak terjadi 

multikolinieritas. 

2. Nilai VIF > 10 dan tolerance < 0,1 maka dinyatakan terjadi multikolinieritas 

 

 

 

3.7.3. Uji Heteroskedastisitas 

 

Menurut Ghozali (2021:178), “Tujuan uji heteroskedastisitas adalah untuk 

memeriksa apakah terdapat ketidaksamaan varians dalam model regresi dari 

residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain”. yang lain tetap, ini disebut 

homoskedastisitas, dan bila berbeda, disebut heteroskedastisitas. Model regresi 

yang baik adalah model lain yang disebut heteroskedastisitas. Sebagian besar data 

cross-sectional mengandung situasi heteroskedastisitas karena data ini 

mengumpulkan data yang mewakili dimensi yang berbeda (kecil, sedang, dan 

besar).Ada beberapa cara untuk mendeteksi ada tidaknya heteroskedastisitas. 

Tampilan grafik antara nilai prediksi variabel dependen yaitu ZPRED dengan 

residual SRESID. Mendeteksi jika ada pola tertentu di sebar antara SRESID dan 

ZPRED, dengan sumbu Y adalah prediksi Y dan sumbu X adalah residual yang 

diperiksa (prediksi Y - Y aktual). Dasar analisis sebagai berikut: 

a. Jika terdapat pola tertentu, misalnya B. titik-titik membentuk pola tertentu yang 

teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit) maka hal ini 

menandakan telah terjadi heteroskedastisitas. 
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b. Jika tidak ada pola yang jelas dan titik-titik di atas dan di bawah angka 0 

terdistribusi sepanjang sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 

 

 

3.8. Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Menurut Ghozali (2021:8), “analisis regresi berganda adalah metode 

statistik untuk menguji hubungan antara satu variabel dependen (tergantung) dan 

lebih dari satu variabel independen (independen)”. Teknik analisis data penelitian 

ini menggunakan regresi linier berganda dengan model regresi berganda yang 

digunakan sebagai berikut: 

Y= a + β1X1 + β2X2 + β3X3 + e 

Keterangan : 

Y = Keputusan Pembelian (dependent variable) 

X1 = Harga (independent variable) 

X2 = Promosi (independent variable) 

X3 = Kualitas Pelayanan (independent variable) 

a = konstanta 

β1 = Koefisien untuk variabel Harga 

β2 = Koefisien untuk variabel Promosi 

β3 = Koefisien untuk variabel Kualitas Pelayanan 

e = Persentase kesalahan (10%) 

3.9. Pengujian Hipotesis 

 

3.9.1. Uji t (Uji Secara Parsial) 

 

Menurut Ghozali (2021:219), “uji bias digunakan untuk mengetahui 

pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen”. Dasar 

pengambilan keputusan dalam uji t berdasarkan nilai thitung dari ttabel : 

1. H0: β1, β2, β3 = 0,   Artinya Harga : Promosi : Kualitas Pelayanan secara 

parsial tidak berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian. 
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2. Ha: β1, β2, β3 ≠ 0, Artinya Harga : Promosi : Kualitas Pelayanan secara 

parsial berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 

 

Menurut Ghozali (2018:96), untuk mengetahui hipotesis yang diajukan 

diterima atau ditolak dilakukan dengan cara membandingkan thitung dengan ttabel pada 

tingkat kepercayaan 5% (α = 0,05) dengan ketentuan sebagai berikut : 

1. Jika thitung > ttabel maka Ho ditolak dan Ha diterima. 

 

2. Jika -thitung ≤ thitung ≤ ttabel maka H0 diterima dan Ha ditolak. 

 

 

 

3.9.2. Uji F (Uji Secara Serempak) 

 

Menurut Ghozali (2021:218), “Uji Pengaruh Simultan (Uji-F) digunakan 

untuk mengetahui apakah variabel bebas secara bersama-sama mempengaruhi 

variabel terikat”. F-Test adalah tes Anova yang menggabungkan b1, b2, b3 yang 

ingin diperiksa sama dengan nol. Dasar keputusan dalam uji-F didasarkan pada 

nilai-F yang dihitung dari tabel-F : 

1. H0: β1, β2, β3 = 0, Artinya Harga : Promosi : Kualitas Pelayanan secara 

 

bersama-sama tidak berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian. 

2. Ha: β1, β2, β3 ≠ 0, Artinya Harga : Promosi : Kualitas Pelayanan secara 

bersama-sama berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian. 

Menurut Ghozali (2018:96), untuk mengetahui hipotesis yang diajukan 

diterima atau ditolak dilakukan dengan cara membandingkan Fhitung dengan Ftabel 

pada tingkat kepercayaan 5% (α = 0,05) dengan ketentuan sebagai berikut : 
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1. Jika Fhitung >Ftabel maka Ha diterima dan H0 ditolak. 

2. Jika Fhitung ≤ Ftabel maka H0 diterima dan Ha ditolak 
 

 

3.10. Uji R
2
 (Koefisien Determinasi) 

 

Menurut Ghozali (2021:218), “koefisien determinasi digunakan untuk 

menguji kecocokan model regresi”. Nilai koefisien determinasi berkisar dari nol 

sampai satu. Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel independen dalam 

menjelaskan variasi variabel dependen sangat terbatas. Nilai yang mendekati satu 

berarti bahwa variabel bebas memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan 

untuk memprediksi perubahan dalam variabel terikat. 

Kelemahan mendasar penggunaan koefisien determinasi adalah dapat 

mempengaruhi jumlah variabel bebas yang dimasukkan dalam model. Setiap 

variabel independen tambahan, dengan demikian R2, harus meningkat terlepas dari 

apakah variabel tersebut memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel 

dependen. Oleh karena itu, banyak peneliti merekomendasikan penggunaan nilai 

adjusted R2 saat mengevaluasi model regresi terbaik. 

Nilai R2 yang kecil berarti kapasitas variabel dependen sangat terbatas. 

Nilai yang mendekati 1 (satu) berarti variabel independen menyediakan hampir 

semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel dependen. Setiap 

tambahan variabel independen R2 harus meningkat, apakah variabel tersebut 

berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen atau tidak. Oleh karena itu, 

banyak peneliti merekomendasikan penggunaan nilai adjusted R2 saat 

mengevaluasi model regresi terbaik. Tidak seperti R
2
, nilai adjusted R

2
 dapat naik 
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atau turun apabila suatu variabel independent ditambahkan ke dalam model. Dalam 

kenyataan. Nilai adjusted R
2
 dapat bernilai negatif, walaupun yang dikehendaki 

harus bernilai positif. 



 

 

 

BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

4.1 Hasil Penelitian 

 

4.1.1 Sejarah Singkat PT.Adhimukti Karya Bersama 

 

PT.Adhimukti Karya Bersama merupakan perusahaan yang dibentuk pada 

semester kedua tahun 2013 ini merupakan perusahaan yang bergerak di bidang 

penjualan produk IT. PT.Adhimukti Karya Bersama yang beralamat di Jl. Gg. Tiga 

No.9-10, Komp. Asia Mega Mas, Medan Area, Kota Medan ini telah menyediakan 

team yang profesional dan bertanggung jawab untuk memberikan informasi tentang 

Teknologi Informasi dan Komunikasi yang pelanggan butuhkan di era bisnis yang 

terus berkembang pada saat ini. 

Dengan pengalaman yang sudah lebih dari 10 tahun di bidang Teknologi 

Informasi dan Komunikasi, PT.Adhimukti Karya Bersama ini bertujuan untuk 

berusaha terus bersaing dalam memberikan pelayanan yang jauh lebih baik kepada 

seluruh partner dan klien, termasuk pelayanan purna jual sehingga akan 

memberikan kepuasan kepada seluruh partner dan klien dari PT.Adhimukti Karya 

Bersama ini. Selain itu PT.Adhimukti Karya Bersama telah mengembangkan 

usahanya dengan membuka kantor cabang di daerah Banda Aceh sehingga 

memudahkan dalam melayani penjualan ataupun layanan purna jual dan juga dapat 

mempermudah perusahaan untuk lebih dekat dengan para pelanggan dari 

PT.Adhimukti Karya Bersama. PT.Adhimukti Karya Bersama akan berusaha untuk 

terus berkembang agar dapat menjadi pilihan utama pelanggan dalam 

mempercayakan kebutuhan teknologi mereka. 

40 STIE EKA PRASETYA 
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4.1.2 Visi dan Misi PT.Adhimukti Karya Bersama 

Visi 

PT. Adhimukti Karya Bersama memiliki visi menjadi yang terdepan dalam 

memberikan solusi produk untuk perusahaan IT di Sumatera Utara. 

Misi 

 

1. PT. Adhimukti Karya Bersama memiliki misi membantu partner bisnis 

dalam mengembangkan penjualan. 

2. Memperluas daerah penjualan sampai ke daerah. 

 

3. Selalu menjaga hubungan yang baik dengan principal, partner bisnis dan 

customer. 

4. Membantu mengembangkan produktivitas partner dengan tujuan 

memberikan service yang terbaik. 

4.1.2 Struktur Organisasi PT.Adhimukti Karya Bersama 

 

Struktur organisasi merupakan gambaran sekelompok orang yang bekerja 

sama dalam usaha untuk mencapai tujuan yang telah ditentukan. Struktur organisasi 

menyediakan pengadaan personil yang memegang jabatan tertentu dimana masing- 

masing diberi tugas, wewenang, dan tanggung jawab sesuai jabatannya. Hubungan 

ini dituangkan dalam struktur organisasi dimana merupakan gambaran sistematis 

tentang hubungan kerja dari orang-orang yang mengerakkan organisasi dalam usaha 

untuk mencapai tujuan yang telah ditentukan. Sesuai dengan tugas dan tanggung 

jawab, PT. Adhimukti Karya Bersama mempunyai struktur organisasi sebagai 

berikut : 
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Sumber : PT. Adhimukti Karya Bersama, 2023 

Gambar 4.1 

Struktur Organisasi PT. Adhimukti Karya Bersama 

 

Tugas dan wewenang dari masing-masing jabatan adalah sebagai berikut : 

Direktur adalah sebagai koordinator, komunikator, pengambil keputusan, 

pemimpin, pengelola dalam menjalankan dan memimpin perusahaan. 

General Manager adalah Manajer yang memiliki tanggung jawab kepada seluruh 

 

bagian suatu perusahaan. 

 

Manager Marketing adalah bagian yang melakukan pemantauan kebutuhan 

konsumen. 

Kepala Penjualan adalah karyawan yang bertugas menyusun rencana penjualan, 

menganalisa perkembangan pasar. 

Sales adalah karyawan yang fungsinya sangat penting, tugasnya untuk 

menawarkan produk ke calon pelanggan. 
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Manager Finance adalah Mengelola fungsi akuntansi dalam memproses data dan 

informasikeuangan untuk menghasilkan laporan keuangan yang 

dibutuhkanperusahaan secara akurat dan tepat waktu. 

Kepala Pembelian adalah Melakukan pengawasan dan pengendalian terhadap 

pembelian. 

Purchasing adalah karyawan yang memiliki tanggung jawab atas pemesanan 

barang atau keperluan perushaan. 

Manager Accounting adalah orang yang bertanggung jawab sepenuhnya atas 

keuangan perusahaan. 

Kasir adalah kasir bertujuan untuk memberikan pelayanan kepada pelanggan yang 

akan melakukan pembelian. 

Tax Account adalah orang yang merencanakan perpajakan bagi perusahaan. 

Manager Personalia adalah mengkoordinasikan semua kegiatan manajemen 

sumber daya manusia dalam perusahaan. 

Personalia adalah bertujuan untuk merencanakan suatu pengembangan dengan 

pemeliharaan tenaga kerja dalam perusahaan. 

Customer Service adalah seseorang yang akan memberikan pelayanan dan 

menerima keluhaan/masalah dari pelanggan. 

Supir adalah bagian yang bertujuan untuk mengantarkan barang kepada pelanggan. 

Security adalah badan pengawasan yang bertujuan untuk menjaga keamanan 

perusahaan. 
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4.1.4 Karakteristik Responden 

 

Deskripsi responden merupakan deskripsi tentang unit analisis/observasiyang 

diteliti yang mencakup karakteristik atau profil responden yang diperoleh darihasil 

pengolahan data dari kuesioner, misalnya jenis kelamin dan usia. Jumlah sampel 

yang digunakan sebagai responden adalah sebanyak 125 orang responden PT. 

Adhimukti Karya Bersama. 

4.1.4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Deskripsi responden berdasarkan jenis kelamin seperti pada Tabel 4.1. 

Tabel 4.1 

Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Jenis Kelamin Frekuensi 
Persentase 

(%) 

1 Perempuan 34 27.20 

2 Laki-laki 91 72.80 

 Jumlah 125 100 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023 

 

Dari Tabel 4.1 terlihat responden pada PT.Adhimukti Karya Bersama yang 

berjenis kelamin laki-laki paling banyak yaitu sebanyak 91 orang (72.80%) dan 

berjenis kelamin laki-laki sebanyak 34 orang (27.20%). 

4.1.3.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

 

Deskripsi responden berdasarkan usia seperti pada Tabel 4.2. 

Tabel 4.2 

Deskripsi Responden Berdasarkan Usia 

No Usia Frekuensi Persentase (%) 

1 < 20 Tahun 24 19.20 

2 21-30 Tahun 74 59.20 

3 31-40 Tahun 27 21.60 

4 41-50 Tahun 0 0 

5 >50 Tahun 0 0 

Jumlah 125 100 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023 
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Dari Tabel 4.2 terlihat responden PT.Adhimukti Karya Bersama yang 

berumur di antara 21-30 tahun paling banyak yaitu sebanyak 74 orang (59.20%) 

dan paling sedikit berumur <20 tahun yaitu hanya sebanyak 24 orang (19.20%). 

 

 

4.1.3.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

 

Deskripsi responden berdasarkan usia seperti pada Tabel 4.3. 

Tabel 4.3 

Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

No Pendidikan Terakhir Frekuensi Persentase (%) 

1 SMA 57 45.60 

2 D3 18 14.40 

3 S1 47 37.60 

4 Lainnya 3 2.40 

Jumlah 125 100 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023 

Dari Tabel 4.3 terlihat responden PT.Adhimukti Karya Bersama yang 

memiliki latar belakang pendidikan SMA yang paling banyak yaitu sebanyak 57 

orang (45.60%) diikuti dengan S1 sebanyak 47 orang (37.60%), D3 sebanyak 18 

orang (14.40%) dan lainnya sebanyak 3 orang (2.40%). 

 

4.1.4 Uji Validitas dan Uji Reliablitas 

 

4.1.4.1 Uji Validitas 

 

Menurut Ghozali (2021:66), “Uji Validitas digunakan untuk mengukur sah 

atau tidak suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan atau 

pernyataan pada kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 

kuesioner tersebut”. Uji validitas bertujuan untuk mengetahui ketepatan dan 

kehandalan kuesioner yang mempunyai arti bahwa kuesioner mampu mengukur apa 

yang seharusnya diukur. 
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Menurut Ghozali (2021:66) Uji signifikansi dilakukan dengan 

membandingkan nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of freedom (df) = n – 2 

, dalam hal ini n adalah jumlah sample. 

 

Keputusan pengujian validitas item responden adalah sebagai berikut : 

 

1. Item pertanyaan atau pernyataan responden penelitian dikatakan valid apabila 

rhitung > rtabel 

2. Item pertanyaan atau pernyataan responden penelitian dikatakan tidak valid 

apabila rhitung < rtabel. 

Tahap pertama adalah melakukan pengujian validitas. Sebelum melakukan 

pengujian validitas maka terlebih dahulu harus mencari nilai rtabel yang akan 

dibandingkan dengan rhitung agar diketahui validitas dari kuesioner yang digunakan. 

Proses pencarian nilai rtabel dilakukan dengan tabel r product moment, yaitu 

menentukan alpha (α) = 0,05 kemudian n (sampel) = 30 orang. Derajat kebebasan 

(df) = n-3 = 28 sehingga didapat nilai rtabel sebesar 0,3610. 

Hasil uji validitas untuk variabel Harga (X1) dapat dilihat pada Tabel 4.4. 

Tabel 4.4 

Uji Validitas Variabel Harga (X1) 

 

Pernyataan 

Nilai Corrected 

Item-Total 
Correlation 

 

rtabel 

 

Keterangan 

Harga Laptop Asus sangat bervariatif 
0.574 0,361 Valid 

Harga Laptop Asus yang ditawarkan 

sangat terjangkau 
0.706 0,361 Valid 

Harga yang ditawarkan sesuai dengan 

kualitas dari produk Laptop Asus 
0.788 0,361 Valid 

Harga Laptop  Asus lebih murah 

dibandingkan dengan  pesaingnya 
dengan spesifikasi yang sama 

 

0.659 
 

0,361 
 

Valid 
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Pernyataan 

Nilai Corrected 

Item-Total 
Correlation 

 

rtabel 

 

Keterangan 

Manfaat yang diberikan dari Laptop 

Asus sesuai dengan harganya 
0.391 0,361 Valid 

Manfaat  yang  banyak  didapat  dari 
Laptop Asus dengan harga yang 

terjangkau 

 

0.818 
 

0,361 
 

Valid 

Harga yang ditawarkan sesuai dengan 

kemampuan laptop Asus 
0.767 0,361 Valid 

Harga laptop Asus yang ditawarkan 

lebih murah dibandingkan dengan 

merek lain 

 

0.692 
 

0,361 
 

Valid 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023 

Dari Tabel 4.3 menunjukkan hasil uji validitas untuk variabel Harga 

menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total Correlation lebih besar dari rtabel 

0,361 sehingga semua butir pernyataan kuesioner Harga dinyatakan telah valid. 

Hasil uji validitas untuk variabel Promosi (X2) dapat dilihat pada Tabel 4.5. 

Tabel 4.5 

Uji Validitas Variabel Promosi (X2) 

Pernyataan 

Nilai Corrected 

Item-Total 
Correlation 

 

rtabel Keterangan 

Perusahaan sering mengiklankan 

produknya di media social 
0.543 0,361 Valid 

Perusahaan memilih menggunakan 

Koran sebagai sarana periklanannya 
0.801 0,361 Valid 

Perusahaan sering mengadakan 

promosi harga untuk laptop Asus 
0.616 0,361 Valid 

Pembelian laptop Asus bisa 

mendapatkan banyak sekali hadiah 
0.497 0,361 Valid 

Anda sangat mengenal laptop Asus 
0.556 0,361 Valid 

Anda sangat menyukai penggunaan 

laptop Asus 
0.512 0,361 Valid 

Karyawan perusahaan sering 
mengunjungi pelanggan untuk 
menawarkan produk 

 

0.811 
 

0,361 
 

Valid 
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Pernyataan 

Nilai Corrected 

Item-Total 
Correlation 

 

rtabel 

 

Keterangan 

Pelanggan lebih menyukai pembelian 

langsung dengan si penjual 
0.801 0,361 Valid 

Perusahaan menjual produknya 
langsung kepada konsumen 

0.889 0,361 Valid 

Perusahaan lebih mengutamakan 

penjualan secara langsung 

dibandingkan dengan online 

 

0.540 
 

0,361 
 

Valid 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023 

Dari Tabel 4.5 menunjukkan hasil uji validitas untuk variabel Promosi 

menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total Correlation lebih besar dari rtabel 

0,361 sehingga semua butir pernyataan kuesioner Promosi dinyatakan telah valid. 

Hasil uji validitas untuk variabel Kualitas Pelayanan dapat dilihat pada Tabel 4.6. 

Tabel 4.6 

Uji Validitas Variabel Kualitas Pelayanan (X3) 

Pernyataan 

Nilai Corrected 

Item-Total 
Correlation 

 

rtabel Keterangan 

Perusahaan selalu melakukan 

pembukaan unit baru dengan 

disaksikan langsung oleh pembeli 

 

0.439 
 

0,361 
 

Valid 

Perusahaan langsung memberikan 

ganti unit baru apabila unit yang dibeli 

dalam kondisi yang tidak bagus 

 

0.701 
 

0,361 
 

Valid 

Laptop merek Asus dapat diandalkan 

untuk setiap penggunanya 0.539 0,361 Valid 

Karyawan perusahaan dapat di 

andalkan jika dibutuhkan 
0.455 0,361 Valid 

Karyawan perusahaan cepat sekali 

dalam menghadapi keluhan konsumen 
0.499 0,361 Valid 

Karyawan perusahaan sangat 

mengetahui solusi dari masalah 

konsumen 

 

0.499 
 

0,361 
 

Valid 

Perusahaan memberikan garansi untuk 

setiap unit barunya 
0.509 0,361 Valid 

Perusahaan selalu memberikan solusi 

bagi masalah konsumen 
0.711 0,361 Valid 
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Pernyataan 

Nilai Corrected 

Item-Total 
Correlation 

 

rtabel 

 

Keterangan 

Karyawan perusahaan sangat ramah 

dalam menghadapi konsumen 
0.601 0,361 Valid 

Karyawan perusahaan sangat baik 
dalam membantu keluhan dari 

konsumen 

 

0.642 
 

0,361 
 

Valid 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023 

 

Dari Tabel 4.6 menunjukkan hasil uji validitas untuk variabel Kualitas 

Pelayanan menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total Correlation lebih besar 

dari rtabel 0,361 sehingga semua butir pernyataan kuesioner Kualitas Pelayanan 

dinyatakan telah valid. Hasil uji validitas untuk variabel Keputusan Pembelian dapat 

dilihat pada Tabel 4.7. 

Tabel 4.7 

Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Pernyataan 

Nilai Corrected 

Item-Total 
Correlation 

 

rtabel Keterangan 

Laptop Asus sangat tahan lama 
0.413 0,361 Valid 

Laptop Asus jarang sekali menjadi 

lambat prosesnya 
0.492 0,361 Valid 

Anda selalu membeli laptop dari 

merek Asus 
0.733 0,361 Valid 

Anda selalu membeli laptop Asus 
pada PT.Adhimukti Karya Bersama 

0.863 0,361 Valid 

Anda selalu merekomendasikan 

laptop merek Asus 
0.661 0,361 Valid 

Anda selalu menyarankan konsumen 

untuk membeli laptop Asus di 

PT.Adhimukti Karya Bersama 

 

0.701 
 

0,361 
 

Valid 

Anda akan membeli laptop Asus di 

PT.Adhimukti Karya Bersama 

kembali jika membutuhkannya 

 

0.672 
 

0,361 
 

Valid 

Anda selalu ingin berkunjungkembali 

ke PT.Adhimukti Karya Bersama 
 

0.475 
 

0,361 
 

Valid 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023 
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Dari Tabel 4.7 menunjukkan hasil uji validitas untuk variabel Keputusan 

Pembelian menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total Correlation lebih besar 

dari rtabel 0,361 sehingga semua butir pernyataan kuesioner Keputusan Pembelian 

dinyatakan telah valid 

4.1.5.2 Uji Reliabilitas 

 

Menurut Ghozali (2021:61), “Uji Reliabilitas adalah alat untuk mengukur 

suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu 

kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap 

pernyataan konsisten atau stabil dari waktu ke waktu”. 

Untuk mengukur reliabilitas konsistensi internal peneliti dapat 

menggunakan teknik cronbach alpha, dimana besarnya nilai alpha yang dihasilkan 

dibandingkan dengan indeks : 

1. Cronbach's alpha < 0,6  = reliabilitas buruk. 

 

2. Cronbach's alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima. 

 

3. Cronbach's alpha 0,8 = reliabilitas baik. 

 

Hasil uji reliabilitas variabel Harga dapat dilihat pada Tabel 4.8. 

 

Tabel 4.1 

Hasil Pengujian Reliabilitas 

 

No Variabel Alpha 
Cronbach’s 

N of Items Keterangan 

1 Harga (X1) 0,824 8 Reliabel baik 

2 Promosi (X2) 0,832 10 Reliabel baik 

3 Kualitas Pelayanan (X3) 0,748 10 Reliabel diterima 

4 Keputusan Pembelian (Y) 0,784 8 Reliabel diterima 

Tabel 4.8 di atas menunjukan variabel memiliki nilai Cronbach’s Alpha > 

0,6 bahwa variabel kuesioner untuk variabel Harga dan Promosi dalam penelitian 
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ini dinyatakan reliabilitas diterima sedangkan variabel Kualitas Pelayanan dan 

Keputusan Pembelian dalam penelitian ini dinyatakan reliabilitas diterima. 

 

4.1.6 Uji Asumsi Klasik 

 

4.1.6.1 Uji Normalitas 

 

Pengujian pertama yang dilakukan dalam melakukan olah data adalah 

menggunakan uji normalitas. Menurut Ghozali (2021:196), “Uji normalitas 

bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel penganggu atau 

residual memiliki distribusi normal. Seperti diketahui bahwa uji t dan F 

mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi normal”. Kalau asumsi 

ini dilanggar maka uji statistik menjadi tidak valid untuk jumlah sampel yang kecil. 

Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau 

tidak yaitu dengan analisis grafik dan uji statistik yaitu: 

1. Analisis Grafik 

 

Salah satu cara termudah untuk melihat normalitas residual adalah dengan 

melihat grafik histogram yang membandingkan antara data observasi dengan 

distribusi yang mendekati distribusi normal. Namun demikian hanya dengan 

melihat histogram hal ini dapat menyesatkan khususnya untuk jumlah sampel 

yang kecil. Metode yang handal adalah dengan melihat normal probability plot 

yang membandingkan distribusi kumulatif dari distribusi normal distribusi 

normal. Distribusi normal akan membentuk satu garis lurus diagonal, dan ploting 

data residual akan dibandingkan dengan garis diagonal. Jika distribusi data 

residual normal, maka garis yang menggambarkan data sesungguhnya akan 
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mengikuti garis diagonalnya. Dengan melihat tampilan grafik histogram maupun 

grafik normal plot dapat disimpulkan bahwa grafik histogram memberikan pola 

distribusi yang melenceng (skewness) ke kiri dan tidak normal. Sedangkan pada 

grafik normal plot terlihat titik-titik menyebar di sekitar garis normal, serta 

penyebarannya agak menjauh dari garis diagonal. Kedua grafik ini menunjukkan 

bahwa model regresi menyalahi asumsi normalitas. Pada prinsipnya normalitas 

dapat dideteksi dengan melihat penyebaran data (titik) pada sumbu diagonal dari 

grafik atau dengan melihat histogram dari residualnya. Dasar pengambilan 

keputusan: 

a. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 

diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan pola distribusi normal, 

maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. 

b. Jika data menyebar jauh dari diagonal dan/atau tidak mengikuti arah garis 

diagonal atau grafik histogram tidak menunjukkan pola distribusi normal, 

maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas. 

2. Analisis Kolmogorov – Smirnov (K-S) 

 

Uji statistik lain yang dapat digunakan untuk menguji normalitas residual adalah 

uji statistik non-parametrik Kolmogorov-Smirnov (K-S). Pedoman dalam 

pengambilan keputusan ini adalah : 

a. p < 0,05 maka distribusi data tidak normal. 

 

b. p ≥ 0,05 maka distribusi data normal. 

 

Berikut ini uji normalitas melalui grafik histogram dan grafik Normal P Plot 

 

seperti pada Gambar 4.2. dan 4.3. 
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Sumber : Hasil Olah Data, 2023 
 

Gambar 4.2 

Grafik Histogram 

 

Dari Gambar 4.2 ini dapat dilihat bahwa data menyebar di sekitar garis 

diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan 

pola distribusi normal, maka model regresi dianggap memenuhi asumsi normalitas. 

 

 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023  

 

Gambar 4.3 

Grafik Normal P-P Plot 



54 

STIE EKA PRASETYA 

 

 

 

 

 

 

Dari Gambar 4.3 menunjukan bahwa data (titik) menyebar di sekitar garis 

diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan 

pola distribusi normal, maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. Hal ini 

sejalan dengan hasil pengujian menggunakan histogram bahwa telah terdistribusi 

normal. 

Hasil uji One Kolmogrov Smirnov dapat dilihat pada Tabel 4.9. 

 

Tabel 4.9 

Uji One Kolmogrov-Smirnov 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

Unstandardized 

Residual 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023 

Berdasarkan Tabel 4.9 di atas, diketahui bahwa nilai signifikansi sebesar 

0,184 lebih besar dari 0,05 (Sig F > 5%), sehingga dapat disimpulkan bahwa data 

yang diuji berdistribusi normal. 

4.1.6.2 Uji Multikolinearitas 

 

Selanjutnya dilakukan pengujian multikolinearitas yang dimana menurut 

Ghozali (2021:157) “uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model 

regresi ditemukan adanya kolerasi antar variabel bebas (independen).” Model 

N 125 

Normal Parametersa,b  Mean  .0000000 

 Std. Deviation 3.61608363 

Most Extreme Differences  Absolute  .072 

  Positive  .052 

 Negative -.072 

Test Statistic .072 

Asymp. Sig. (2-tailed) .184c 
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regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel independen. 

Jika variabel independen saling berkorelasi, maka variabel ini tidak ortogonal. 

Untuk mendeteksi ada atau tidaknya dengan melihat (1) nilai Tolerance dan 

lawannya (2) Variance Inflation Factor (VIF). Kedua ukuran ini menunjukkan 

setiap variabel independen manakah yang dijelaskan oleh variabel bebas lainnya. 

Tolerance mengukur variabilitas bebas yang terpilih yang tidak dijelaskan oleh 

variabel bebas lainnya. Jadi syarat untuk melihat nilai Tolerance dan Varian 

Inflation Factor (VIF) pada model regresi apabila 

1. Nilai VIF < 10 dan tolerance > 0,1 maka dinyatakan tidak terjadi 

multikolinieritas. 

2. Nilai VIF > 10 dan tolerance < 0,1 maka dinyatakan terjadi multikolinieritas 

Hasil uji multikolinieritas dapat dilihat pada Tabel 4.10. 

Tabel 4.10 

Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 

 

t 

 
 

 

Sig. 

Collinearity 

Statistics 

Model B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) .040 3.121  .013 .990   

Harga .237 .094 .189 2.520 .013 .838 1.193 

Promosi .154 .073 .150 2.115 .036 .930 1.076 

Kualitas_Pelayanan .520 .075 .511 6.911 .000 .856 1.168 

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023 

 

Dari Tabel 4.10 diketahui nilai TOLERANCE yang diperoleh untuk variabel 

Harga adalah sebesar 0,838, variabel Promosi adalah sebesar 0.930 dan variabel 

Kualitas Pelayanan adalah sebesar 0.856 yang lebih dari 0,10 dan nilai VIF yang 

diperoleh untuk variabel Harga adalah sebesar 1,193, variabel Promosi adalah 
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sebesar 1.076 dan variabel Kualitas Pelayanan adalah sebesar 1.168 yang kurang 

dari 10, sehingga dapat dinyatakan tidak terjadi persoalan multikolinieritas dengan 

variabel bebas lainnya. 

4.1.6.3 Uji Heteroskedastisitas 

 

Setelah mendapatkan kedua uji tersebut maka dilanjukan dengan 

menggunakan uji heteroskedastisitas yang dimana menurut Ghozali (2021:178), 

“uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi 

ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain.” 

Jika variance dari residual satu pengamatan kepengamatan lain tetap, maka disebut 

Homoskedastisitas dan jika berbeda disebut Heteroskedastisitas. Model regresi 

yang baik adalah yang berbeda disebut Heteroskedastisitas. Kebanyakan data 

crossection mengandung situasi heteroskedastisitas karena data ini menghimpun 

data yang mewakili berbagai ukuran (kecil, sedang dan besar).Ada beberapa cara 

untuk mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedastisitas. Melihat Grafik Plot antara 

nilai prediksi variabel terikat (dependen) yaitu ZPRED dengan residualnya 

SRESID. Deteksi ada tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot antara SRESID 

dan ZPRED dimana sumbu Y adalah Y yang telah di prediksi, dan sumbu X adalah 

residual (Y prediksi – Y sesungguhnya) yang telah di-studentized. Dasar analisis 

sebagai berikut: 

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

teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka mengindikasikan 

telah terjadi heteroskedastisitas. 
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b. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik – titik menyebar diatas dan di bawah 

angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Hasil uji Grafik Scatterplot heteroskedastisitas dapat dilihat pada Gambar 4.4. 

 

 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023  

 

Gambar 4.4 

Uji Heteroskedastisitas 

Berdasarkan Gambar 4.4 terlihat titik-titik secara acak atau tidak 

membentuk suatu pola tertentu yang jelas secara terbesar baik di atas maupun di 

bawah angka 0 pada sumbu Regeression Studentized Residual (Y). Hal ini berarti 

tidak terjadi heteroskedasitas pada model regresi sehingga model regresi ini layak 

digunakan untuk memprediksi Keputusan Pembelian berdasarkan Harga, Promosi 

dan Kualitas Pelayanan. 

 

4.1.7 Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Dalam penelitian ini, penguji menggunakan analisis regresi linear berganda 

yang dimana menurut Ghozali (2021:8) “Analisis regresi berganda adalah metode 
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statistik untuk menguji hubungan antara satu variabel terikat (dependen) terhadap 

lebih dari satu variabel bebas (independen).” Dalam penelitian ini menggunakan 

analisis regresi linear berganda. Teknik analisis data penelitian ini menggunakan 

regresi linear berganda dengan model regresi berganda yang digunakan adalah 

sebagai berikut: 

Y= a + B1X1 + B2X2 + B3X3 + e 

Keterangan : 

Y = Keputusan Pembelian (dependent variable) 

X1 = Harga (independent variable) 

X2 = Promosi (independent variable) 

X3 = Kualitas Pelayanan (independent variable) 

a = konstanta 

B1 = Koefisien untuk variabel Lokasi 

B2 = Koefisien untuk variabel Promosi 

B3 = Koefisien untuk variabel Harga 

e = Persentase kesalahan (10%) 

 

 

Hasil analisis regresi linear berganda dapat dilihat pada Tabel 4.11. 

 

Tabel 4.11 

Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 

 

t 

 
 

 

Sig. 

Collinearity 

Statistics 

Model B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) .040 3.121  .013 .990   

Harga .237 .094 .189 2.520 .013 .838 1.193 

Promosi .154 .073 .150 2.115 .036 .930 1.076 

Kualitas_Pelayanan .520 .075 .511 6.911 .000 .856 1.168 

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023 

 

Dari uji regresi linear berganda diperoleh persamaan regresinya adalah: 

Keputusan Pembelian = 0.040 + 0.237 Harga + 0.154 Promosi + 0.520 

Kualitas Pelayanan + e 
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Penjelasan persamaan sebagai berikut: 

 

1. 0.040 artinya: jika Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan yang diteliti 

konstan, maka Keputusan Pembelian pada PT.Adhimukti Karya Bersama 

adalah sebesar 0.040. 

2. 0.237 artinya jika setiap penambahan satu-satuan variabel Harga (X1) akan 

menyebabkan Keputusan Pembelian bertambah sebesar 0.237 satu-satuan 

dengan kondisi faktor variabel Promosi (X2) dan Kualitas Pelayanan (X3) 

dianggap konstan. 

3. 0.154 artinya jika setiap penambahan satu-satuan variabel Promosi (X2) 

akan menyebabkan Keputusan Pembelian bertambah sebesar 0.154 satu- 

satuan dengan kondisi faktor variabel Harga (X1) dan Kualitas Pelayanan 

(X3) dianggap konstan. 

4. 0.520 artinya jika setiap penambahan satu-satuan variabel Kualitas 

Pelayanan (X3) akan menyebabkan Keputusan Pembelian bertambah 

sebesar 0.520 satu-satuan dengan kondisi faktor variabel Harga (X1) dan 

Promosi (X2) dianggap konstan 

 

 

4.1.8 Pengujian Hipotesis 

 

4.1.8.1 Uji t (Uji Secara Parsial) 

 

Dalam sebuah penelitian, diperlukan uji parsial dalam mendapatkan hasil 

sebuah penelitian yang dimana menurut Ghozali (2021:219), “Uji Parsial 

digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen 
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terhadap variabel dependen”. Dasar pengambilan keputusan dalam uji t berdasarkan 

nilai thitung dari ttabel : 

1. H0 : b1, b2, b3 = 0, Artinya secara Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan 

tidak berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. 

2. Ha : b1, b2, b3 ≠ 0, Artinya secara parsial Harga, Promosi dan Kualitas 

Pelayanan tidak berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. 

Dalam penelitian ini nilai thitung akan dibandingkan dengan nilai ttabel, pada 

tingkat signifikan (α) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji-t ini adalah: 

a. Jika thitung < ttabel maka Ho diterima dan Ha ditolak. 

 

b. Jika thitung > ttabel atau -thitung< ttabel maka Ha diterima dan Ho ditolak. 

 

Penentuan dalam menentukan nilai ttabel, maka diperlukan adanya derajat 

bebas, dengan rumus : df = n – k = 125 – 4 = 121. Pada Tabel 4.13 menunjukkan 

hasil pengujian hipotesis secara parsial. 

 
Tabel 4.12 

Uji t ( Uji Secara Parsial ) 

Coefficientsa 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 

 

t 

 
 

 

Sig. 

Collinearity 

Statistics 

Model B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) .040 3.121  .013 .990   

Harga .237 .094 .189 2.520 .013 .838 1.193 

Promosi .154 .073 .150 2.115 .036 .930 1.076 

Kualitas_Pelayanan .520 .075 .511 6.911 .000 .856 1.168 

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 

 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023 
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Tabel 4.12 di atas menunjukkan bahwa nilai ttabel untuk signifikan 0,05 pada 

derajat bebas df = n-k dimana k adalah keseluruhan jumlah variabel dan n adalah 

jumlah sampel. df = 125-4 = 121 adalah sebesar 1,9798. Hasil dari uji secara parsial 

dapat dijelaskan sebagai berikut: 

 

 

H1 : Adanya pengaruh variabel Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

Varibel Produk memilki koefisien regresi sebesar 0,237 yang menunjukkan 

arah koefisien regresi positif. Hal ini menunjukkan bahwa variabel harga 

memberikan pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Adhimukti 

Karya Bersama. Pengujian hipotesis secara parsial diperoleh nilai thitung (2.520) > 

ttabel (1,9798). Hal ini dapat dikatakan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima sehingga 

produk secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian PT.Adhimukti 

Karya Bersama, Nilai signifikansi variabel produk sebesar 0,013 kurang dari 0,05. 

Hal ini dapat dikatakan bahwa Harga signifikan, karena kurang dari α = 0,05. 

Berdasarkan hasil pengujian, dapat disimpulkan bahwa Harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Adhimukti Karya Bersama. 

 

 

H2 : Adanya pengaruh variabel Promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Variabel Price memiliki koefisien regresi sebesar 0,154 yang menunjukkan 

arah koefisien regresi positif. Hal ini menunjukkan bahwa variabel Promosi 

memberikan pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Adhimukti 

Karya Bersama. Pengujian hipotesis secara parsial diperoleh nilai thitung (2.115) > 

ttabel (1,9798). Hal ini dapat dikatakan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima sehingga 



62 

STIE EKA PRASETYA 

 

 

 

 

 

 

Promosi secara parsial berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada 

PT.Adhimukti Karya Bersama, Nilai signifikansi variabel produk sebesar 0,036 

kurang dari 0,05. Hal ini dapat dikatakan bahwa Promosi signifikan, karena kurang 

dari α = 0,05. Berdasarkan hasil pengujian, dapat disimpulkan bahwa Promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada 

PT.Adhimukti Karya Bersama. 

 

 

H3 : Adanya pengaruh variabel Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan 

Pembelian 

Variabel Promosi memiliki koefisien regresi sebesar 0,520 yang 

menunjukkan arah koefisien regresi positif. Hal ini menunjukkan bahwa variabel 

Kualitas Pelayanan memberikan pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian 

pada PT.Adhimukti Karya Bersama. Pengujian hipotesis secara parsial diperoleh 

nilai thitung (6,911) < ttabel (1,9798). Hal ini dapat dikatakan bahwa Ho ditolak dan 

Ha diterima sehingga Kualitas Pelayanan secara parsial berpengaruh positif 

terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Adhimukti Karya Bersama, Nilai 

signifikansi variabel promosi sebesar 0,000 kurang dari 0,05. Hal ini dapat 

dikatakan bahwa Kualitas Pelayanan signifikan, karena kurang dari α = 0,05. 

Berdasarkan hasil pengujian, dapat disimpulkan bahwa Kualitas Pelayanan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada 

PT.Adhimukti Karya Bersama. 
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4.1.8.2 Uji F ( Uji Secara Simultan ) 

 

Selain itu, uji simultan akan dilakukan untuk mendapatkan hasil penelitian 

yang menunjukkan pengaruh dari seluruh variabel bebas yang digunakan terhadap 

variabel terikat. Menurut Ghozali (2021:218), “Uji Pengaruh Simultan (F Test) 

digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen secara bersama-sama 

atau joint mempengaruhi variabel dependen.” Uji F adalah uji Anova ingin menguji 

b1, b2, b3 sama dengan nol. Dasar pengambilan keputusan dalam uji F berdasarkan 

nilai F hitung dari F tabel : 

1. Ho : b1, b2, b3 = 0, Artinya secara simultan Harga, Promosi dan Kualitas 

Pelayanan tidak berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian pada PT.Adhimukti Karya Bersama. 

2. Ha : b1, b2, b3 ≠ 0, Artinya secara simultan Harga, Promosi dan Kualitas 

Pelayanan berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian pada PT.Adhimukti Karya Bersama. 

Dalam penelitian ini nilai Fhitung akan dibandingkan dengan nilai Ftabel, pada 

tingkat signifikan (α) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah: 

Ho diterima apabila: Fhitung < Ftabel 

Ha diterima apabila : Fhitung > Ftabel 

Tabel 4.13 

Uji F ( Uji Secara Simultan ) 

ANOVAa 

Model  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1236.760 3 412.253 30.765 .000b 

Residual 1621.432 121 13.400   

Total 2858.192 124    

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Kualitas_Pelayanan, Promosi, Harga 
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Sumber : Hasil Olah Data, 2023 

 

H4 : Adanya pengaruh variabel Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan 

Secara Simultan Terhadap Keputusan Pembelian 

Tabel 4.14 menunjukkan bahwa nilai Ftabel pada taraf kepercayaan 

signifikansi 0,05 pada df1 = k-1 = 4-1 = 3 dan df2 = n-k = 125-4 = 121 adalah 2,68. 

Hasil pengujian hipotesis secara simultan bahwa diperoleh nilai Fhitung (30,765) > 

Ftabel (2,68) dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05, maka Ho ditolak dan Ha 

diterima yaitu Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan secara simultan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Adhimukti Karya 

Bersama. 

 

4.1.9 Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

 

Dalam mengukur besaran pengaruh dari variabel bebas terhadap variabel 

terikat dapat digunakan hasil pengujian dari koefisien determinasi. Menurut 

Ghozali (2021:218), “Koefisien determinasi koefisien determinasi digunakan untuk 

menguji goodness-fit dari model regresi.” Nilai koefisien determinasi adalah antara 

nol dan satu. Nilai R2 yang kecil berarti kemampuan variabel–variabel independen 

dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati 

satu berarti variabel–variabel independen memberikan hampir semua informasi 

yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen. 
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Tabel 4.14 

Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

Model Summaryb 

 

Model 

 

R 

 

R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .658a .433 .419 3.66064 

a. Predictors: (Constant), Kualitas_Pelayanan, Promosi, Harga 

b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 

Sumber : Hasil Olah Data, 2023 

 

Hasil perhitungan diketahui bahwa koefisien determinasi R Square yang 

digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan 

variasi variabel dependen adalah 0.419. Hal ini menunjukkan bahwa 41.9% 

Keputusan Pembelian PT.Adhimukti Karya Bersama dipengaruhi oleh variabel 

Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan, sedangkan sisanya yaitu 58.1% 

dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

 

4.2 Pembahasan 

 

4.2.1 Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

 

Hasil perhitungan Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Adhimukti Karya Bersama. Hal tersebut 

dapat terjawab karena PT. Adhimukti Karya Bersama dinilai selalu 

mempertahankan harga yang murah sehingga pelanggan semakin tertarik untuk 

membeli Laptop yang ditawarkan kepada mereka. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang di lakukan oleh 

Herawati, dkk (2019) yang berjudul Analisis Pengaruh Kualitas Pelayanan dan 

Harga Terhadap Loyalitas Pelanggan yang mengatakan bahwa Harga berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
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4.2.2 Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian 

 

Hasil perhitungan Promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Adhimukti Karya Bersama. Hal tersebut 

dapat terjawab karena PT. Adhimukti Karya Bersama dinilai selalu 

mempertahankan promosi yang dapat ditawarkan sehingga pelanggan semakin 

tertarik untuk membeli Laptop yang ditawarkan kepada mereka. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang di lakukan oleh Prihatma, 

dkk (2020) yang berjudul Pengaruh Promosi Dan Persepsi Harga Terhadap 

Loyalitas Pelanggan Pada Cv. Saluyu Motor Cabang Kecamatan Bojong Kabupaten 

Pandeglang yang mengatakan bahwa persepsi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

 

4.2.3 Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian 

 

Hasil perhitungan Kualitas Pelayanan secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Adhimukti Karya Bersama. Hal 

tersebut dapat terjawab karena PT. Adhimukti Karya Bersama dinilai selalu 

mempertahankan pelayanan yang diberikan kepada pelanggan sehingga pelanggan 

nyaman dan puas ketika membeli Laptop di perusahaan. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang di lakukan oleh 

Herawati, dkk (2019) yang berjudul Analisis Pengaruh Kualitas Pelayanan dan 

Harga Terhadap Loyalitas Pelanggan yang mengatakan bahwa kualitas pelayanan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
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4.2.4 Pengaruh Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan terhadap 

Keputusan Pembelian 

Hasil perhitungan Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan serempak 

berpengaruh dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Adhimukti 

Karya Bersama. 

Hasil perhitungan diketahui bahwa koefisien determinasi R Square yang 

digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan 

variasi variabel dependen adalah 0.419. Hal ini menunjukkan bahwa 41.9% 

Keputusan Pembelian PT.Adhimukti Karya Bersama dipengaruhi oleh variabel 

Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan sedangkan sisanya yaitu 58.1% 

dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang di lakukan oleh Lie, etc 

(2019) yang berjudul Analysis of Mediation Effect Of Consumer Satisfaction On 

The Effect Of Service Quality, Price and Consumer Trust On Consumer Loyalty 

yang mengatakan bahwa Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan berpengaruh 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian 



 

 

 

BAB V 

 

KESIMPULAN, IMPLIKASI MANAJERIAL DAN SARAN AKADEMIS 

 

 

5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, maka penulis membuat 

beberapa kesimpulan sebagai berikut : 

1. Hasil Uji t menunjukkan bahwa Harga secara parsial memiliki pengaruh positif 

dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian PT.Adhimukti Karya Bersama. 

2. Hasil Uji t menunjukkan bahwa Promosi secara parsial memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian PT.Adhimukti Karya 

Bersama . 

3. Hasil Uji t menunjukkan bahwa Kualitas Pelayanan secara parsial memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian PT.Adhimukti 

Karya Bersama . 

4. Hasil Uji F menunjukkan bahwa Harga, Promosi dan Kualitas Pelayanan secara 

serempak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian PT. Adhimukti Karya 

Bersama. Dan pengaruhnya sebesar 41,9 % sedangkan sisanya sebesar 58.1% 

dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini. 

 

5.2 Implikasi Manajerial 

 

Berdasarkan analisa yang telah penulis lakukan, maka didapatkan hasil 

implikasi yang dapat diberikan kepada perusahaan sebagai berikut : 

 

 

 

68 STIE EKA PRASETYA 



STIE EKA PRASETYA 

 

 

 

1. Harga pada PT. Adhimukti Karya Bersama perlu diperhatikan, sehingga 

perusanaan harus memperhatikan: 

a. PT. Adhimukti Karya Bersama disarankan agar tetap konsisten 

menawarkan produk yang memiliki banyak manfaat namun dengan 

harga yang murah sehingga keputusan pembelian pelanggan 

meningkat. 

b. PT. Adhimukti Karya Bersama memperhatankan agar dapat 

memperhatikan harga yang ditetapkan dimana harga yang terlalu 

bervariatif akan membuat pelanggan menjadi bingung sehingga hal 

tersebut dapat mempengaruhi keputusan pembelian dari pelanggan 

perusahaan. 

2. Promosi pada PT. Adhimukti Karya Bersama perlu diperhatikan, sehingga 

perusahaan harus memperhatikan: 

a. PT. Adhimukti Karya Bersama disarankan agar tetap konsisten 

mempertahankan penjualan langsung kepada para pelanggan 

dikarenakan pelanggan lebih menyukai hal tersebut karena akan lebih 

memudahkan pelanggan tersebut 

b. PT. Adhimukti Karya Bersama mempertahankan agar dapat 

memperhatikan hadiah-hadiah yang dapat diberikan kepada pelanggan 

tersebut sehingga pelanggan akan lebih tertarik dan semangat 

berbelanja di perusahaan. 

3. Promosi pada PT. Adhimukti Karya Bersama perlu diperhatikan, sehingga 

perusahaan harus memperhatikan: 
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a. PT. Adhimukti Karya Bersama disarankan agar tetap konsisten 

memberikan solusi kepada pelanggan ketika pelanggan menghadapi 

masalah sehingga keputusan pembelian pelanggan akan tetap tinggi 

pada produk perusahaan. 

b. PT. Adhimukti Karya Bersama mempertahankan agar dapat 

memperhatikan pembukaan unit baru yang lebih transparan karena 

pelanggan akan lebih percaya ketika barang yang dibeli disaksikan 

langsung proses pembukaannya. 

 

 

5.2   Saran Akademis 

 

Saran-saran yang dapat diberikan kepada akademis adalah : 

 

1. Menambah Variabel Penelitian 

 

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti atau melanjutkan penelitian 

ini, disarankan untuk dapat meneruskan penelitian ini dengan mencari 

variabel-variabel lain yang dapat mempengaruhi Lo Keputusan Pembelian 

pada PT. Adhimukti Karya Bersama selain variabel Harga, Promosi dan 

Kualitas Pelayanan. 

2. Perluasan Cakupan Geografis 

 

Salah satu keterbatasan dalam penelitian ini adalah responden yang kurang 

beragam karena pembagian angket hanya diambil dari beberapa konsumen 

saja. Selanjutnya diharapkan penelitian berikut mampu memperluas 

cakupan wilayahnya misalnya seluruh toko laptop di Medan. 
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3. Menambah Jumlah Responden 

 

Sehubungan dengan keterbatasan waktu, tenaga dan biaya, penelitian ini 

hanya mengambil 125 orang responden sebagai sampel. Dengan demikian, 

untuk penelitian selanjutnya diharapkan untuk meningkatkan jumlah 

responden sehingga lebih dapat mewakili keadaan yang sebenarnya. 
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LAMPIRAN 1 

KUESIONER 

 

 

Dengan hormat, 

 

Dalam rangka penyelesaian penelitian saya, maka saya memohon bantuan Saudara/i untuk 

mengisi kuesioner ini untuk membantu data penelitian saya yang berjudul “Harga, Promosi dan 

Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian Merek Asus Pada Pelanggan 

PT.Adhimukti Karya Bersama”. 

 

Petunjuk pengisian: 

 

1. Berilah tanda centang (√) pada salah satu kolom yang tersedia dengan keterangan sebagai 

berikut: 

SS : Sangat Setuju 

S : Setuju 

RR : Ragu -Ragu 

TS : Tidak Setuju 

STS : Sangat Tingat Setuju 

 

2. Mohon dalam pengisian kuesioner, dilakukan seobjektif mungkin, agar hasil dari 

kuesioner ini yang akan dilakukan dalam penelitian dengan judul di atas dapat 

memberikan hasil yang optimal. Setelah selesai mengisi kuesioner ini, mohon diperiksa 

kembali apakah seluruh pernyataan telah selesai dijawab. Terima kasih. 

 

Identitas responden: 

 

Jenis kelamin : laki-laki 
 

 perempuan 

 

Usia :  < 20 tahun  21 – 30 tahun  31 – 40 tahun 

 41 – 50 tahun  > 50 tahun 

 

 

Pendidikan Terakhir :  SMA  D3  S1  Lainnya 



STIE EKA PRASETYA 

 

 

Kuesioner: 
 

No Pertanyaan 
Kriteria Pemilihan 

STS TS RR S SS 

Harga (X1) 

Indikator : Keterjangkauan Harga 

1 Harga Laptop Asus sangat bervariatif      

2 Harga Laptop Asus yang ditawarkan 

sangat terjangkau 

     

Indikator : Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

1 Harga yang ditawarkan sesuai 

dengan kualitas dari produk Laptop 

Asus 

     

2 Harga Laptop Asus lebih murah 

dibandingkan dengan pesaingnya 

dengan spesifikasi yang sama 

     

Indikator : Kesesuaian harga dengan manfaat 

1 Manfaat yang diberikan dari Laptop 

Asus sesuai dengan harganya 

     

2 Manfaat yang banyak didapat dari 

Laptop Asus dengan harga yang 

terjangkau 

     

Indikator : Harga sesuai dengan kemampuan atau daya saing harga 

1 Harga yang ditawarkan sesuai 

dengan kemampuan laptop Asus 

     

2 Harga laptop Asus yang ditawarkan 

lebih murah dibandingkan dengan 

merek lain 

     

 

 

 

No Pertanyaan 
Kriteria Pemilihan 

STS TS RR S SS 

Promosi (X2) 

Indikator : Periklanan 

1 Perusahaan sering mengiklankan 

produknya di media social 

     

2 Perusahaan memilih menggunakan 

Koran sebagai sarana periklanannya 

     

Indikator : Promosi penjualan 

1 Perusahaan sering mengadakan 

promosi harga untuk laptop Asus 

     

2 Pembelian laptop Asus bisa 

mendapatkan banyak sekali hadiah 

     

Indikator : Hubungan masyarakat 

1 Anda sangat mengenal laptop Asus      

2 Anda sangat menyukai penggunaan      
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 laptop Asus      

Indikator : Penjualan personal 

1 Karyawan perusahaan sering 

mengunjungi pelanggan untuk 

menawarkan produk 

     

2 Pelanggan lebih menyukai pembelian 

langsung dengan si penjual 

     

Indikator : Pemasaran langsung 

1 Perusahaan menjual produknya 

langsung kepada konsumen 

     

2 Perusahaan lebih mengutamakan 

penjualan secara langsung 

dibandingkan dengan online 

     

 

No Pertanyaan 
Kriteria Pemilihan 

STS TS RR S SS 

Kualitas Pelayanan (X3) 

Indikator : Bukti langsung 

1 Perusahaan selalu melakukan 

pembukaan unit baru dengan 

disaksikan langsung oleh pembeli 

     

2 Perusahaan langsung memberikan 

ganti unit baru apabila unit yang 

dibeli dalam kondisi yang tidak 

bagus 

     

Indikator : Keandalan 

1 Laptop merek Asus dapat diandalkan 

untuk setiap penggunanya 

     

2 Karyawan perusahaan dapat di 

andalkan jika dibutuhkan 

     

Indikator : Daya Tangkap 

1 Karyawan perusahaan cepat sekali 

dalam menghadapi keluhan 

konsumen 

     

2 Karyawan perusahaan sangat 

mengetahui solusi dari masalah 

konsumen 

     

Indikator : Jaminan 

1 Perusahaan memberikan garansi 

untuk setiap unit barunya 

     

2 Perusahaan selalu memberikan solusi 

bagi masalah konsumen 

     

Indikator : Empati 

1 Karyawan perusahaan sangat ramah 

dalam menghadapi konsumen 

     

2 Karyawan perusahaan sangat baik 

dalam membantu keluhan dari 

konsumen 
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No Pertanyaan 
Kriteria Pemilihan 

STS TS RR S SS 

Keputusan Pembelian (Y) 

Indikator : Kemantapan pada sebuah Produk 

1 Laptop Asus sangat tahan lama      

2 Laptop Asus jarang sekali menjadi 

lambat prosesnya 

     

Indikator : Kebiasaan dalam membeli Produk 

1 Anda selalu membeli laptop dari 

merek Asus 

     

2 Anda selalu membeli laptop Asus 

pada PT.Adhimukti Karya Bersama 

     

Indikator : Kesediaan Merekomendasikan 

1 Anda selalu merekomendasikan 

laptop merek Asus 

     

2 Anda selalu menyarankan konsumen 

untuk membeli laptop Asus di 

PT.Adhimukti Karya Bersama 

     

Indikator : Minat berkunjung kembali 

1 Anda akan membeli laptop Asus di 

PT.Adhimukti Karya Bersama 

kembali jika membutuhkannya 

     

2 Anda selalu ingin berkunjung 

kembali ke PT.Adhimukti Karya 

Bersama 
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LAMPIRAN II 

TABULASI KUESIONER RESPONDEN VALIDITAS DAN RELIABILITAS 
 

No. 
Harga (X1) 

x11 x12 x13 x14 x15 x16 x17 x18 Jumlah_x1 

1 4 5 5 4 4 5 5 5 37 

2 5 5 5 3 3 5 5 5 36 

3 4 5 4 4 4 4 4 5 34 

4 5 5 5 5 3 5 4 4 36 

5 4 5 4 4 4 4 4 5 34 

6 4 4 5 4 4 5 4 5 35 

7 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

8 5 4 4 4 4 5 4 4 34 

9 5 4 5 4 4 4 5 4 35 

10 3 4 4 4 4 4 4 4 31 

11 5 4 5 4 5 5 5 4 37 

12 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

13 4 5 4 3 2 4 4 5 31 

14 5 4 5 3 3 4 5 4 33 

15 4 5 5 5 5 5 5 5 39 

16 4 5 5 4 5 5 5 5 38 

17 2 2 3 3 4 2 3 2 21 

18 4 4 5 4 4 5 5 4 35 

19 4 4 4 3 4 4 4 4 31 

20 5 5 4 4 4 5 4 5 36 

21 4 5 4 4 4 4 4 5 34 

22 4 5 5 5 5 5 5 5 39 

23 4 5 5 4 4 5 5 5 37 

24 3 5 3 4 4 5 3 5 32 

25 5 5 5 5 4 5 5 5 39 

26 4 5 4 4 4 4 4 5 34 

27 5 4 4 4 3 3 4 4 31 

28 5 4 5 5 5 5 5 4 38 

29 4 5 5 4 3 5 5 5 36 

30 4 5 5 5 5 4 5 5 38 
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No. 
Promosi (X2) 

x21 x22 x23 x24 x25 x26 x27 x28 x29 x210 Jumlah_x2 

1 4 5 5 3 4 5 5 5 4 3 43 

2 4 5 5 4 4 5 5 5 4 3 44 

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

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

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

6 3 4 4 4 5 4 5 4 4 4 41 

7 3 4 4 4 5 5 5 4 4 4 42 

8 3 4 4 3 5 4 5 4 4 4 40 

9 4 3 4 5 5 5 4 3 4 3 40 

10 4 3 4 5 4 4 4 3 4 3 38 

11 4 4 3 5 4 3 4 4 4 3 38 

12 4 4 3 4 4 2 4 4 3 3 35 

13 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 32 

14 4 3 3 4 3 3 4 3 3 3 33 

15 4 4 4 3 3 3 3 4 3 3 34 

16 4 4 4 3 4 2 3 4 3 4 35 

17 4 4 3 5 4 3 3 4 3 4 37 

18 4 3 3 3 4 2 3 3 3 4 32 

19 4 3 4 4 4 2 3 3 3 4 34 

20 4 3 4 4 2 2 3 3 3 4 32 

21 2 3 4 4 2 4 4 3 3 3 32 

22 3 3 4 3 2 4 4 3 3 3 32 

23 3 3 4 2 3 4 3 3 2 2 29 

24 3 3 4 2 3 3 3 3 2 2 28 

25 3 3 3 3 3 3 3 3 2 2 28 

26 2 3 3 2 4 4 3 3 3 2 29 

27 2 3 3 4 4 4 3 3 3 2 31 

28 2 3 3 2 4 3 3 3 3 2 28 

29 2 3 3 2 4 4 3 3 3 3 30 

30 2 3 2 2 4 4 4 3 3 3 30 
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No. 
Kualitas Pelayanan (X3) 

x31 x32 x33 x34 x35 x36 x37 x38 x39 x310 Jumlah_x3 

1 3 4 4 3 5 4 4 5 3 4 39 

2 3 4 4 3 5 4 4 5 4 4 40 

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

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

5 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 38 

6 4 3 2 4 4 4 5 4 4 2 36 

7 3 3 4 4 4 4 5 5 4 2 38 

8 4 3 3 3 4 4 5 4 2 2 34 

9 3 4 4 5 4 4 5 5 2 4 40 

10 4 4 4 5 4 4 4 4 2 4 39 

11 2 4 4 5 3 4 4 3 3 4 36 

12 3 4 3 4 3 3 4 2 3 3 32 

13 4 4 3 4 3 3 3 3 3 3 33 

14 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 34 

15 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 34 

16 3 2 4 3 4 3 4 2 3 3 31 

17 2 2 3 3 3 4 4 3 2 3 29 

18 2 2 3 3 3 4 4 2 2 2 27 

19 2 2 3 4 4 3 4 2 1 2 27 

20 2 2 3 4 4 4 2 2 1 2 26 

21 2 2 3 4 4 3 2 4 1 3 28 

22 3 3 3 3 4 4 2 4 1 3 30 

23 3 3 3 2 4 3 3 4 2 3 30 

24 3 3 4 2 4 3 3 3 2 2 29 

25 4 3 4 2 3 4 3 3 3 2 31 

26 4 3 4 2 3 4 4 4 4 2 34 

27 4 3 3 2 3 3 4 4 3 2 31 

28 4 3 4 2 3 3 4 3 3 2 31 

29 2 3 3 2 3 3 4 4 4 2 30 

30 3 3 3 2 2 3 4 4 3 2 29 
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No. 
Keputusan Pembelian (Y) 

y1 y2 y3 y4 y5 y6 y7 y8 Jumlah_y 

1 3 4 4 4 4 4 4 4 31 

2 3 2 2 2 2 2 3 4 20 

3 4 5 4 2 2 4 1 4 26 

4 4 4 4 5 4 5 3 4 33 

5 4 5 4 2 2 4 1 4 26 

6 4 4 5 4 4 4 3 4 32 

7 4 4 3 4 4 4 4 5 32 

8 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

9 4 4 5 4 4 5 4 5 35 

10 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

11 3 4 5 5 5 4 3 5 34 

12 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

13 3 2 3 2 4 2 1 4 21 

14 3 4 3 3 4 3 4 4 28 

15 4 4 4 4 4 4 3 4 31 

16 4 4 4 4 3 4 3 4 30 

17 4 4 4 4 3 4 3 4 30 

18 4 4 5 5 4 4 4 5 35 

19 4 4 4 4 4 4 3 5 32 

20 5 5 4 4 4 4 4 5 35 

21 4 5 4 2 2 4 1 4 26 

22 4 4 5 4 4 5 2 4 32 

23 4 5 4 4 4 3 4 4 32 

24 4 4 4 4 3 3 4 5 31 

25 5 4 5 5 4 5 4 5 37 

26 3 5 4 3 5 4 5 5 34 

27 5 4 4 3 3 3 2 5 29 

28 5 5 5 5 4 4 4 4 36 

29 4 4 4 4 4 4 3 4 31 

30 3 4 4 4 5 4 4 5 33 
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Uji Valid Harga 

LAMPIRAN III 

HASIL PENGUJIAN VALIDITAS DAN RELIABILITAS 

 

 

Correlations 

x11 x12 x13 x14 x15 x16 x17 x18 jumlah_x1 

  
1 .283 .553* 

* 

.220 -.121 .424* .513* 

* 

.212 .574** 

 
.130 .002 .243 .524 .019 .004 .260 .001 

 
30 30 30 30 30 30 30 30 30 

  
.283 1 .321 .370* -.035 .590** .325 .926* 

* 

.706** 

 
.130 

 
.083 .044 .854 .001 .079 .000 .000 

 
30 30 30 30 30 30 30 30 30 

  
.553** .321 1 .404* .188 .598** .918* 

* 

.321 .788** 

 
.002 .083 

 
.027 .319 .000 .000 .083 .000 

 
30 30 30 30 30 30 30 30 30 

  
.220 .370* .404* 1 .549** .429* .325 .288 .659** 

 
.243 .044 .027 

 
.002 .018 .080 .123 .000 

 
30 30 30 30 30 30 30 30 30 

  
-.121 -.035 .188 .549* 

* 

1 .226 .263 .035 .391* 

 
.524 .854 .319 .002 

 
.229 .161 .854 .032 

 
30 30 30 30 30 30 30 30 30 

  
.424* .590* 

* 

.598* 

* 

.429* .226 1 .518* 

* 

.590* 

* 

.818** 

 
.019 .001 .000 .018 .229 

 
.003 .001 .000 

 
30 30 30 30 30 30 30 30 30 

  
.513** .325 .918* 

* 

.325 .263 .518** 1 .325 .767** 

 
.004 .079 .000 .080 .161 .003 

 
.079 .000 

 
30 30 30 30 30 30 30 30 30 

  
.212 .926* 

* 

.321 .288 .035 .590** .325 1 .692** 

 
.260 .000 .083 .123 .854 .001 .079 

 
.000 

  
30 30 30 30 30 30 30 30 30 

x11 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 

x12 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 

x13 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 

x14 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 

x15 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 

x16 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 

x17 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 

x18 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 
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jumlah 

_x1 

Pearson 

Correlation 

.574** .706* 

* 

.788* 

* 

.659* 

* 

.391* .818** .767* 

* 

.692* 

* 

1 

Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000 .032 .000 .000 .000 
 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

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

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

 
 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 
 

N of Items 

.824 8 

 
 

 
Uji Valid Promosi 

 

Correlations 
 

 
x21 

 

 
x22 

 

 
x23 

 

 
x24 

 

 
x25 

 

 
x26 

 

 
x27 

 

 
x28 

 

 
x29 

x21 

0 

jumla 

h_x2 

x21 Pearson 

Correlation 

1 .440 

* 

.400 

* 

.511** .048 - 

.195 

.186 .440 

* 

.338 .473 

** 

.543** 

Sig. (2-tailed) 
 

.015 .029 .004 .801 .301 .325 .015 .068 .008 .002 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

x22 Pearson 

Correlation 

.440 

* 

1 .539 

** 

.170 .397 

* 

.327 .637 

** 

1.00 

0** 

.599 

** 

.346 .801** 

Sig. (2-tailed) .015 
 

.002 .370 .030 .077 .000 .000 .000 .061 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

x23 Pearson 

Correlation 

.400 

* 

.539 

** 

1 .100 .020 .435 

* 

.455 

* 

.539 

** 

.430 

* 

.204 .616** 

Sig. (2-tailed) .029 .002 
 

.599 .918 .016 .012 .002 .018 .279 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

x24 Pearson 

Correlation 

.511 

** 

.170 .100 1 .138 - 

.043 

.209 .170 .434 

* 

.390 

* 

.497** 

Sig. (2-tailed) .004 .370 .599 
 

.468 .823 .267 .370 .017 .033 .005 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

x25 Pearson 

Correlation 

.048 .397 

* 

.020 .138 1 .324 .415 

* 

.397 

* 

.595 

** 

.281 .556** 

Sig. (2-tailed) .801 .030 .918 .468 
 

.081 .023 .030 .001 .133 .001 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
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x26 Pearson 

Correlation 

- 

.195 

.327 .435 

* 

-.043 .324 1 .639 

** 

.327 .548 

** 

- 

.183 

.512** 

Sig. (2-tailed) .301 .077 .016 .823 .081 
 

.000 .077 .002 .332 .004 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

x27 Pearson 

Correlation 

.186 .637 

** 

.455 

* 

.209 .415 

* 

.639 

** 

1 .637 

** 

.783 

** 

.338 .811** 

Sig. (2-tailed) .325 .000 .012 .267 .023 .000 
 

.000 .000 .068 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

x28 Pearson 

Correlation 

.440 

* 

1.00 

0** 

.539 

** 

.170 .397 

* 

.327 .637 

** 

1 .599 

** 

.346 .801** 

Sig. (2-tailed) .015 .000 .002 .370 .030 .077 .000 
 

.000 .061 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

x29 Pearson 

Correlation 

.338 .599 

** 

.430 

* 

.434* .595 

** 

.548 

** 

.783 

** 

.599 

** 

1 .469 

** 

.889** 

Sig. (2-tailed) .068 .000 .018 .017 .001 .002 .000 .000 
 

.009 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

x210 Pearson 

Correlation 

.473 

** 

.346 .204 .390* .281 - 

.183 

.338 .346 .469 

** 

1 .540** 

Sig. (2-tailed) .008 .061 .279 .033 .133 .332 .068 .061 .009 
 

.002 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

jumla 

h_x2 

Pearson 

Correlation 

.543 

** 

.801 

** 

.616 

** 

.497** .556 

** 

.512 

** 

.811 

** 

.801 

** 

.889 

** 

.540 

** 

1 

Sig. (2-tailed) .002 .000 .000 .005 .001 .004 .000 .000 .000 .002 
 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

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

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

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 
 

N of Items 

.832 10 
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Uji Valid Potongan Kualitas Pelayanan 

 

 
Correlations 

 

 
x31 

 

 
x32 

 

 
x33 

 

 
x34 

 

 
x35 

 

 
x36 

 

 
x37 

x3 

8 

 

 
x39 

x31 

0 

jumlah 

_x3 

  
1 .437* .266 - 

.110 

- 

.020 

.014 .175 .26 

1 

.440 

* 

- 

.047 

.439* 

 
.016 .155 .562 .915 .940 .354 .16 

4 

.015 .806 .015 

 
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

  
.437* 1 .412* .277 .155 .069 .175 .40 

5* 

.419 

* 

.606 

** 

.710** 

 
.016 

 
.023 .138 .414 .718 .355 .02 

7 

.021 .000 .000 

 
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

  
.266 .412* 1 .091 .254 .179 .073 .24 

0 

.329 .428 

* 

.539** 

 
.155 .023 

 
.631 .175 .343 .702 .20 

1 

.076 .018 .002 

 
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

  
-.110 .277 .091 1 .295 .339 .143 .05 

6 

- 

.101 

.546 

** 

.455* 

 
.562 .138 .631 

 
.114 .067 .450 .77 

0 

.597 .002 .012 

 
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

  
-.020 .155 .254 .295 1 .353 .020 .43 

5* 

- 

.016 

.480 

** 

.499** 

 
.915 .414 .175 .114 

 
.056 .918 .01 

6 

.933 .007 .005 

 
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

  
.014 .069 .179 .339 .353 1 .292 .39 

5* 

.134 .262 .499** 

 
.940 .718 .343 .067 .056 

 
.117 .03 

1 

.481 .161 .005 

 
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

  
.175 .175 .073 .143 .020 .292 1 .32 

4 

.502 

** 

.007 .509** 

 
.354 .355 .702 .450 .918 .117 

 
.08 

1 

.005 .970 .004 

  
30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

x31 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 

x32 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 

x33 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 

x34 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 

x35 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 

x36 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 

x37 Pearson 

Correlation 

 
Sig. (2-tailed) 

 
N 
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x38 Pearson 

Correlation 

.261 .405* .240 .056 .435 

* 

.395 

* 

.324 1 .417 

* 

.364 

* 

.711** 

Sig. (2-tailed) .164 .027 .201 .770 .016 .031 .081 
 

.022 .048 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

x39 Pearson 

Correlation 

.440* .419* .329 - 

.101 

- 

.016 

.134 .502 

** 

.41 

7* 

1 .061 .601** 

Sig. (2-tailed) .015 .021 .076 .597 .933 .481 .005 .02 

2 

 
.751 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

x310 Pearson 

Correlation 

-.047 .606** .428* .546 

** 

.480 

** 

.262 .007 .36 

4* 

.061 1 .642** 

Sig. (2-tailed) .806 .000 .018 .002 .007 .161 .970 .04 

8 

.751 
 

.000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

jumla 

h_x3 

Pearson 

Correlation 

.439* .710** .539** .455 

* 

.499 

** 

.499 

** 

.509 

** 

.71 

1** 

.601 

** 

.642 

** 

1 

Sig. (2-tailed) .015 .000 .002 .012 .005 .005 .004 .00 

0 

.000 .000 
 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

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

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

 
 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 
 

N of Items 

.748 10 
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Uji Valid Keputusan Pembelian 
 

 

Correlations 
 

 
y1 

 

 
y2 

 

 
y3 

 

 
y4 

 

 
y5 

 

 
y6 

 

 
y7 

 

 
y8 

jumlah 

_y 

y1 Pearson 

Correlation 

1 .423* .427* .313 -.197 .358 -.021 .127 .413* 

Sig. (2-tailed) 
 

.020 .019 .093 .297 .052 .913 .502 .023 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

y2 Pearson 

Correlation 

.423* 1 .476** .144 -.006 .491** .106 .089 .492** 

Sig. (2-tailed) .020 
 

.008 .449 .976 .006 .577 .640 .006 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

y3 Pearson 

Correlation 

.427* .476** 1 .609** .334 .701** .118 .231 .733** 

Sig. (2-tailed) .019 .008 
 

.000 .071 .000 .533 .220 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

y4 Pearson 

Correlation 

.313 .144 .609** 1 .637** .547** .620** .293 .863** 

Sig. (2-tailed) .093 .449 .000 
 

.000 .002 .000 .116 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

y5 Pearson 

Correlation 

-.197 -.006 .334 .637** 1 .271 .632** .362* .661** 

Sig. (2-tailed) .297 .976 .071 .000 
 

.148 .000 .050 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

y6 Pearson 

Correlation 

.358 .491** .701** .547** .271 1 .164 .141 .701** 

Sig. (2-tailed) .052 .006 .000 .002 .148 
 

.387 .456 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

y7 Pearson 

Correlation 

-.021 .106 .118 .620** .632** .164 1 .372* .672** 

Sig. (2-tailed) .913 .577 .533 .000 .000 .387 
 

.043 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

y8 Pearson 

Correlation 

.127 .089 .231 .293 .362* .141 .372* 1 .475** 

Sig. (2-tailed) .502 .640 .220 .116 .050 .456 .043 
 

.008 

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

jumlah_y Pearson 

Correlation 

.413* .492** .733** .863** .661** .701** .672** .475** 1 

Sig. (2-tailed) .023 .006 .000 .000 .000 .000 .000 .008 
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N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 

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

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

 
 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 
 

N of Items 

.784 8 
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LAMPIRAN IV 

HASIL PENGUJIAN TABULASI KUESIONER RESPONDEN 
 

 

No. 
Harga (X1) 

x11 x12 x13 x14 x15 x16 x17 x18 Jumlah_X1 

1 2 2 3 1 3 2 1 2 16 

2 1 2 2 2 3 2 2 3 17 

3 2 2 3 2 2 4 3 2 20 

4 3 3 3 3 4 4 2 4 26 

5 2 2 3 2 2 3 2 3 19 

6 2 4 2 1 3 5 4 2 23 

7 2 2 2 4 3 3 2 3 21 

8 1 3 2 3 2 3 2 3 19 

9 4 2 4 5 2 1 2 1 21 

10 1 3 2 4 2 1 3 4 20 

11 2 1 3 5 1 2 1 3 18 

12 3 1 2 5 4 3 2 4 24 

13 4 3 2 3 2 4 5 2 25 

14 4 3 3 2 3 2 4 3 24 

15 2 3 3 3 4 2 3 2 22 

16 1 2 4 2 1 2 2 1 15 

17 1 3 5 2 2 2 4 4 23 

18 5 4 4 3 2 2 3 2 25 

19 1 4 3 3 2 1 2 4 20 

20 1 2 2 3 1 1 2 1 13 

21 3 5 3 4 2 2 2 1 22 

22 2 2 4 3 1 2 4 5 23 

23 3 2 5 4 1 2 1 2 20 

24 3 1 2 1 2 1 2 1 13 

25 1 2 5 3 3 4 4 3 25 

26 2 1 2 3 1 1 1 1 12 

27 3 2 3 3 3 1 2 1 18 

28 2 2 3 5 3 5 2 4 26 

29 1 2 2 3 5 4 3 1 21 

30 2 2 3 2 3 3 1 3 19 

31 2 1 4 4 3 2 1 2 19 

32 1 1 2 2 1 1 2 1 11 

33 4 2 2 2 3 2 2 3 20 

34 1 2 4 3 3 2 2 1 18 

35 2 1 2 2 3 2 1 1 14 

36 2 3 2 3 3 2 1 2 18 

37 1 3 3 2 2 2 2 3 18 
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38 3 1 2 2 2 4 2 3 19 

39 2 3 2 2 2 2 1 2 16 

40 2 1 2 3 2 3 2 1 16 

41 1 4 3 3 2 1 2 4 20 

42 1 2 4 3 3 2 2 1 18 

43 2 1 2 2 3 2 1 1 14 

44 2 3 2 3 3 2 1 2 18 

45 1 3 3 2 2 2 2 3 18 

46 1 3 3 1 2 2 1 3 16 

47 1 3 4 3 2 4 2 3 22 

48 2 3 4 3 1 2 1 3 19 

49 3 2 2 3 1 2 1 2 16 

50 3 1 2 3 2 2 2 3 18 

51 3 4 3 5 3 2 2 3 25 

52 4 4 5 3 3 4 2 1 26 

53 3 4 2 3 3 2 3 2 22 

54 3 2 5 4 1 2 1 2 20 

55 1 2 5 3 3 4 4 3 25 

56 2 1 2 3 1 1 1 1 12 

57 3 2 3 3 3 1 2 1 18 

58 2 2 3 5 3 5 2 4 26 

59 1 2 2 3 5 4 3 1 21 

60 1 2 3 4 1 2 3 5 21 

61 3 1 3 2 1 2 2 4 18 

62 2 1 2 3 3 3 4 3 21 

63 1 2 2 3 5 4 3 1 21 

64 2 2 3 2 3 3 1 3 19 

65 2 1 4 4 3 2 1 2 19 

66 1 1 2 2 1 3 2 1 13 

67 4 2 2 2 3 2 2 3 20 

68 1 2 4 3 3 2 2 1 18 

69 2 1 2 2 3 2 1 1 14 

70 2 3 2 3 3 2 1 2 18 

71 1 3 3 2 2 2 2 3 18 

72 1 3 5 5 2 2 1 3 22 

73 1 3 4 5 2 4 2 3 24 

74 2 3 4 5 1 2 5 3 25 

75 3 2 5 5 1 2 1 2 21 

76 3 1 5 5 2 2 2 3 23 

77 3 4 5 5 3 2 2 3 27 

78 4 4 5 5 3 4 2 1 28 

79 3 2 4 3 3 1 3 1 20 

80 3 4 3 3 1 2 2 3 21 
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81 2 2 5 5 2 3 1 3 23 

82 2 3 3 2 2 1 2 4 19 

83 1 2 5 2 3 2 1 1 17 

84 3 1 3 3 2 2 2 1 17 

85 2 2 3 5 2 2 1 3 20 

86 3 3 4 5 2 3 5 2 27 

87 2 2 5 4 3 2 3 1 22 

88 3 2 5 4 1 2 2 3 22 

89 2 4 4 5 3 2 1 2 23 

90 3 2 4 4 1 2 3 1 20 

91 4 3 5 5 3 2 4 2 28 

92 3 4 4 5 2 2 3 2 25 

93 2 3 2 3 3 2 1 2 18 

94 1 3 3 2 2 2 2 3 18 

95 1 3 3 1 2 2 1 3 16 

96 1 3 4 3 2 4 2 3 22 

97 2 3 4 3 1 2 1 3 19 

98 3 2 2 3 1 2 1 2 16 

99 3 1 2 3 2 2 2 3 18 

100 3 4 3 5 3 2 2 3 25 

101 4 4 5 3 3 4 2 1 26 

102 3 4 2 3 3 2 3 2 22 

103 3 2 5 4 1 2 1 2 20 

104 1 2 5 3 3 4 4 3 25 

105 2 1 2 3 1 1 1 1 12 

106 3 2 3 3 3 1 2 1 18 

107 2 2 3 5 3 5 2 4 26 

108 1 2 2 3 5 4 3 1 21 

109 1 2 3 4 1 2 3 5 21 

110 3 1 3 2 1 2 2 4 18 

111 2 1 2 3 3 3 4 3 21 

112 1 2 2 3 5 4 3 1 21 

113 2 2 3 2 3 3 1 3 19 

114 2 1 4 4 3 2 1 2 19 

115 2 1 2 2 3 2 1 1 14 

116 2 3 2 3 3 2 1 2 18 

117 1 3 3 2 2 2 2 3 18 

118 1 3 5 5 2 2 1 3 22 

119 1 3 4 5 2 4 2 3 24 

120 2 3 4 5 1 2 5 3 25 

121 3 2 5 5 1 2 1 2 21 

122 3 1 5 5 2 2 2 3 23 

123 3 4 5 5 3 2 2 3 27 
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124 4 4 5 5 3 4 2 1 28 

125 3 2 4 3 3 1 3 1 20 
 

 

 

 

 

 

 

 

No. 
Promosi (X2) 

x21 x22 x23 x24 x25 x26 x27 x28 x29 x210 Jumlah_X2 

1 5 3 4 2 3 1 3 2 3 2 28 

2 4 3 2 3 2 2 3 4 3 2 28 

3 2 3 3 3 3 2 3 2 3 2 26 

4 2 3 3 4 3 3 2 2 3 4 29 

5 4 3 3 2 3 2 5 2 2 4 30 

6 4 3 5 3 2 1 5 5 2 4 34 

7 4 4 5 2 2 4 3 2 3 4 33 

8 3 4 4 4 2 3 4 5 3 2 34 

9 1 3 2 3 4 5 4 3 2 2 29 

10 2 3 4 3 2 4 2 3 2 3 28 

11 5 2 2 4 3 5 4 3 2 2 32 

12 2 3 4 3 2 5 3 3 2 5 32 

13 2 3 4 3 2 3 2 3 5 2 29 

14 3 4 3 2 3 2 3 3 2 4 29 

15 4 2 5 4 3 3 3 1 2 4 31 

16 3 2 4 5 4 2 2 2 1 3 28 

17 2 5 3 2 5 2 3 2 5 2 31 

18 3 3 2 3 4 3 2 2 3 4 29 

19 5 3 3 2 3 3 2 3 3 5 32 

20 2 3 2 2 2 3 2 3 2 3 24 

21 3 4 3 4 3 4 3 5 2 5 36 

22 5 4 3 2 4 3 2 3 3 3 32 

23 3 4 3 4 5 4 3 2 3 4 35 

24 2 2 1 1 2 1 3 2 1 3 18 

25 4 2 3 4 5 3 2 3 3 2 31 

26 1 2 2 2 2 3 2 2 4 3 23 

27 3 3 1 3 3 3 4 4 4 3 31 

28 3 4 4 4 3 5 3 2 4 5 37 

29 4 3 3 4 2 3 2 3 4 3 31 

30 3 2 2 2 3 2 4 5 4 3 30 

31 2 3 3 2 4 4 3 4 3 4 32 

32 3 3 2 3 2 2 1 2 3 4 25 

33 3 2 4 3 2 2 4 4 3 3 30 
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34 3 3 2 3 4 3 2 3 3 3 29 

35 5 4 3 2 2 2 3 2 3 3 29 

36 3 1 2 3 2 3 3 1 3 3 24 

37 4 2 2 4 3 2 2 2 3 5 29 

38 2 2 4 3 2 2 3 2 2 3 25 

39 2 2 2 3 2 2 2 4 2 5 26 

40 1 2 3 2 2 3 2 4 2 3 24 

41 5 3 3 2 3 3 2 3 3 5 32 

42 3 3 2 3 4 3 2 3 3 3 29 

43 5 4 3 2 2 2 3 2 3 3 29 

44 3 1 2 3 2 3 3 1 3 3 24 

45 4 2 2 4 3 2 2 2 3 5 29 

46 3 4 3 2 3 1 2 2 3 3 26 

47 3 4 3 2 4 3 2 2 3 4 30 

48 5 3 3 3 4 3 2 5 2 3 33 

49 4 5 5 3 4 3 5 3 5 4 41 

50 4 5 5 4 4 3 5 3 4 5 42 

51 4 4 5 3 4 3 5 3 4 4 39 

52 4 3 4 3 4 3 4 3 4 2 34 

53 4 4 4 3 4 4 4 2 3 3 35 

54 3 4 4 4 4 4 2 2 3 4 34 

55 3 4 4 4 4 4 4 2 3 4 36 

56 3 4 4 3 4 4 3 2 4 4 35 

57 4 3 4 5 4 3 4 2 4 4 37 

58 4 3 4 5 4 3 4 3 4 4 38 

59 4 4 3 5 4 3 3 3 3 4 36 

60 4 4 3 4 3 3 3 3 3 3 33 

61 4 3 3 4 3 3 3 3 2 3 31 

62 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 32 

63 4 4 4 3 3 3 4 2 1 3 31 

64 4 4 4 3 3 4 4 2 1 3 32 

65 4 4 3 5 3 4 3 2 3 3 34 

66 4 3 3 3 3 4 3 2 3 3 31 

67 4 3 4 4 3 4 4 2 5 3 36 

68 4 3 4 4 3 4 4 3 2 3 34 

69 2 3 4 4 3 3 4 3 4 3 33 

70 3 3 4 3 3 3 4 2 5 3 33 

71 3 3 4 2 2 2 4 2 2 2 26 

72 3 3 4 2 2 2 4 2 5 2 29 

73 3 3 3 3 2 2 3 2 3 2 26 

74 2 3 3 2 3 2 3 1 1 3 23 

75 2 3 3 4 3 2 3 1 4 3 28 

76 2 3 3 2 3 2 3 1 4 3 26 
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77 2 3 3 2 3 3 3 1 2 3 25 

78 2 3 2 2 3 3 2 1 5 3 26 

79 4 3 4 5 4 3 4 3 4 4 38 

80 4 4 3 5 4 3 3 3 3 4 36 

81 4 4 3 4 3 3 3 3 3 3 33 

82 4 3 3 4 3 3 3 3 2 3 31 

83 4 4 4 3 4 3 4 3 4 4 37 

84 4 4 4 3 4 4 4 2 3 4 36 

85 4 2 3 4 5 3 2 3 3 3 32 

86 1 2 2 2 2 3 2 2 2 4 22 

87 3 3 1 3 3 3 4 4 1 4 29 

88 3 4 4 4 3 5 3 2 4 4 36 

89 4 3 3 4 2 3 2 3 3 4 31 

90 3 2 2 2 3 2 4 5 2 4 29 

91 2 3 3 2 4 4 3 4 3 3 31 

92 3 3 2 3 2 2 1 2 2 3 23 

93 3 2 4 3 2 2 4 4 4 3 31 

94 3 3 2 3 4 3 2 3 2 3 28 

95 5 4 3 2 2 2 3 2 3 3 29 

96 3 1 2 3 2 3 3 1 2 3 23 

97 4 2 2 4 3 2 2 2 2 3 26 

98 3 4 3 2 3 1 2 2 3 3 26 

99 3 4 3 2 4 3 2 2 3 3 29 

100 5 3 3 3 4 3 2 5 3 2 33 

101 1 2 3 2 2 3 2 3 3 2 23 

102 2 3 5 3 2 3 4 3 2 4 31 

103 3 4 3 4 5 4 3 2 3 4 35 

104 4 2 3 4 5 3 2 3 3 2 31 

105 1 2 2 2 2 3 2 2 4 3 23 

106 3 3 1 3 3 3 4 4 4 3 31 

107 3 4 4 4 3 5 3 2 4 5 37 

108 4 3 3 4 2 3 2 3 4 3 31 

109 3 4 3 2 3 4 5 3 4 4 35 

110 4 3 4 2 3 2 3 4 4 3 32 

111 5 1 2 3 2 3 4 2 3 4 29 

112 4 3 3 4 2 3 2 3 4 3 31 

113 3 2 2 2 3 2 4 5 4 3 30 

114 2 3 3 2 4 4 3 4 3 4 32 

115 5 4 3 2 2 2 3 2 3 3 29 

116 3 1 2 3 2 3 3 4 3 3 27 

117 4 2 2 4 3 2 2 2 3 5 29 

118 4 3 4 3 5 5 4 3 3 3 37 

119 4 5 3 4 4 5 4 3 3 4 39 
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120 5 4 4 5 4 5 3 3 2 3 38 

121 5 4 4 4 5 5 4 5 2 3 41 

122 5 4 4 5 5 5 3 4 2 5 42 

123 5 4 3 4 5 5 5 4 2 1 38 

124 3 4 4 4 5 5 5 4 2 3 39 

125 5 3 4 5 4 3 5 4 2 4 39 
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No. 
Kualitas Pelayanan (X3) 

x31 x32 x33 x34 x35 x36 x37 x38 x39 x310 Jumlah_x3 

1 4 4 2 3 3 4 3 2 4 4 33 

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

3 4 4 4 5 2 3 3 2 4 4 35 

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

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

6 3 4 3 3 3 3 5 5 4 4 37 

7 3 4 5 5 3 3 3 2 5 5 38 

8 3 4 3 5 3 4 4 5 5 4 40 

9 4 4 4 3 2 3 4 3 4 4 35 

10 4 4 4 3 3 4 2 3 3 4 34 

11 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 38 

12 4 4 2 4 5 4 3 3 4 4 37 

13 3 4 3 5 3 4 2 3 5 5 37 

14 3 4 4 2 1 4 3 3 4 5 33 

15 2 4 3 3 3 3 3 1 4 5 31 

16 2 2 2 3 3 3 2 2 4 4 27 

17 3 4 3 5 5 3 3 2 4 4 36 

18 4 5 4 5 2 4 2 2 3 5 36 

19 4 5 4 4 3 4 2 3 4 5 38 

20 3 4 3 4 3 4 2 3 4 5 35 

21 2 4 4 4 5 4 3 5 4 4 39 

22 4 4 4 3 4 4 2 3 4 4 36 

23 3 4 1 4 3 4 3 2 5 5 34 

24 4 5 3 2 1 4 3 2 4 4 32 

25 2 4 4 3 5 4 2 3 5 5 37 

26 4 4 4 2 3 4 2 2 5 5 35 

27 1 4 3 4 5 4 4 4 5 5 39 

28 3 4 4 5 4 4 3 2 4 5 38 

29 4 5 4 3 3 3 2 3 2 4 33 

30 4 4 4 3 4 4 4 5 4 4 40 

31 2 3 2 4 2 2 3 4 4 4 30 

32 4 4 4 2 3 4 1 2 5 5 34 

33 4 5 4 5 4 4 4 4 5 5 44 

34 2 4 4 3 3 4 2 3 4 4 33 

35 5 4 3 3 4 4 3 2 4 4 36 

36 3 4 1 2 4 2 3 1 4 5 29 

37 3 4 4 4 5 4 2 2 4 4 36 

38 2 4 4 3 5 4 3 2 4 4 35 

39 1 4 1 2 4 4 2 4 5 4 31 

40 4 4 4 4 5 4 2 4 4 4 39 

41 4 5 4 4 3 4 2 3 5 5 39 
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42 3 1 2 3 3 1 2 3 1 4 23 

43 4 4 4 3 4 3 3 2 4 4 35 

44 4 4 4 2 4 3 3 1 3 4 32 

45 4 4 4 4 5 4 2 2 4 4 37 

46 3 3 3 2 3 3 2 2 4 4 29 

47 3 4 4 1 3 4 2 2 4 4 31 

48 3 3 2 4 5 3 2 5 2 3 32 

49 2 3 3 4 2 4 2 3 3 4 30 

50 4 5 4 4 3 4 2 4 5 5 40 

51 5 4 4 5 5 4 4 4 4 5 44 

52 4 5 4 4 4 4 2 4 4 5 40 

53 4 4 3 5 3 4 4 3 4 5 39 

54 2 3 3 4 3 3 3 2 2 5 30 

55 4 4 2 3 5 4 2 3 4 4 35 

56 5 4 4 2 3 5 2 2 4 5 36 

57 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 43 

58 2 2 3 5 4 4 3 2 4 4 33 

59 3 4 3 3 3 4 2 3 4 5 34 

60 2 2 4 4 3 4 5 3 4 4 35 

61 2 4 2 5 3 5 3 4 4 1 33 

62 4 4 4 4 3 4 4 2 5 5 39 

63 4 5 4 3 3 4 2 3 4 4 36 

64 5 4 4 3 4 4 4 5 5 5 43 

65 2 4 4 4 2 5 3 4 5 5 38 

66 3 1 2 2 3 1 1 2 1 4 20 

67 4 4 4 5 4 3 4 4 4 4 40 

68 4 4 4 3 3 3 2 3 3 4 33 

69 4 4 4 3 4 4 3 2 4 4 36 

70 3 3 3 2 4 3 3 4 4 4 33 

71 3 4 4 4 5 4 2 2 4 4 36 

72 3 3 2 2 3 3 4 3 2 3 28 

73 2 3 3 1 3 4 4 3 3 4 30 

74 4 5 4 4 5 4 3 3 5 5 42 

75 3 4 1 4 2 4 4 5 5 5 37 

76 4 4 4 4 3 4 3 4 5 5 40 

77 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 47 

78 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 44 

79 4 5 4 5 3 4 5 4 5 4 43 

80 4 5 4 4 3 3 3 4 2 4 36 

81 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 

82 2 3 2 5 4 2 4 4 4 4 34 

83 4 4 4 5 4 4 3 2 5 5 40 

84 4 5 4 5 4 4 5 4 5 5 45 
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85 2 4 4 5 3 4 5 2 4 4 37 

86 5 4 3 4 5 4 5 5 4 4 43 

87 3 4 1 5 3 2 3 3 4 5 33 

88 3 4 4 5 3 4 4 5 4 4 40 

89 2 4 4 4 2 4 4 5 4 4 37 

90 1 4 1 2 3 4 5 3 5 4 32 

91 4 4 4 5 3 4 4 3 4 4 39 

92 4 5 4 3 2 4 4 5 5 5 41 

93 4 4 4 2 4 3 3 1 3 4 32 

94 4 4 4 4 5 4 2 2 4 4 37 

95 3 3 3 2 3 3 2 2 4 4 29 

96 3 4 4 1 3 4 2 2 4 4 31 

97 3 3 2 4 5 3 2 5 2 3 32 

98 2 3 3 4 2 4 2 3 3 4 30 

99 4 5 4 4 3 4 2 4 5 5 40 

100 5 4 4 5 5 4 4 4 4 5 44 

101 4 5 4 4 4 4 2 4 4 5 40 

102 4 4 3 5 3 4 4 3 4 5 39 

103 2 3 3 4 3 3 3 2 2 5 30 

104 4 4 2 3 5 4 2 3 4 4 35 

105 5 4 4 2 3 5 2 2 4 5 36 

106 4 4 4 4 5 4 4 4 5 5 43 

107 2 2 3 5 4 4 3 2 4 4 33 

108 3 4 3 3 3 4 2 3 4 5 34 

109 2 2 4 4 3 4 5 3 4 4 35 

110 2 4 2 5 3 5 3 4 4 1 33 

111 4 4 4 4 3 4 4 2 5 5 39 

112 4 5 4 3 3 4 2 3 4 4 36 

113 5 4 4 3 4 4 4 5 5 5 43 

114 2 4 4 4 2 5 3 4 5 5 38 

115 4 4 4 3 4 4 3 2 4 4 36 

116 3 3 3 2 4 3 3 4 4 4 33 

117 3 4 4 4 5 4 2 2 4 4 36 

118 3 3 2 2 3 3 4 3 2 3 28 

119 2 3 3 1 3 4 4 3 3 4 30 

120 4 5 4 4 5 4 3 3 5 5 42 

121 3 4 1 4 2 4 4 5 5 5 37 

122 4 4 4 4 3 4 3 4 5 5 40 

123 4 5 4 5 5 5 5 4 5 5 47 

124 5 4 4 4 4 5 5 4 4 5 44 

125 4 5 4 5 3 4 5 4 5 4 43 
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No. 
Keputusan Pembelian (Y) 

y1 y2 y3 y4 y5 y6 y7 y8 Jumlah_y 

1 4 4 3 3 3 4 4 5 30 

2 3 2 4 5 4 5 2 5 30 

3 4 3 4 5 2 3 5 4 30 

4 2 3 3 3 4 4 5 5 29 

5 3 2 2 3 4 4 3 4 25 

6 4 5 4 3 3 2 2 5 28 

7 1 2 3 5 3 4 3 5 26 

8 5 2 4 5 3 3 1 3 26 

9 2 3 4 3 2 5 4 5 28 

10 4 4 3 3 3 2 3 5 27 

11 1 2 4 3 4 4 3 4 25 

12 3 2 2 4 5 3 4 4 27 

13 4 4 5 5 3 2 2 2 27 

14 4 4 5 2 1 2 3 3 24 

15 2 3 2 3 3 4 2 3 22 

16 3 4 5 3 3 2 1 3 24 

17 5 4 3 5 5 4 4 3 33 

18 4 3 4 5 2 3 3 5 29 

19 3 5 3 4 3 5 4 4 31 

20 4 5 5 4 3 2 1 3 27 

21 5 4 4 4 5 5 5 4 36 

22 4 5 3 3 4 4 3 4 30 

23 4 2 3 4 3 4 4 3 27 

24 1 2 2 2 1 2 3 1 14 

25 3 5 3 3 5 4 3 4 30 

26 4 4 4 2 3 2 3 2 24 

27 2 5 3 4 5 2 4 2 27 

28 3 4 5 5 4 5 4 3 33 

29 5 4 3 3 3 4 2 5 29 

30 5 4 4 3 4 5 5 4 34 

31 5 3 5 4 2 4 3 4 30 

32 1 2 1 2 3 2 2 1 14 

33 2 3 3 5 4 3 4 3 27 

34 4 3 4 3 3 5 2 2 26 

35 4 4 3 3 4 4 5 4 31 

36 2 3 5 2 4 2 2 4 24 

37 4 3 2 4 5 2 3 4 27 

38 3 4 4 3 5 3 3 4 29 

39 3 1 4 2 4 2 1 2 19 
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40 5 5 5 4 5 4 5 5 38 

41 3 5 3 4 3 5 4 4 31 

42 4 3 4 3 3 5 2 2 26 

43 4 4 3 3 4 4 5 4 31 

44 2 3 5 2 4 2 2 4 24 

45 4 3 2 4 5 2 3 4 27 

46 2 4 3 2 3 2 1 2 19 

47 3 4 3 1 3 3 3 2 22 

48 4 5 5 4 5 4 3 4 34 

49 2 3 2 4 2 5 4 4 26 

50 5 3 4 4 3 5 5 4 33 

51 4 5 4 5 5 4 5 4 36 

52 5 5 4 4 4 3 5 5 35 

53 5 4 3 5 3 2 5 5 32 

54 4 2 3 4 3 4 4 3 27 

55 3 5 3 3 5 4 3 4 30 

56 4 4 4 2 3 2 3 2 24 

57 2 5 3 4 5 2 4 2 27 

58 3 4 5 5 4 5 4 3 33 

59 5 4 3 3 3 4 2 5 29 

60 4 4 5 4 3 5 5 3 33 

61 2 3 4 5 3 5 5 3 30 

62 5 4 4 4 3 5 3 5 33 

63 5 4 3 3 3 4 2 5 29 

64 5 4 4 3 4 5 5 4 34 

65 5 3 5 4 2 4 3 4 30 

66 1 2 1 2 3 2 2 1 14 

67 2 3 3 5 4 3 4 3 27 

68 4 3 4 3 3 5 2 2 26 

69 4 4 3 3 4 4 5 4 31 

70 2 3 5 2 4 2 2 4 24 

71 4 3 2 4 5 2 3 4 27 

72 2 4 3 2 3 2 1 2 19 

73 3 4 3 1 3 3 3 2 22 

74 4 5 5 4 5 4 3 4 34 

75 2 3 2 4 2 5 4 4 26 

76 5 3 4 4 3 5 5 4 33 

77 4 5 4 5 5 4 5 4 36 

78 5 5 4 4 4 3 5 5 35 

79 5 4 3 5 3 2 5 5 32 

80 4 2 4 4 3 5 5 4 31 

81 2 3 5 3 4 2 1 2 22 

82 2 3 4 5 4 5 3 5 31 
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83 3 4 4 5 4 5 3 5 33 

84 4 2 3 5 4 3 3 4 28 

85 3 4 4 5 3 5 2 5 31 

86 3 2 2 4 5 2 3 4 25 

87 3 3 5 5 3 4 2 3 28 

88 3 3 4 5 3 4 3 3 28 

89 2 3 4 4 2 2 4 2 23 

90 5 4 3 2 3 4 3 5 29 

91 4 3 4 5 3 4 3 5 31 

92 3 4 3 3 2 3 4 5 27 

93 2 3 5 2 4 2 2 4 24 

94 4 3 2 4 5 2 3 4 27 

95 2 4 3 2 3 2 1 2 19 

96 3 4 3 1 3 3 3 2 22 

97 4 5 5 4 5 4 3 4 34 

98 2 3 2 4 2 5 4 4 26 

99 5 3 4 4 3 5 5 4 33 

100 4 5 4 5 5 4 5 4 36 

101 5 5 4 4 4 3 5 5 35 

102 5 4 3 5 3 2 5 5 32 

103 4 2 3 4 3 4 4 3 27 

104 3 5 3 3 5 4 3 4 30 

105 4 4 4 2 3 2 3 2 24 

106 2 5 3 4 5 2 4 2 27 

107 3 4 5 5 4 5 4 3 33 

108 5 4 3 3 3 4 2 5 29 

109 4 4 5 4 3 5 5 3 33 

110 2 3 4 5 3 5 5 3 30 

111 5 4 4 4 3 5 3 5 33 

112 5 4 3 3 3 4 2 5 29 

113 5 4 4 3 4 5 5 4 34 

114 5 3 5 4 2 4 3 4 30 

115 4 4 3 3 4 4 5 4 31 

116 2 3 5 2 4 2 2 4 24 

117 4 3 2 4 5 2 3 4 27 

118 2 4 3 2 3 2 1 2 19 

119 3 4 3 1 3 3 3 2 22 

120 4 5 5 4 5 4 3 4 34 

121 2 3 2 4 2 5 4 4 26 

122 5 3 4 4 3 5 5 4 33 

123 4 5 4 5 5 4 5 4 36 

124 5 5 4 4 4 3 5 5 35 

125 5 4 3 5 3 2 5 5 32 
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LAMPIRAN IV 

HASIL PENGUJIAN ANALISIS REGRESI LI NEAR BERGANDA 

 
Model Summaryb 

 

 
Model 

 

 
R 

 

 
R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .658a .433 .419 3.66064 

a. Predictors: (Constant), Kualitas_Pelayanan, Promosi, Harga 

b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 
 
 

 

ANOVAa 

Model 
 

Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1236.760 3 412.253 30.765 .000b 

Residual 1621.432 121 13.400 
  

Total 2858.192 124 
   

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Kualitas_Pelayanan, Promosi, Harga 
 
 

 

Coefficientsa 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 
 

 
t 

 
 

 
Sig. 

 

 
Collinearity Statistics 

Model B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) .040 3.121 
 

.013 .990 
  

Harga .237 .094 .189 2.520 .013 .838 1.193 

Promosi .154 .073 .150 2.115 .036 .930 1.076 

Kualitas_Pelayanan .520 .075 .511 6.911 .000 .856 1.168 

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

Unstandardized 

Residual 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

N 125 

Normal Parametersa,b  Mean  .0000000  

 Std. Deviation 3.61608363 

Most Extreme Differences  Absolute  .072  

  Positive  .052  

 Negative -.072 

Test Statistic .072 

Asymp. Sig. (2-tailed) .184c 
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