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ABSTRAK

Cristover Wiston, 211010196, 2025, Pengaruh Inovasi Produk dan Personal Selling terhadap
Keputusan Pembelian di PT. Victorindo Kencana Teknik, STIE Eka Prasetya, Program
Studi Manajemen, Pembimbing I: Dr. Sri Rezeki, S.E., M.Si. Pembimbing II: Desma Erica
Maryati M.,S.Pd.M.Si

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh Inovasi produk dan Personal
Selling terhadap Keputusan Pembelian di PT. Victorindo Kencana Teknik. Metodologi yang
digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah data kuantitatif, yaitu data yang diperoleh dalam bentuk angka atau bilangan. Sumber data
berupa data primer dan sekunder. Populasi dalam penelitian ini adalah pabrik kelapa sawit.
Dikarenakan jumlah populasi yang digunakan sebanyak 121 pabrik kelapa sawit maka teknik
sampel yang digunakan adalah dengan menggunakan rumus slovin dengan penggunaan tingkat
toleransi kesalahan sebesar 5% maka dengan demikian dapat diketahui bahwa jumlah sampel yang
digunakan dalam penelitian ini adalah sebanyak 93 pabrik kelapa sawit. Data dianalisis dengan
menggunakan metode analisis regresi linear berganda. Hasil analisis memberikan persamaan
Keputusan Pembelian = 16.144 + 0,215 Inovasi Produk + 0,201 Personal Selling + e. Hasil
analisis penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara parsial
antara Inovasi produk terhadap Keputusan Pembelian di PT. Victorindo Kencana Teknik. Terdapat
pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Personal Selling terhadap Keputusan
Pembelian di PT. Victorindo Kencana Teknik. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara
Inovasi Produk dan Personal Selling secara simultan terhadap terhadap Keputusan Pembelian di
PT. Victorindo Kencana Teknik.

Kata Kunci: Inovasi Produk, Personal Selling, Keputusan Pembelian
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ABSTRAK

Cristover Wiston, 211010196, 2025, The Effect of Product Innovation and Personal Selling on
Purchasing Decisions at PT Victorindo Kencana Teknik, STIE Eka Prasetya, Management
Study Program, Advisor I: Dr. Sri Rezeki, S.E., M.Si. Advisor II: Desma Erica Maryati M.,
S.Pd.M.Si.

This study aims to determine how the influence of product innovation and personal selling on
purchasing decisions at PT Victorindo Kencana Teknik. The methodology used is quantitative
descriptive method. The type of data used in this study is quantitative data, namely data obtained
in the form of numbers or numbers. Data sources are primary and secondary data. The population
in this study were palm oil mills. Due to the population used as many as 121 palm oil mills, the
sample technique used is to use the slovin formula with the use of an error tolerance level of 5%,
so it can be seen that the number of samples used in this study is as many as 93 palm oil mills. The
data were analyzed using multiple linear regression analysis methods. The results of the analysis
provide the equation Purchase Decision = 16,144 + 0.215 Product Innovation + 0.201 Personal
Selling + e. The results of the research analysis show that there is a significant positive effect
partially between product innovation on purchasing decisions at PT. Victorindo Kencana Teknik.
There is a partially significant positive influence between Personal Selling on Purchasing
Decisions at PT. Victorindo Kencana Teknik. There is a significant positive influence between
Product Innovation and Personal Selling simultaneously on Purchasing Decisions at PT.
Victorindo Kencana Teknik.

Keywords: Product Innovation, Personal Selling, Purchase Decision
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MOTTO

“Ketika kamu berbagi, dunia akan membalas dengan cara yang
tidak pernah kamu duga”

(Timothy Ronald)

“Belajar itu penting. Tapi dari siapa lo belajar itu jauh lebih
penting. Dengerin yang udah buktiin, bukan yang Cuma banyak
opiniin”

(Timothy Ronald)

“Hidup itu bukan soal siapa yang paling cepet, tapi siapa yang
paling konsisten”

(Andrew Susanto)
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1.  Latar Belakang Penelitian

PT. Victorindo Kencana Teknik adalah perusahaan manufaktur yang
bergerak di bidang produksi mesin untuk pabrik kelapa sawit. Sebagai perusahaan
yang berfokus pada industri agribisnis, PT. Victorindo Kencana Teknik telah
memainkan peran penting dalam menyediakan solusi teknis bagi operasional
pabrik kelapa sawit di Indonesia. Perusahaan ini berkomitmen untuk
menghadirkan mesin-mesin berkualitas tinggi yang dirancang untuk mendukung
efisiensi proses pengolahan kelapa sawit di berbagai wilayah Indonesia. Produk
utama yang dihasilkan oleh PT. Victorindo Kencana Teknik meliputi mesin
pengolahan tandan buah segar, sistem pemerasan minyak kelapa sawit, boiler,
conveyor dan pemurnian. Produk-produk tersebut dirancang untuk memenuhi
kebutuhan spesifik pabrik kelapa sawit yang tersebar di seluruh Indonesia, dari
Sumatera, Kalimantan hingga Papua.

Indonesia dikenal sebagai produsen utama kelapa sawit dunia, dengan
kontribusi lebih dari 50% terhadap total produksi minyak sawit global. Data
menunjukkan bahwa luas area perkebunan kelapa sawit di Indonesia telah
mencapai lebih dari 14 juta hektar (sumber :www.bps.go.id), yang tersebar di
berbagai wilayah, termasuk Sumatera, Kalimantan, Sulawesi, dan Papua. Di
samping itu, keberadaan ribuan pabrik kelapa sawit yang beroperasi di Indonesia
menciptakan kebutuhan yang besar terhadap mesin dan sparepart yang

berkualitas.


http://www.bps.go.id/

Hal ini menjadi peluang pasar yang sangat besar bagi PT. Victorindo Kencana
Teknik untuk memperluas jangkauan pemasaran produknya. Dengan semakin
banyaknya jumlah pabrik pada suatu wilayah, maka kebutuhan akan mesin dan
sparepart secara otomatis juga akan mengalami peningkatan, sebab mesin dan
sparepart merupakan salah satu kebutuhan primer pada pabrik. Peningkatan
permintaan atas mesin dan sparepart jelas sekali terlihat di beberapa wilayah.
Maka dari itu perlu juga mesin dan sparepart yang mencukupi agar bisa
memenuhi kebutuhan dan harapan pabrik. Semakin padatnya pabrik dan
pembangunan pabrik baru menyebabkan meningkatnya kebutuhan akan mesin dan
sparepart pabrik kelapa sawit.

Pabrik memerlukan mesin dan sparepart yang berkualitas dan aman
sebagai proses produksinya. Mesin dan spareparts kelapa sawit merupakan salah
satu faktor penting yang tidak akan berhenti sampai kapanpun. Oleh karena itu,
banyak perusahaan lain seperti PT. Victorindo Kencana Teknik yang membuka
peluang usaha tersebut. Salah satunya adalah di kota Medan. Banyaknya
kompetitor yang ada dikota Medan seperti PT. Triroyal, CV. Aneka Ragam, dan
PT. Eracipta Binakarya.

Persaingan bisnis saat ini semakin banyak, adanya persaingan ini tidak
hanya medatangkan peluang tapi juga mendatangkan tantangan. Dengan adanya
perusahaan manufaktur, pemilik pabrik dan user pabrik akan lebih mudah mencari
mesin dan sparepart yang dibutuhkan. Semakin banyak kompetitor maka yang

diuntungkan dalam hal ini adalah pelanggan.
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Saat ini perusahaan manufaktur mesin pabrik kelapa sawit mengalami
fluktuatif dalam penjualan mesin pabrik kelapa sawit, keputusan pembelian terjadi
penurunan dan peningkatan yang tidak dapat diukur dengan benar. Menurut
Manik et al., (2022) keputusan pembelian adalah kegiatan pemecahan masalah
yang dilakukan individu dalam memilih alternatif yang sesuai dari beberapa
pilihan yang tersedia, yang dianggap paling tepat setelah melalui proses
pengambilan keputusan. Setiap pergantian tahun direktur perusahaan selalu
merasa bahwa penjualan yang dilakukan tidak mengalami peningkatan yang
signifikan begitu juga dengan produksi yang tetap dan cenderung menurun.
Berikut ini merupakan data penjualan pada PT. Victorindo Kencana Teknik dapat

dilihat pada Tabel 1.1 dibawabh ini.

Tabel 1.1
Data penjualan Unit Screw Press & Digester PT. Victorindo Kencana Teknik
Tahun Total Penjualan Total Set
2019 3.500.442.000 5 Set
2020 3.550.631.000 5 Set
2021 11.560.000.000 16 Set
2022 8.450.751.850 12 Set
2023 7.000.355.320 10 Set

Sumber : PT. Victorindo Kencana Teknik,2023

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa penjualan pada PT.
Victorindo Kencana Teknik mengalami fluktuatif. Hal ini disebabkan oleh banyak
diantaranya adalah inovasi dan personal selling.

Inovasi merupakan faktor kunci dalam meningkatkan daya saing

perusahaan diindustri manufaktur. Nilai inovasi akan meningkatkan keunggulan
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produk (Mursid et al., 2019). Di PT. Victorindo Kencana Teknik, inovasi dalam
produk masih kurang optimal, dimana unit mesin kompetitor lain sudah tidak
menggunakan unit digester lagi yang berfungsi untuk mengoyak daging buah jika
ingin memasuki proses pengepressan buah menjadi minyak. Produk yang
ditawarkan cenderung konvensional dan kurang melakukan pengembangan
produk atau proses adaptif terhadap kebutuhan pasar. Ketidakmampuan
perusahaan dalam berinovasi berimplikasi negatif terhadap daya saing dan
pertumbuhan bisnisnya, khususnya di industri yang sangat kompetitif seperti
manufaktur mesin pabrik kelapa sawit. Yang biasanya setiap tahun ada
diadakannya pameran di hotel santika, yang terdapat banyak kompetitor dari
dalam negeri maupun luar negeri. Unit-unit mesin yang diperkenalkan sangat
canggih, yang lebih efesien dan efektif dalam mengolah buah menjadi minyak
sehingga dapat menarik banyak perusahaan untuk mencoba dan membeli unit
tersebut. Ini mengindikasikan bahwa faktor tersebut yang membuat konsumen
tidak melakukan pembelian. Selain hal inovasi juga terdapat hal lain diantaranya
yaitu personal selling.

Gambar 1.1
Foto unit mesin merek VG (Victorindo Group

pnya

#® mesinpks
Medan, Indonesia

O Qs ¥V
s VG P15 Screw Press Machine for Palm Oil
motor, Gearbox and H
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Sumber : Foto mesin dari PT. Victorindo Kencana Teknik 2020

Personal selling juga merupakan peran penting dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Menurut Rezeki et al, (2023) personal selling
adalah teknik pemasaran langsung yang memberikan perusahaan peluang untuk
menjalin interaksi pribadi dengan pelanggan, Personal selling yang ada di PT.
Victorindo kencana teknik masih kurang keterampilan dalam berkomunikasi
dengan konsumen dalam menjelaskan spesifikasi produk dan pendekatan yang
belum sepenuhnya personal. Banyak sales yang kunjungan diluar kota maupun
dalam kota medan selalu berinteraksi dengan konsumen dalam waktu yang sangat
cepat karena kurangnya keterampilan dalam berkomunikasi, terutama dalam hal
penjelasan produk yang cenderung monoton dan dapat membuat customer jadi
males mendengarkan. Banyak konsumen yang memberikan pekerjaan pada
kompetitor lain dan tidak diberikan kepada PT. Victorindo kencana teknik karena
kurangnya pendekatan sehingga tidak memberikan solusi apapun ketika
berkunjung kekantor customer. Berikut ini adalah online review yang diberikan
konsumen terhadap perusahaan pada tahun 2022, dapat dilihat pada gambar 1.2

Gambar 1.2

Online review dari PT. Victorindo Kencana Tekni
PT. VICTORINDO :

k pada tahun 2022

gkasan Produk Foto ((Ulasan ) Tentang

Beri Rating dan Tulis Ulasan di Goog...

Urutkan menurut

~ Paling relevan
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Sumber : www.google .com

Pada Gambar 1.2 diatas dapat dilihat terdapat ulasan negatif dari
konsumen mengenai PT. Victorindo Kencana Teknik. Ini mengindikasikan bahwa
respon konsumen terhadap perusahaan kurang baik, baik dari segi respon dan
sistem yang lama.

Berdasarkan dari uraian yang telah ada, maka penulis tertarik untuk
melakukan penelitian berjudul “Pengaruh Inovasi dan Personal Selling

terhadap Keputusan Pembelian di PT. Victorindo Kencana Teknik”

1.2 Indentifikasi Masalah
Disinyalir adanya keputusan pembelian yang terjadi disebabkan oleh :

1. PT. Victorindo Kencana Teknik belum mampu menciptakan produk yg
memiliki ciri khas tersendiri agar para konsumen memiliki keterikatan
pada perusahaaan.

2. Sales PT. Victorindo Kencana Teknik kurang memahami cara pendekatan
dan komunikasi kepada pelanggan sehingga membuat konsumen kurang

memahami produk yang akan di beli.

1.3 Batasan Masalah

Agar penelitian lebih fokus dan tidak meluas dari pembahasan yang
dimaksud, penulis membatasinya dengan ruang lingkup penelitian meliputi
inovasi (X1), personal selling (X2), dan keputusan pembelian (Y). Penelitian ini

akan dilakukan terhadap konsumen pada PT. Victorindo Kencana Teknik.
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1.5

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan, maka rumusan masalah

dalam penelitian ini adalah:

Apakah Inovasi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian di
PT. Victorindo Kencana Teknik?

Apakah Personal selling berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
pembelian di PT. Victorindo Kencana Teknik?

Apakah Inovasi dan Personal selling berpengaruh signifikan terhadap

Keputusan pembelian di PT. Victorindo Kencana Teknik?

Tujuan Penelitian

Berdasarkan uraian sebelumnya maka tujuan penelitian ini sebagai berikut:
Untuk mengetahui apakah Inovasi berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan pembelian di PT. Victorindo Kencana Teknik.

Untuk mengetahui apakah Personal selling berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan pembelian di PT. Victorindo Kencana Teknik.

Untuk mengetahui apakah Inovasi dan Personal selling berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan pembelian di PT. Victorindo Kencana

Teknik.
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1.6

Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini dapat diuraikan sebagai berikut:

Aspek Praktis

Memberikan sumbangan pemikiran yang bermanfaat bagi perusahaan
dalam mengevaluasi Inovasi dan Personal Selling dalam menarik serta
menciptakan keputusan pembelian.

Aspek Teoritis

Sebagai tambahan referensi kepustakaan yang dapat digunakan mahasiswa
khususnya jurusan manajemen mengenai variabel Inovasi dan Personal
selling terhadap Keputusan Pembelian. Membantu pengembangan atau

pengukuran teori yang terkait dengan Keputusan Pembelian.
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU

2.1 Landasan Teori
2.1.1 Teori Keputusan Pembelian

2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian

Menurut Andrian, (2022) keputusan pembelian merupakan pemikiran
dimana individu mengevaluasi berbagai pilihan dan memutuskan pilihan pada
suatu produk dari sekian banyak pilihan.

Menurut Oktarina & Andrianingsih, (2021) keputusan pembelian
merupakan tindakan mengambil sebuah keputusan terhadap dua pilihan yang
sejenis dan dipilih salah satu dari dua jenis barang atau produk tersebut dimana
setiap orang hanya mengambil satu pilihan.

Menurut Damayanti, (2022) keputusan pembelian adalah suatu keputusan
karena ketertarikan yang dirasakan oleh seseorang terhadap suatu produk, dan
ingin membeli, mencoba, menggunakan, atau memiliki produk tersebut.

Menurut Situmorang, (2023) keputusan pembelian merupakan Tindakan
yang diambil oleh pelanggan setelah melalui proses mengevaluasi berbagai
alternatif dalam menetapkan pilihan yang tepat terhadap hal-hal yang menjadi
kebutuhannya

Menurut Gustina, (2024) keputusan pembelian dapat diartikan sebagai
Tindakan yang dilakukan oleh konsumen dalam memutuskan apakah layak dibeli

atau tidak terhadap suatu produk
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Disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah proses yang melibatkan

individu dalam mengevaluasi dan memilih suatu produk atau layanan dari

beberapa alternatif yang tersedia. Keputusan ini dipengaruhi oleh berbagai faktor,

seperti kualitas, harga, lokasi, promosi, kemudahan, dan pelayanan, yang pada

akhirnya mendorong individu untuk melakukan tindakan pembelian.

2.1.1.2 Faktor-faktor yang mempengaruhi Keputusan Pembelian

Faktor umum yang dapat mempengaruhi keputusan konsumen, menurut

Andrian, (2022) adalah :

1.

Akses yang mudah, apabila konsumen sulit menemukan atau mengakses
platform tempat dimana berjualan, pada satu titik konsumen akan merasa
malas dan lebih memilih untuk mencari toko lain.

Tampilan toko dan produk, Kesan yang didapatkan konsumen saat mereka
mengunjungi tokomu atau melihat produkmu bisa menentukan apakah
mereka semakin tertarik untuk berbelanja atau tidak.

Informasi, Ketersediaan, dan Kualitas Produk, keseluruhan produk juga
mempengaruhi keputusan pembeli, mulai dari informasi, ketersediaan,
hingga kualitas.

Harga yang terjangkau, Salah satu faktor utama dalam membeli barang
adalah harga. Harga yang terjangkau bukan berarti harga harus terlampau
murah.

Promosi yang menarik, Promosi jelas menjadi salah satu kunci utama

untuk
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menarik konsumen.

2.1.1.3 Karakteristik Seseorang ingin melakukan pembelian
Menurut Andrian, (2022) Proses pembelian menggambarkan alasan
mengapa seseorang lebih menyukai, memilih dan membeli suatu produk
dengan merek tertentu. Proses keputusan pembelian terdiri dari lima
tahapan yaitu :

1. Pengenalan masalah, proses membeli diawali saat pembeli menyadari
adanya masalah kebutuhan. Pembeli menyadari terdapat perbedaan antara
kondisi sesungguhnya dan kondisi yang diinginkannya.

2. Pencarian informasi, seorang konsumen yang mulai timbul minatnya akan
terdorong untuk mencari informasi lebih banyak.

3. Evaluasi alternatif, proses mengevaluasi pilihan produk dan merek dan
memilihnya sesuai dengan yang diinginkan konsumen.

4. Keputusan pembelian, pada tahap keputusan membeli, konsumen akan
melakukan evaluasi membentuk preferensi terhadap merek-merek yang
terdapat pada perangkat pilihan.

5. Evaluasi pasca pembelian, Jika konsumen merasa puas, maka ia akan
memperlihatkan kemungkinan yang lebih tinggi untuk membeli produk itu

lagi.
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2.1.1.4 Jenis-Jenis Perilaku Keputusan Pembelian
Terdapat empat tipe perilaku pembelian konsumen berdasarkan tingkat
keterlibatan pembeli dan Tingkat perbedaan di antara merek, menurut
Andrian, (2022) sebagai berikut :

1. Perilaku pembelian kompleks jenis perilaku pembelian yang paling
kompleks dalam situasi yang ditentukan oleh keterlibatan tinggi dalam
pembelian, biasanya ditemukan pada pembelian barang mahal dan pada
umumnya barang yang jarang dibeli konsumen serta terdapat banyak
perbedaan antar merek.

2. Perilaku pembelian pengurangan disonansi jenis perilaku pembelian
dimana situasi yang ditentukan oleh keterlibatan tinggi dalam pembelian
tetapi konsumen tidak melihat banyak perbedaan dalam merek.

3. Perilaku pembelian kebiasaan jenis perilaku pembelian dimana situasi
yang ditentukan oleh keterlibatan yang rendah dalam pembelian dan tidak
ada perbedaan merek yang signifikan, biasanya ditemukan pada pembelian
produk yang murah dan produk yang sering dibeli konsumen.

4. Perilaku pembelian mencari keragaman Jenis perilaku pembelian dimana
situasi yang ditentukan oleh keterlibatan yang rendah tetapi anggapan

perbedaan merek yang signifikan.
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2.1.1.5 Indikator Keputusan Pembelian
Menurut Oktarina & Andrianingsih, (2021), terdapat beberapa indikator

dari keputusan pembelian, yaitu:

1. Pilihan produk: Menu yang menjadi pilihan responden dilihat dari
kegunaan produk, bahan, masa pakai dan lain- lain.

2. Pilihan merek: Preferensi merek yang membuat konsumen tertarik.

3. Pilihan saluran distribusi: Ketersediaan berbagai macam menu yang
memutuskan konsumen melakukan pembelian.

4. Waktu pembelian: Keinginan melakukan pembelian berulang.

5. Jumlah pembelian: Banyaknya produk yang hendak dibeli.

2.1.2 TeoriInovasi Produk

2.1.2.1 Pengertian Inovasi Produk

Menurut Jonathan, (2018) inovasi adalah suatu ide, hal-hal yang praktis,
metode, cara, barang-barang buatan manusia, yang diamati atau dirasakan sebagai
suatu yang baru bagi seseorang atau sekelompok orang.

Menurut Fajrina & Yamit, (2022) inovasi adalah pengembangan terobosan
yang tersambung dalam item baru.

Menurut Ramadhan & Nasito, (2023) inovasi produk adalah pengenalan
produk baru atau perubahan signifikan pada produk yang sudah ada, baik dalam
hal fitur, kualitas, desain, maupun teknologi, yang dapat memenuhi kebutuhan dan

keinginan konsumen.
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Menurut Randra & Hasin, (2023) inovasi produk yang diperkenalkan baru-
baru ini yang dianggap konsumen sebagai sesuatu yang baru dibandingkan dengan
produk atau jasa yang sudah ada.

Nilai inovasi akan meningkatkan keunggulan produk, yang menjadi
kelebihan dan keunggulan dibandingkan dengan produk yang ada dipasaran serta
dapat memenuhi kebutuhan konsumen. Mursid et al., (2019)

Dapat disimpulkan inovasi adalah proses atau hasil dari penciptaan,
pengembangan, dan penerapan ide, metode, atau produk baru yang bertujuan

untuk memberikan nilai tambah dan manfaat bagi individu maupun kelompok.

2.1.2.2 Tahapan Inovasi Produk
Menurut Jonathan, (2018) langkah-langkah inovasi yang dilakukan

perusahaan :

1. Pemunculan gagasan, pada tahap pemunculan gagasan terdapat beberapa
pihak yang terlibat yaitu pemilik perusahaan, pegawai, dan konsumen.

2. Penyaringan gagasan, setelah dilakukan tahap pemunculan gagasan maka
berlanjut ke tahap penyaringan gagasan.

3. Pengembangan dan penyajian konsep, setelah melalui tahap penyaringan
gagasan berlanjut ke tahap pengembangan dan penyajian konsep.

4. Pengembangan  strategi  pemasaran, Setelah  melalui  tahapan
pengembangan dan penyajian konsep maka berlanjut pada tahap
pengembangan strategi pemasaran.

5. Analisis bisnis, setelah melalui tahapan pengembangan strategi pemasaran
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maka berlanjut pada tahap analisa bisnis.

Pengembangan produk, setelah melalui tahap analisa bisnis maka berlanjut
ke tahap pengembangan produk.

Pengujian pasar, setelah melalui tahap pengembangan produk maka
berlanjut ke tahap pengujian pasar.

Tahap komersialisasi, Setelah melalui tahap pengujian pasar maka

berlanjut ketahap komersialisasi.

2.1.2.3 Faktor-Faktor Inovasi Produk

Menurut Suciati, (2017) terdapat beberapa faktor pemicu terjadinya

inovasi diantaranya :s

1.

Teknologi, munculnya teknologi yang berkembang menjadi bagian inti
kehidupan masyarakat.

Tantangan dari pesaing, memicu adanya perubahan jika tidak bisa
menyebabkan kalah dipersaingan pasar.

Perubahan yang terjadi pada lingkungan eksternal, ada perubahan tuntutan
terhadap hasil belajar peserta didik dalam masyarakat.

Menjaga integritas, memegang teguh nilai-nilai etis dan moral dalam
pengambilan keputusan akan mencerminkan komitmen organisasi terhadap

tanggung jawab sosial dan tata kelola yang baik.
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2.1.2.5 Indikator Inovasi Produk
Menurut Mursid et al., (2019) Indikator inovasi produk yaitu:

1. Berbeda produk, harus mampu menciptakan perbedaan yang signifikan
dibandingkan dengan produk yang sudah ada di pasar.

2. Unik, dalam inovasi produk mencerminkan keistimewaan atau ciri khas
yang tidak mudah ditiru oleh pesaing.

3. Inovatif, berarti menciptakan sesuatu yang baru atau memperbaiki sesuatu
yang sudah ada dengan cara yang lebih baik.

4. Kualitas adalah elemen penting dalam inovasi produk yang mencerminkan

ketahanan, fungsionalitas, dan kepuasan pengguna terhadap produk.

2.1.3 Teori Personal Selling

2.1.3.1 Pengertian Personal Selling

Menurut Firmansyah, (2020) personal Selling adalah komunikasi dua arah
dimana seorang penjual menjelaskan fitur dari suatu brand untuk kepentingan
pembeli.

Menurut Rabbani et al, (2022) personal selling adalah promosi penjualan
yang dilakukan dengan dua arah dan dinilai lebih efektif dalam memasarkan
produk, karena tujuan akhir dalam suatu promosi adalah melakukan penjualan.

Menurut Fakhrudin et al, (2022) Personal selling merupakan komunikasi
langsung antara penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu
produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap

produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya.
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Menurut Marentek et al, (2020) penjualan personal merupakan bentuk
presentasi secara lisan dengan berinteraksi langsung kepada satu atau lebih calon
pembeli dengan tujuan melakukan penjualan.

Menurut Panuju, (2020) personal selling merupakan usaha untuk
memperkenalkan suatu produk melalui komunikasi langsung atau tatap muka agar
konsumen tertarik untuk membeli produk yang ditawarkan.

Dapat disimpulkan bahwa personal selling adalah suatu bentuk
komunikasi pemasaran dua arah yang dilakukan secara langsung antara penjual
dan calon pembeli, dengan tujuan untuk memperkenalkan, menjelaskan fitur, serta
membangun pemahaman tentang produk agar konsumen tertarik dan termotivasi

untuk melakukan pembelian.

2.1.3.2 Ciri-Ciri Personal Selling
Menurut Rabbani, (2022) Kegiatan Personal selling mempunyai ciri-ciri

sebagai berikut:

l. Hubungan langsung secara personal confrontation. Dalam personal selling
hubungan yang terjadi yaitu hubungan langsung antara penjual dan
pembeli.

2. Hubungan akrab, secara cultivation. Personal selling dapat membentuk
hubungan yang lebih akrab dengan para pembeli.

3. Adanya tanggapan (response). Personal selling membuat pembeli merasa

berkewajiban untuk mendengar pembicaraan dari penjual dan memberikan
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reaksi, walaupun reaksi tersebut hanya merupakan suatu pernyataan

terimakasih.

2.1.3.3 Macam-Macam Kegiatan Personal Selling

Menurut Rabbani, (2022) pada dasarnya kegiatan pramuniaga dapat

dibedakan ke dalam tiga kelompok, yaitu:

1.

Pencari pesanan (order getting) Kegiatan ini berhubungan dengan
pengembangan usaha perdagangan yang baru, dengan mencari pesanan.
Pengambilan pesanan (order taking) Seorang pramuniaga harus melakukan
kegiatan yang menunjang kegiatan order taking dengan berusaha
mengatasi keluhan, menyampaikan harga yang berlaku, menagih rekening
langganan dan memberikan keterangan tambahan yang diperlukan, serta
tugas tambahan lainnya.

Kegiatan pendukung (supporting) Jenis pramuniaga yang menunjang
penjualan yaitu order oriented yang berpedoman pada pesanan saja dan
pramuniaga jenis lain atau disebut juga dengan missionary salesman, yaitu
pramuniaga yang bekerja pada seorang pengusaha untuk membina kerja
sama dengan para agen dan langganannya dengan tujuan agar dapat

mengembangkan good will.

2.1.3.4 Sifat Personal Selling

Menurut Rabbani, (2022) sifat-sifat dari personal selling, terdiri dari:
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1. Personal (perorangan) merupakan alat promosi yang terlibat langsung,
menanggapi dan berinteraksi secara langsung pula dengan pribadi atau
beberapa pribadi yang dihadapinya.

2. Direct respons (tanggapan langsung) personal selling mampu memberikan
tanggapan atau reasi kepada konsumen secara langsung, sehingga dapat
memberikan kesan baik perusahaan terhadap konsumennya.

3. Mempererat hubungan perusahaan dengan konsumen hubungan
perusahaan dengan konsumen dapat terjalin dengan baik bilamana
personal selling yang dilakukan oleh perusahaan berjalan secara efektif.

4. Biaya tinggi Karena harus berkomunikasi secara langsung dengan tatap
muka dengan konsumen, maka perlu kesempatan yang lebih banyak.
Sehingga biaya persatuan yang ditanggung pembeli menjadi lebih tinggi

atau mahal.

2.1.3.5 Indikator Personal Selling
Menurut Rabbani, (2022) kegiatan personal selling terdapat beberapa
tahap yang perlu dilakukan, secara keseluruhan membentuk suatu proses. Tahap-
tahap tersebut diantaranya yaitu:
1. Persiapan sebelum penjualan. Dalam persiapan penjualan, tenaga penjual
dipersiapkan untuk dilatih tentang bagaimana cara menjual suatu produk
dengan baik. Selain itu, tenaga penjualan diberikan pengertian tentang

barang yang dijualnya, pasar yang dituju, dan teknik penjualannya.

Sekolah Tinggi [lmu Ekonomi Eka Prasetya



2.2

20

Menentukan lokasi pembeli potensial. Penentuan letak segmen pasar, dari
lokasi tersebut dapat dibuat daftar perusahaan atau individu yang
merupakan pembeli potensial dari produknya.

Pendekatan pendahuluan. Sebelum melakukan penjualan, penjual harus
mempelajari semua masalah tentang calon pembelinya. Selain itu, perlu
juga mengetahui tentang produk atau merek apa yang sedang digunakan
dan bagaimana reaksinya. Beberapa macam informasi perlu dikumpulkan
untuk mendukung penawaran produknya kepada pembeli, misalnya
tentang kebiasaan membeli, kesukaan, dan sebagainya. Semua kegiatan
tersebut dilakukan sebagai pendekatan pendahuluan terhadap pasarnya.
Melakukan penjualan. Penjualan yang dilakukan bermula dari suatu usaha
untuk menarik perhatian calon konsumen, kemudian diusahakan untuk
mengetahui daya tarik mereka. Dan akhirnya penjual melakukan penjualan
produknya kepada pembeli.

Pelayanan sesudah penjualan. Tahap terakhir dari proses penjualan adalah
memberikan servis sesudah penjualan dilakukan. Petugas penjualan harus
memberikan jaminnan kepada konsumen bahwa keputusan pembelian
yang dilakukan adalah tepat, produknya bermanfaat, alternatif yang dipilih

adalah yang terbaik.

Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu adalah upaya peneliti untuk mencari perbandingan

dan selanjutnya untuk menemukan inspirasi baru untuk penelitian selanjutnya di
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samping itu kajian terdahulu membantu penelitian dapat memposisikan penelitian

serta menunjukkan orsinalitas dari

penelitian.

Pada bagian

ini peneliti

mencamtumkan berbagai hasil penelitian terdahulu terkait dengan penelitian yang

hendak dilakukan, kemudian membuat ringkasannya, baik penelitian yang sudah

terpublikasikan atau belum terpublikasikan. Dalam penelitian ini, peneliti

mereferensi beberapa tinjauan penelitian terdahulu yang dapat mendukung

penelitian ini seperti:

Tabel 2 1.

Penelitian Terdahulu

No Peneliti Judul Variabel Hasil Penelitian
Penelitian Penelitian

L. Anisa Pengaruh Personal Independen:  Hasil penelitian
Damayanti, Selling dan Perilaku 1. Personal menunjukkan bahwa
(2022), Konsumen terhadap Selling personal selling dan perilaku
Vol. 1 No.2, Keputusan Pembelian konsumen berpengaruh
2022, E- padaPT.UNIVERSAL 2. Perilaku positif dan signifikan
ISSN : 2830- TECHNICAL Konsumen terhadap keputusan
7690 SERVICE pembelian pada PT

Dependen: Universal Technical Service.

Sinta 4 Keputusan Personal selling merupakan
https://doi. pembelian faktor yang paling dominan
org/10.364 dalam memengaruhi
90/imdb.v1 keputusan pembelian.
i2.331

2. Helmi, Pengaruh Direct Independen:  Hasil penelitian
Nurwati, Marketing Dan 1. Direct menunjukkan bahwa direct
Razak, & Personal Selling Marketing marketing dan personal
Azhar, Apartemen Wang selling berpengaruh positif
(2023), Resdence Terhadap 2. Personal dan signifikan terhadap
Vol. 7 No. 1, Keputusan Pembelian Selling keputusan pembelian
2023, E- Konsumen Pada PT, konsumen apartemen Wang
ISSN: 2598-  CITICON Dependen: Residence di PT. Citicon
8719 PROPERTINDO 1. Keputusan  Propertindo. Uji t

Pembelian memperlihatkan bahwa

Index kedua variabel tersebut
copernicus signifikan secara parsial,
http://journal sedangkan uji F
.stmikjayaka menunjukkan pengaruh yang
rta.ac.id/inde signifikan secara simultan.
x.php/jisama Di antara keduanya, direct

T

marketing memiliki
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(Nifita &
Tialonawam
arni, 2020)
Vol. 9, No.
3, 2020, E-
ISSN: 2685-
9424, P-
ISSN : 2252-
8636

Sinta 3
https://mail.
online-
journal.unja.
ac.id/manke
w/article/vie
w/12050

Oscardo,
Purwati, &
Hamzah,
(2021),

Vol. 2 No.1,
2021

Sinta 5
https://doi.
org/10.555

83/invest.v
2i1.126

Inovasi Produk dan
Pengaruhnya terhadap
Keputusan Pembelian
BATIK JAMBI
MARYANA

Inovasi Produk,
Persepsi Harga,
Pengalaman
Konsumen, & Strategi
Positioning dalam
Meningkatkan
Keputusan Pembelian
pada PT. CAHAYA
SEJAHTERA RIAU
PEKANBARU

Independen:
1.Inovasi
Produk

Dependen:
Keputusan
Pembelian
Konsumen

Independen:
1.Inovasi
Produk

2. Persepsi
Harga
Pengalaman
Konsumen
& Strategi
Positioning

Dependen:
Keputusan
Pembelian
Konsumen

Hasil penelitian
menunjukkan bahwa inovasi
produk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap
keputusan pembelian Batik
Jambi Maryana, baik secara
simultan maupun parsial.
Dari lima dimensi inovasi
yang diteliti, kompleksitas
dan komunikabilitas
merupakan faktor yang
paling dominan
memengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Hal
ini membuktikan bahwa
semakin tinggi tingkat
inovasi yang dilakukan,
maka semakin besar pula
kemungkinan konsumen

untuk melakukan pembelian.

Hasil penelitian
menunjukkan bahwa inovasi
produk, persepsi harga, dan
strategi positioning
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap
keputusan pembelian di PT
Cahaya Sejahtera Riau
Pekanbaru. Sementara itu,
pengalaman konsumen tidak
berpengaruh signifikan
terhadap keputusan
pembelian.
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5. Ilham S.
Dharmawan,
Sudarwati
& Fithri S.
Marwati
(2022), Vol.
6, No. 4,
2022, P-
ISSN: 2622-
4771, E-
ISSN: 2614-
1280

Sinta 4
https://jurnal
aas.ac.id/ind

ex.php/IJEB
AR

THE EFFECT OF
PERSONAL
SELLING AND
MARKETING
INFLUENCER ON
THE PURCHASE
DECISION OF MS
GLOW FOR MEN
PRODUCTS (STUDY
ON UNIBA
SURAKARTA
STUDENTS)

Independen:
1. Personal
Selling

2. Marketing
Influencer

Dependen:
Keputusan
Pembelian

Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa
personal selling dan
marketing influencer
berpengaruh positif dan
signifikan terhadap
keputusan pembelian produk
MS Glow for Men di
kalangan mahasiswa UNIBA
Surakarta. Personal selling
membantu memberikan
informasi langsung kepada
konsumen, sementara
marketing influencer
meningkatkan kepercayaan
melalui rekomendasi di
media sosial. Kombinasi
kedua strategi ini terbukti
efektif dalam meningkatkan
keputusan pembelian.

Sumber : Data diolah tahun 2024

2.3

Kerangka Konseptual

Kerangka konseptual merupakan model konseptual mengenai bagaimana

teori berhubungan dengan berbagai faktor atau variabel, yang telah dikenali atau

diidentifikasi sebagai masalah yang penting sekali. Suatu kerangka konseptual
akan memberikan penjelasan sementara terhadap gejala yang menjadi masalah

(objek) penelitian. Untuk itu referensi teori dan penelitian terdahulu merupakan

landasan utama dalam menyusun kerangka konseptual yang nantinya akan dapat

digunakan dalam merumuskan hipotesis.
Berdasarkan tinjauan pustaka yang telah dijelaskan sebelumnya dapat

disimpulkan bahwa penelitian dilakukan dengan tujuan untuk menguji pengaruh

reputasi perusahaan dan personal selling terhadap PT. Victorindo Kencana Teknik

Berikut kerangka konseptual yang akan digunakan dalam penelitian yaitu:
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Gambar 2.1

Kerangka Konseptual Pengaruh Inovasi Produk dan Personal Selling terhadap
Keputusan Pembelian di PT. Victorindo Kencana Teknik

Inovasi Produk (X1) o
Hs
Keputusan Pembelian (Y)
Ho
Personal Selling (X2)

24 Hipotesis Penelitian

Berdasarkan kerangka konseptual diatas, maka dapat dibuat hipotesis

penelitian sebagai berikut ini:

H: :Hipotesis Adanya Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Keputusan

Pembelian di PT. Victorindo Kencana Teknik.

H> : Hipotesis Adanya Pengaruh Personal Selling Terhadap Keputusan

Pembelian di PT. Victorindo Kencana Teknik.

H; : Hipotesis Adanya Pengaruh Inovasi Produk dan Personal Selling

Terhadap Keputusan Pembelian di PT. Victorindo Kencana Teknik.
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BAB III
METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Lokasi Dan Waktu Penelitian

3.1.1 Lokasi Penelitian
Penelitian ini dilakukan pada PT. Victorindo Kencana Teknik di JI. Pulau

Bunaken B3, KIM 3 20242

3.1.2 Waktu Penelitian
Waktu pelaksanaan penelitian direncanakan mulai dari bulan Februari

sampai bulan Mei 2025

3.2 Jenis Data Dan Sumber Data Penelitian

3.2.1 Jenis Data

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
kuantitatif. penelitian kuantitatif didefenisikan sebagai investigasi sistematis
terhadap fenomena dengan mengumpulkan data yang dapat diukur dengan

melakukan teknik statistik, matematika atau komputasi (Sinaga, 2023)

3.2.2 Sumber Data
Sumber data adalah subjek dari mana asal data penelitian itu diperoleh.
Apabila peneliti misalnya menggunakan kuesioner atau wawancara dalam

pengumpulan datanya, maka sumber data tersebut responden, yaitu orang yang

25
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merespon atau menjawab pertanyaan, baik tertulis maupun lisan. Menurut
(Sujarweni, 2020), terdapat dua sumber data yaitu:
1. Data Primer
Data primer adalah data yang bersumber dari penyebaran kuesioner
terhadap konsumen untuk mengetahui penilaian variabel bebas yang dapat
memengaruhi variabel terikat.
2. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang bersumber dari perusahaan, bahan-bahan
dokumentasi serta artikel-artikel yang dibuat oleh pihak ketiga dan
mempunyai relevansi dengan penelitian.
Penelitian ini menggunakan data primer yang diperoleh melalui
dokumentasi menggunakan instrument kuesioner dan data sekunder yang diambil

dari berbagai sumber.

3.3  Populasi Dan Sampel

3.3.1 Populasi

Populasi adalah keseluruhan individu atau objek yang memiliki
karakteristik tertentu dalam sutau wilayah dan waktu tertentu. Populasi adalah
subjek pada wilayah serta waktu tertentu yang akan diamati atau diteliti oleh
peneliti Sinaga, (2023). Populasi pada penelitian ini adalah pabrik yang membeli
mesin atau spareparts pabrik kelapa sawit di PT. Victorindo Kencana Teknik yang

berjumlah sebanyak 121 pabrik.
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3.3.2 Sampel

Sampel adalah bagian kecil dari populasi yang dipilih untuk mewakili
keseluruhan objek penelitian. Menurut Dorthy, sampel diperlukan dalam
penelitian kuantitatif karena sangat menghabiskan banyak waktu, tenaga dan
biaya apabila peneliti harus meneliti seluruh individu dalam suatu
populasi(Sinaga, 2023).

Menurut Sujarweni (Sujarweni, 2020), Rumus Slovin adalah sebagai

berikut :

N
1+ (Nxe?)
Dimana :

n = Ukuran sampel
N = Populasi
e = Presentasi kelonggaran ketidakterikatan karena kesalahan

pengambilan sampel yang masih diinginkan (5%)

121
n =
1+ (121 x 0,05)
121
n =

1 + (121 x 0,0025)

121

1,30

= 93,07 (93)
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Berdasarkan data dari populasi di atas, yang terdiri dari 121 konsumen,
jumlah sampel dikurangi menggunakan rumus slovin dengan tingkat toleransi
kesalahan 5% . Dengan demikian, sampel yang akan digunakan dalam penelitian
ini adalah 93. Salah satu metode pengambilan sampel adalah purposive sampling.
Purposive sampling adalah salah satu metode pengambilan data dengan

pertimbangan atau kriteria-kriteria tertentu (Sujarweni, 2020)

34 Defenisi Operasional Variabel Penelitian
Manfaat defenisi operasional variabel adalah memberikan makna spesifik
pada suatu variabel, termasuk cara pengukuran dan pengamatan yang diperlukan
untuk menguji hipotesis atau menjawab pertanyaan penelitian. Menurut Dorthy,
defenisi operasional variabel penelitian adalah suatu defenisi yang berdasarkan
karakteristik mengenai hal yang dapat di observasi, sehingga dapat menunjukkan
yang harus dilakukan oleh peneliti dalam menguji hipotesis atau menjawab
pertanyaan (Sinaga, 2023). Variabel yang digunakan dalam penelitian ini terdiri
dari:
l. Variabel Bebas ( Independent Variabel)
Variabel bebas adalah variabel yang dapat mempengaruhi perubahan pada
variabel yang lainnya. Dengan kata lain, jika terjadi perubahan pada suatu
variabel, perubahan tersebut disebabkan oleh variabel bebas ini (Sinaga,
2023).

2. Variabel Terikat (Dependent Variabel)
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Menurut Dorthy, variabel terikat adalah variabel yang bisa dipengaruhi

oleh

variabel yang lainnya. Oleh karena itu, keberadaannya dianggap sebagai

akibat dari kehadiran variabel bebas (Sinaga, 2023).

Berikut ini adalah unsur-unsur yang menjadi dasar dari suatu penelitian ilmiah
yang termuat dalam operasionalisasi variabel penelitian yang dapat dilihat pada

tabel 3.1 :

Tabel 3 1.

Defenisi Operasional Variabel Penelitian

Variabel Pengertian Variabel Indikator Skala
Keputusan keputusan  pembelian  merupakan 1. Pilihan produk Likert
Pembelian tindakan mengambil sebuah keputusan 2. Pilihan merek
) terhadap dua pilihan yang sejenis dan 3. Pilihan saluran
dipilih salah satu dari dua jenis barang distribusi
atau produk tersebut dimana setiap 4.  Waktu pembelian
orang hanya mengambil satu pilihan. 5. Jumlah pembelian
Sumber: Sumber:
Oktarina and Andrianingsih (2021)
Oktarina and
Andrianingsih (2021)
Inovasi Inovasi produk adalah menciptakan 1. Berbeda Likert
Produk (Xi) produk baru yang dapat memenuhi 2. unik
kebutuhan dan keinginan konsumen 3. Inovatif
sehingga muncul minat beli terhadap 4. Kualitas
produk tersebut, yang diharapkan dapat
direalisasikan ~ melalui  keputusan Sumber:
pembelian. Mursid et al (2019)

Sumber: Mursid et al (2019
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Variabel Pengertian Variabel Indikator Skala
Personal Personal  selling adalah  promosi Persiapan sebelum  Likert
Selling (X,) penjualan yang dilakukan dengan dua Penjualan

arah dan dinilai lebih efektif dalam Menentukan Lokasi

memasarkan produk, karena tujuan Pembeli Potensial

akhir dalam suatu promosi adalah Pendekatan

melakukan penjualan. Pendahuluan

Melakukan
Sumber: Penjualan
Rabbani (2022) Pelayanan sesudah

Penjualan

Sumber:
Rabbani (2022)

3.5

Teknik Pengumpulan Data

Menurut Sujarweni (Sujarweni, 2020), teknik pengumpulan data dilakukan

dengan cara sebagai berikut:

1.

Kuesioner

Kuesioner dibuat dengan menggunakan pertanyaan terbuka, yaitu terdiri

dari pertanyaan-pertanyaan untuk menjelaskan identitas responden, dan

pertanyaan tertutup, yaitu pertanyaan yang meminta responden untuk

memilih salah satu jawaban yang tersedia dari setiap pertanyaan.

Wawancara

Pengumpula data dilakukan dengan cara melakukan wawancara langsung

dengan responden secara sistematis sesuai dengan tujuan penelitian. Selain

itu juga dapat dilaksanakan dengan metode wawanca langsung kepada

pihak yang berkepentingan di perusahaan.
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Studi dokumen

Studi pustaka dilakukan dengan mempelajari dan mengambil data dari
literatur terkait dan sumber-sumber lain yang dianggap dapat memberikan
informasi mengenai penelitian ini.

Pada skala Likert, setiap jawaban dalam instrumen penelitian diberikan

gradasi dari sangat positif hingga sangat negatif (Fatoni et al., 2025). Contohnya

adalah sebagai berikut:

a.

Sangat Setuju / Selalu/ Sangat Positif-Setuju / Sering/ Positif-Ragu-ragu /
Kadang-Kadang/ Netral
Tidak Setuju / Hampir Tidak Pernah/ Negatif-Sangat Tidak Setuju / Tidak

Pernah/ Sangat Negatif

Untuk analisis kuantitatif, setiap kategori diberi skor sebagai berikut:

a. Sangat Setuju/ Selalu/ Sangat Positif diberi skor 5
b. Setuju/ Sering/ Positif diberi skor 4
c. Ragu-Ragu/ Kadang-Kadang/ Netral diberi skor 3
d. Tidak Setuju/ Hampir Tidak Pernah/ Negatif diberi skor 2
e. Sangat Tidak Setuju/ Tidak Pernah/ Sangat Negatif diberi skor 1
Tabel 3.2
Skala Likert
Pilihan Skala Nilai
No

1 Sangat setuju 5

2 Setuju 4

3 Cukup 3

4 Tidak Setuju 2

5 Sangat tidak setuju 1
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3.6 Teknik Analisis Data

Data yang diperoleh perlu diuji ketepatan dan kecermatannya dan
keandalannya agar hasil pengolahan data dapat lebih tepat dan akurat. Oleh karena
itu, perlu diketahui seberapa tinggi validitas dan reliabilitas alat ukur yang
digunakan. Untuk menguji ketepatan dan kehandalan kuesioner, akan dilakukan

pretest terhadap 30 responden diluar sampel penelitian.

3.6.1 Uji Validitas

Suatu kuesioner dikatakan valid apabila pertanyaan atau pernyataannya
mampu mengungkapkan variabel yang ingin diukur. Menurut Lestari et al., (2022)
uji validitas adalah ukuran yang menunjukkan sejauh mana instrumen pengukur
mampu mengukur apa yang ingin diukur. Uji signifikansi dilakukan dengan
membandingkan nitai rhitung dengan rtabel untuk degree of freedom (df) = n-2,

dalam penelitian ini adalah jumlah sampel dengan alpha sebesar 5% dengan

ketentuan:
l. Hasil rhitung > rtabel = valid
2. Hasil rhitung < rtabel = tidak valid

Jika rhitung pada tiap butir pernyataan lebih besar daripada rtabel dan nilai

r positif maka pernyataan tersebut dinyatakan valid.
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3.6.2 Uji Realibilitas

Metode uji reliabilitas yang sering digunakan adalah Cronbach’s Alpha.
Menurut (Sinaga, 2023) uji reliabilitas adalah untu menunjukkan konsistensi skor-
skor yang dibrikan skorer satu dengan lainnya. Pengambilan keputusan untuk uji
reliabilitas sebagai berikut:
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.

3.6.3 Uji Asumsi Klasik

Dalam suatu penelitian kemungkinan akan munculnya masalah dalam
analisis regresi dalam mencocokkan model prediksi ke dalam sebuah model yang
telah dimasukkan ke dalam serangkaian data. Asumsi klasik yang harus terpenuhi
dalam model regresi linear antara lain residual terdistriibusi normal, tidak adanya

multikolonearitas dan tidak adanya heteroskedastisitas.

3.6.3.1 Uji Normalitas

Pendekatan yang digunakan untuk menguji normalitas data yaitu mode
grafik dan metode uji One-Sample Kolmogrov-Smirnov. Uji normalitas dengan
Kolmogrov-Smirnov disebut data dalam variabel berdistribusi normal jika:
l. Nilai sig > 0,05 maka data berdistribusi normal

2. Nilai sig < 0,05 maka data tidak berdistribusi normal
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3.6.3.2 Uji Multikolinearitas

Uji Multikolonieritas diperlukan untuk mengetahui ada tidaknya variabel
independen yang memiliki kemiripan antar variabel independen dalam suatu
model. Kemiripan antar variabel independen akan mengakibatkan korelasi yang
sangat kuat. Selain itu untuk uji ini juga untuk menghindari kebiasaan dalam
proses pengambilan keputusan mengenai pengaruh pada uji parsial masing-
masing terhadap variabel independen. Jika Variance Inflation Factor (VIF) yang
dihasilkan kurang dari sepuluh dan memiliki angka Tolerance lebih dari 0,1 maka

tidak terjadi muktikolonieritas (Sujarweni, 2020).

3.6.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Menurut Sujarweni, heteroskedastisitas menguji terjadinya perbedaan
variance residual suatu periode pengamatan ke periode pengamatan yang lain.
Cara memprediksi ada tidaknya heteroskedastisitas pada suatu model dapat dilihat
dengan pola gambar Scatterplot, regresi yang tidak terjadi heteroskedastisitas jika
titik-titik data menyebar di atas atau di bawah atau di sekitar angka nol, titik-titik
data tidak mengumpul hanya di atas atau di bawah saja, penyebaran titik-titik data
tidak boleh membentuk pola bergelombang melebar kemudian menyempit dan

melebar kembali, penyebaran titik-titik data tidak berpola (Sujarweni, 2020).
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3.6.4 Analisis Regresi Linear Berganda

Tujuan dari analisis regresi linear berganda adalah untuk mengetahui
bagaimana perubahan pada variabel independen mempengaruhi variabel dependen
yang dapat dihitung dengan rumus berikut:

Y=a+blX1+b2X2 +e

Keterangan:
Y = Keputusan Pembelian (dependent variabel)
X1 = Gaya Hidup (independent variabel)

X2 = Electronic Word of Mouth (independent variabel)

a = konstanta

bl = koefisien variabel Gaya Hidup

b2 = koefisien variabel Electronic Word of Mouth
e = presentasi kesalahan (5%)

3.6.5 Pengujian Hipotesis
3.6.5.1 Uji t (Uji Secara Parsial)
Pengujiannya menggunakan tingkat signifikansi 5% dan uji sisi. Bentuk
pengujiannya adalah sebagai berikut:
1. HO : bl , b2 #0, Artinya Inovasi Produk dan Personal Selling secara
parsial tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada PT.

Victorindo Kencana Teknik.
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2. Ha : bl , b2 #0, Artinya Inovasi Produk dan Personal Selling secara
parsial berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Victorindo
Kencana Teknik.
Dalam penelitian ini nilai thitung akan dibandingkan sengan nilai ttabel,
pada nilai signifikan (a) = 5%

Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah:

1. Jika thitung < ttabel maka HO diterima, Ha ditolak.

2. Jika thitung > ttabel maka HO ditolak, Ha diterima.

3.6.5.2 Uji F (Uji Secara Serempak)

Dalam hal ini, untuk mengetahui secara silmutan variabel independent
berpengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel dependen. Bentuk
pengujiannya adalah sebagai berikut:

1. HO : bl , b2 =0, Artinya Inovasi Produk dan Personal Selling secara
silmutan tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada PT.
Victorindo Kencana Teknik.

2. Ha : bl , b2 =0, Artinya Inovasi Produk dan Personal Selling secara
silmutan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Victorindo
Kencana Teknik.

Dalam Penelitian ini nilai Fhitung akan dibandingkan dengan nilai Ftabel
pada tingkat signifikan (a) = 5%.Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah:
1. Jika Fhitung < Ftabel maka HO diterima, Ha ditolak.

2. Jika Fhitung > Ftabel maka HO ditolak, Ha diterima.
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3.7  Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien Determinasi (R?) digunakan untuk mengetahui presentase
perubahan variabel tidak bebas (Y) yang disebabkan oleh variabel bebas (X). Jika
R2 semakin besar, maka presentase perubahan variabel tidak bebas (Y) yang
disebabkan oleh variabel bebas (X) semakin tinggi. Jika R2 semakin kecil, maka
presentase perubahan variabel tidak bebas (Y) yang disebabkan oleh variabel

bebas (X) semakin rendah (Sujarweni, 2020:164).

Sekolah Tinggi [lmu Ekonomi Eka Prasetya



38

BAB 1V
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian

4.1.1 Sejarah Singkat PT. Victorindo Kencana Teknik

PT Victorindo Kencana Teknik didirikan pada tahun 2013 di Kawasan
Industri Medan III (KIM 3), Medan, Sumatera Utara, Indonesia. Sejak awal
berdirinya, perusahaan ini telah fokus pada penyediaan mesin industri dan suku
cadang berkualitas tinggi yang diperlukan oleh sektor-sektor industri besar di
Indonesia, seperti industri karet, kelapa sawit, pertambangan, semen, dan gula.
Produk utama yang ditawarkan oleh perusahaan ini meliputi mesin giling karet
(crumb rubber mill), mesin pabrik kelapa sawit, mesin pemecah batu (stone
crusher), serta berbagai produk pendukung lainnya, seperti gearbox, elektromotor,
dan suku cadang mesin. PT Victorindo Kencana Teknik juga memperkenalkan
produk-produk LOCTITE, termasuk perekat, pelumas, dan pelapis tahan aus,
untuk mendukung operasional industri secara lebih efektif. Perusahaan ini
didukung oleh tim engineering berpengalaman yang selalu berusaha memberikan
solusi teknis yang inovatif, efisien, dan dapat diandalkan. Melalui komitmen
untuk menyediakan produk berkualitas dan layanan yang prima, PT Victorindo
Kencana Teknik telah berhasil membangun reputasi yang kuat di industri dan
terus berkembang, serta memperluas jangkauannya untuk melayani berbagai
sektor industri di Indonesia. Dengan terus berinovasi dan beradaptasi dengan

perkembangan teknologi industri, perusahaan ini tetap menjadi pemain utama
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dalam penyediaan solusi teknik untuk sektor-sektor industri yang berkembang

pesat.

4.1.2 Visi dan Misi PT. Victorindo Kencana Teknik

4.1.2.1 Visi PT. Victorindo Kencana Teknik
Menjadi perusahaan penyedia solusi teknik terkemuka di Indonesia dengan

menyediakan produk dan layanan berkualitas tinggi yang mendukung kemajuan

industri, serta berkomitmen untuk berinovasi dalam teknologi dan memberikan

nilai tambah kepada pelanggan.

4.1.2.2 Misi PT. Victorindo Kencana Teknik

1. Menyediakan produk mesin industri dan suku cadang berkualitas tinggi
untuk berbagai sektor industri di Indonesia, seperti industri karet, kelapa
sawit, pertambangan, semen, dan lainnya.

2. Memberikan layanan yang efisien dan profesional dengan dukungan tim
engineering berpengalaman.

3. Terus berinovasi dan beradaptasi dengan perkembangan teknologi industri
guna memberikan solusi terbaik bagi pelanggan.

4. Membangun hubungan yang berkelanjutan dan saling menguntungkan
dengan pelanggan, mitra, dan pemangku kepentingan lainnya.

5. Menjaga komitmen terhadap keberlanjutan dan efisiensi dalam setiap

aspek operasional perusahaan.
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4.1.3 Struktur Organisasi PT. Victorindo Kencana Teknik

Struktur organisasi adalah sistem yang digunakan untuk mendefinisikan
hierarki dalam sebuah organisasi dengan tujuan menetapkan cara sebuah
organisasi dapat beroperasi, dan membantu organisasi tersebut dalam mencapai
tujuan yang ditetapkan di masa depan. Struktur organisasi di sebuah perusahaan
diperlukan untuk mendeskripsikan tugas dan tanggung jawab dari setiap divisi

yang ada di perusahaan tersebut. PT. Victorindo Kencana Teknik mempunyai

struktur organisasi sebagai berikut:

Gambar 4.1

Struktur Organisasi PT. Victorindo Kencana Teknik

Direktur
l A4 l
Manajer Manajer Sumber Daya
Produksi Marketing Manusia (HRD)
Wakil l l l l
Manajer .
| Estimator | | Drafter | Sales | Sales Sales
l l . l Support Admin
| PPC | | QC | | Machining | | Fabrikasi |
A 4
Gudang
Sumber: PT.Victorindo Kencana Teknik,2021
1. Direktur adalah seseorang yang memimpin organisasi di PT.Victorindo

Kencana Teknik.
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Manajer Produksi adalah yang bertanggung jawab atas seluruh kegiatan

produksi unit pemesanan customer.

Manajer Marketing adalah yang bertugas bertanggung jawab seperti
merancang dan melaksanakan strategi pemasaran untuk menarik

pelanggan.

HRD adalah yang bertugas mengelola seluruh aspek yang berkaitan

dengan sumber daya manusia.

Wakil Manajer adalah yang bertugas sebagai mengawasi seluruh pekerjaan

di produksi baik meliputi PPC, Gudang, Machining, QC, dan Fabrikasi.

PPC adalah yang bertugas membuat perencanaan dan mengontrol

produksi.

QC adalah yang bertugas mengecek kualitas hasil produksi.

Gudang adalah yang bertugas menerima dan mengeluarkan barang.

Machining adalah yang bertugas sebagai membubut produk leburan.

Fabrikasi adalah yang bertugas membuat sesuatu menggunakan bahan

dasar.

Estimator adalah yang bertugas memperkirakan harga dan biaya dari suatu

produk.

Drafter adalah yang bertugas mengambar sketsa atau produk yang mau

dibuat.
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Sales adalah yang bertugas mencari konsumen yang ingin membeli

produk.

Sales Support adalah yang bertugas sebagai pendukung kegiatan sales

Ketika mencari calon konsumen yang ingin membeli produk.

Sales Admin adalah yang bertugas sebagai pendukung sales juga tetapi
lebih mendukung secara administrasi seperti membuat penawaran dan

menginput pesanan konsumen.

Karakteristik Responden

Karakteristik ~ responden = merupakan  deskripsi  tentang  unit

analisis/observasi yang diteliti yang mencakup karakteristik atau profil responden

yang diperoleh dari hasil pengolahan data dari kuesioner, misalnya kapasitas

pabrik dan jenis pembelian. Jumlah sampel yang digunakan sebagai responden

adalah sebanyak 93 responden PT. Victorindo Kencana Teknik.

4.1.4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Kapasitas Pabrik

Karakterisik responden berdasarkan kapasitas pabrik dapat dilihat pada

tabel 4.1 :
Tabel 4.1
Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Pembelian
No. Jenis Pembelian Frekuensi Persentase (%)
1 Kredit 81 87,1%
2 Cash 12 12,9%
Jumlah 93 100%

Sumber : Hasil Olah Data, 2025
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Dari Tabel 4.1 terlihat responden pada PT. Victorindo Kencana Teknik
yang berjenis pembelian dengan kredit sebanyak 81 pabrik (87,1%) dan berjenis

pembelian dengan cash sebanyak 12 pabrik (12,9%).

4.1.4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Berlangganan

Karakteristik responden berdasarkan lama berlangganan dapat dilihat :

Tabel 4.2
Deskripsi Responden Berdasarkan Lama Berlangganan
No. Lama Berlangganan Frekuensi Persentase (%)
<2 Tahun 13 13,98%
2 2-3 Tahun 48 51.61%
3 >3 Tahun 32 34,41%
Jumlah 93 100%

Sumber : Hasil Olah Data, 2025

Dari Tabel 4.2 terlihat responden pada PT. Victorindo Kencana Teknik
yang lama berlangganan kurang dari 2 tahun (<2) yaitu sebanyak 13 pabrik
(13,98%), 2-3 tahun yaitu sebanyak 48 pabrik (51,61%), dan lebih dari 3 tahun

(>3) yaitu sebanyak 32 pabrik (34,41%).

4.1.5 Uji Validitas dan Uji Realibilitas
4.1.5.1 Uji Validitas

Suatu kuesioner dikatakan valid apabila pertanyaan atau pernyataannya
mampu mengungkapkan variabel yang ingin diukur. Menurut Lestari et al., (2022)
uji validitas adalah ukuran yang menunjukkan sejauh mana instrumen pengukur
mampu mengukur apa yang ingin diukur. Uji signifikansi dilakukan dengan

membandingkan nitai rhitung dengan rtabel untuk degree of freedom (df) = n-2,
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dalam penelitian ini adalah jumlah sampel dengan alpha sebesar 5% dengan

ketentuan:

1. Hasil rhitung > Ttabel = valid

2. Hasil thitung < Ttabel = tidak valid

3. Jika rhiwung pada tiap butir pernyataan lebih besar daripada rver dan nilai r

positif maka pernyataan tersebut dinyatakan valid.

Hasil uji validitas untuk variabel Inovasi Produk (X1) dapat dilihat pada tabel 4.3:

Tabel 4.3

Uji Validitas Variabel Inovasi Produk (X1)

Nilai Corrected
Pernyataan Item-Total Ftabel Keterangan
Correlation

Saya merasa unit mesin PT. Victorindo

Kencana Teknik ini memberikan Kesan 0,721 0,361 Valid
berbeda dibandingkan produk sejenis.

Saya merasa fitur-fitur yang ditawarkan 0378 0361 Valid
memberikan pengalaman yang berbeda.

Saya merasa desain unit mesin PT.

Vlctqundo Kencana' Teknik mem1l1k1 0715 0361 Valid
keunikan  yang  jarang  ditemukan

dipasaran.

Saya merasa unit mesin PT. Victorindo

Kencana Teknik terlihat menarik karena 0,824 0,361 Valid
memiliki ciri khas tersendiri.

Saya merasa unit mesin PT. Victorindo

Kencana Teknik menggunakan teknologi 0,645 0,361 Valid
yang lebih modern.

Saya merasa unit mesin PT. Victorindo

Kencana Teknik menawarkan inovasi yang 0,693 0,361 Valid

sesuai dengan kebutuhan saat ini.
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Sumber: Hasil Olah Data, 2025

Dari Tabel 4.3 menunjukkan hasil uji validitas untuk variabel Inovasi
Produk menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total Correlation lebih besar
dari rwve 0,361 sehingga semua butir pernyataan kuesioner Inovasi Produk
dinyatakan telah valid. Hasil uji validitas untuk variabel Personal Selling (X>)

dapat dilihat pada tabel 4.4.

Tabel 4.4
Uji Validitas Variabel Personal Selling (X2)
Nilai Corrected
Pernyataan Item-Total Ftabel Keterangan
Correlation

Saya merasa lebih percaya kepada tenaga
penjual yang memahami produk dengan 0,724 0,361 Valid
baik sebelum menawarkan.

Saya merasa persiapan sebelum penjualan
yang baik meningkatkan minat saya untuk 0,537 0,361 Valid
membeli.

Saya merasa pendekatan awal yang ramah
dari tenaga penjual membuat saya nyaman 0,698 0,361 Valid
dalam berbelanja.

Saya cenderung membeli dari perusahaan
yang memberikan informasi produk 0,729 0,361 Valid
dengan jelas diawal.

Saya merasa unit mesin PT. Victorindo
Kencana Teknik menggunakan teknologi 0,685 0,361 Valid
yang lebih modern.

Saya merasa kecepatan dalam proses

pen_lu.alan di PT. VlCtO.I'lndO Kencana 0.629 0.361 Valid
Teknik mempengaruhi keputusan

pembelian saya.

Sumber: Hasil Olah Data, 2025

Dari Tabel 4.4 menunjukkan hasil uji validitas untuk variabel Personal

Selling menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total Correlation lebih besar
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dari rwber 0,361 sehingga semua butir pernyataan kuesioner Personal Selling
dinyatakan telah valid. Hasil uji validitas untuk variabel Keputusan Pembelian (Y)

dapat dilihat pada tabel 4.5.

Tabel 4.5
Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)
Nilai Corrected
Pernyataan Item-Total Ftabel Keterangan
Correlation
Saya merasa unit mesin PT. Victorindo
Kencana Teknik ini mengwarkan inovasi 0,599 0361 Valid
yang membedakannya dari produk sejenis
dipasaran.
Saya membeli unit mesin yang memiliki
fitur inovatif dan sesuai dengan kebutuhan 0,448 0,361 Valid
saya.
Saya cenderung memilih merek yang aktif 0.698 0361 Valid

dalam menghadirkan inovasi.

Saya setia pada merek yang terus
berinovasi dan didukung oleh tenaga 0,588 0,361 Valid
penjualan yang informatif.

Saya cenderung membeli dalam jumlah

lebih banyak jika inovasi unit mesin 0,625 0,361 Valid
terbukti unggul.

Saya mempertimbangkan jumlah

pembelian setelah mendapatkan 0,679 0,361 Valid

rekomendasi dari tenaga penjual.

Sumber: Hasil Olah Data, 2025

Dari Tabel 4.5 menunjukkan hasil uji validitas untuk variabel Keputusan
Pembelian menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total Correlation lebih besar
dari rwaber 0,361 sehingga semua butir pernyataan kuesioner Keputusan Pembelian

dinyatakan telah valid.
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4.1.5.2 Uji Realibilitas

Metode uji reliabilitas yang sering digunakan adalah Cronbach’s Alpha.
Menurut Dorthy (2023:131) uji reliabilitas adalah untuk menunjukkan konsistensi
skor-skor yang diberikan skorer satu dengan lainnya. Pengambilan keputusan
untuk uji reliabilitas sebagai berikut:
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.

Dari lampiran 10, lampiran 12 dan lampiran 14 di peroleh nilai koefisien

Cronbach’s Alpha yang disajikan pada tabel 4.6.

Tabel 4.6
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach’s Alpha Jumlah Pernyataan
Inovasi Produk 0,747 6
Personal Selling 0,713 6
Keputusan Pembelian 0,717 6

Sumber: Hasil Olah Data, 2025

Tabel 4.6 menunjukkan bahwa pada variabel Inovasi Produk (X) didapat
bahwa keenam butir item untuk variabel tersebut memiliki nilai Cronbach’s Alpha
lebih besar dari 0,60 yaitu, 0,747 > 0,60. Hasil pengujian tersebut menunjukkan
bahwa variabel Inovasi Produk (X1) dapat dinyatakan reliabel.

Pada variabel Personal Selling (X2) didapat bahwa keenam butir item
untuk variabel tersebut memiliki nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,60
yaitu, 0,713 > 0,60. Hasil pengujian tersebut menunjukkan bahwa variabel

Personal Selling (X2) dapat dinyatakan reliabel.
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Pada variabel Keputusan Pembelian (Y) didapat bahwa keenam butir
item untuk variabel tersebut memiliki nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,60
yaitu, 0,717 > 0,60. Hasil pengujian tersebut menunjukkan bahwa variabel

Keputusan Pembelian (Y) dapat dinyatakan reliabel.
4.1.6 Uji Asumsi Klasik

4.1.6.1 Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi,
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Seperti diketahui
bahwa uji t dan uji F mengansumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi
normal. Kalau asumsi ini dilanggar maka uji statistik menjadi tidak valid untuk
jumlah sampel kecil. Pendekatan yang digunakan untuk menguji normalitas data
yaitu mode grafik dan metode uji One-Sample Kolmogrov-Smirnov. Uji

normalitas dengan Kolmogrov-Smirnov disebut data dalam variabel berdistribusi

normal jika:
1. Nilai sig > 0,05 maka data berdistribusi normal
2. Nilai sig < 0,05 maka data tidak berdistribusi normal

Berikut ini uji normalitas melalui grafik Histogram seperti pada Gambar
4.2 dibawah ini:
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Gambar 4 1. Grafik Histogram

Histogram
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Mean = -1 88E-15
20 Std. Dev. = 0.988
MN=83

Frequency

w

-3 -2 -1 a 1 2 3

Regression Standardized Residual

Sumber : Hasil Olah Data, 2025

Dari Gambar 4.2 di atas dilihat bahwa data tegak lurus di atas angka 0,
tidak melenceng ke kanan dan ke kiri maka model regresi dianggap memenuhi
asumsi normalitas. Berikut ini uji normalitas melalui grafik Normal P Plot seperti

pada Gambar 4.3 di bawah ini:

Gambar 4.2
Grafik Normal P-Plot

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
1.0

08
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Expected CumProb

3
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0o 02 04 08 o8 10

Observed Cum Prob

Sumber : Hasil Olah Data,2025

Dari Gambar 4.3 di atas menunjukan bahwa data (titik) menyebar di

sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka model regresi
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memenuhi asumsi normalitas. Hal ini sejalan dengan hasil pengujian
menggunakan histogram bahwa telah terdistribusi normal. Hasil uji One

Kolmogrov Smirnov dapat dilihat pada Tabel 4.10 di bawah ini:

Tabel 4.7
Uji One Kolmogrov-Smirnov.
Keterangan Unstandardize
Residual
N 93
Mean 0E-7
Normal Parameters"’ Std. Deviation 1.83987075
Absolute .084
Most Extreme Differences Positive .048
Negative -.084
Kolmogorov-Smirnov Z 0.084
Asymp. Sig. (2-tailed) 116

Sumber : Hasil Olah Data, 2025
Berdasarkan Tabel 4.10 di atas, diketahui bahwa nilai signifikansi sebesar
0,116 lebih besar dari 0,05 (Sig F > 5%), sehingga dapat disimpulkan bahwa data

yang diuji berdistribusi normal.

4.1.6.2 Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas adalah adanya suatu hubungan linier yang sempurna
antara beberapa atau semua variabel independen. Dasar pengambilan keputusan
pada uji mulitkolinieritas yaitu tidak terjadi multikolinieritas apabila nilai
tolerance lebih besar dari 0,1 dan nilai VIF (Variance Inflation Factor) lebih kecil
dari 10. Terjadi multikolinieritas apabila nilai tolerance lebih kecil dari 0,1 dan
nilai VIF (Variance Inflation Factor) lebih besar atau sama dengan 10. Hasil uji
multikolinearitas dapat dilihat pada Tabel 4.11 di bawah ini:

Tabel 4.8
Uji Multikolinearitas

Collinearity Statistics
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Variabel Tolerance VIF
Inovasi Produk .561 1.782
Personal Selling 561 1.782

Sumber : Hasil Olah Data, 2025

Dari Tabel 4.11 di atas diketahui nilai Tolerance yang diperoleh untuk
variabel inovasi produk adalah 0,561 dan variabel personal selling adalah 0,561
yang lebih dari 0,10 dan nilai VIF yang diperoleh variabel inovasi produk adalah
1,782 dan variabel personal selling adalah 1,782 yang kurang dari 10, sehingga
dapat dinyatakan tidak terjadi persoalan multikolinearitas dengan variabel bebas
lainnya.
4.1.6.3 Uji Heterokedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi
terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain.
Model regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau tidak terjadi
heteroskedastisitas. Hasil uji heteroskedastisitas dapat dilihat pada Gambar 4.4 di

bawah ini:
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Gambar 4.3
Grafik Scatterplot
Scatterplot
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
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Sumber : Hasil Olah Data, 2025

Berdasarkan Gambar 4.4 di atas terlihat titik-titik secara acak atau tidak
membentuk suatu pola tertentu yang jelas secara tersebar baik di atas maupun di
bawah angka 0 pada sumbu Regeression Studentized Residual (Y). Hal ini berarti
tidak terjadi heteroskedastisitas pada model regresi sehingga model regresi ini
layak digunakan untuk memprediksi keputusan pembelian berdasarkan inovasi

produk dan personal selling.

4.1.7 Analisis Linier Berganda

Tujuan dari analisis regresi linear berganda adalah untuk mengetahui
bagaimana perubahan pada variabel independen mempengaruhi variabel dependen
yang dapat dihitung dengan rumus berikut:

Y=a+biXi+bhXz +e

Keterangan:
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Y = Keputusan Pembelian (dependent variabel)
Xi = Inovasi Produk (independent variabel)

X2 = Personal Selling (independent variabel)

a = konstanta

by = koefisien variabel Inovasi Produk

b = koefisien variabel Personal Selling

e = presentasi kesalahan (5%)

Hasil analisis regresi linear berganda dapat dilihat pada Tabel 4.12 di

bawah ini :
Tabel 4.9
Uji Analisis Regresi Linear Berganda
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Variabel B Std. Error Beta t Sig.  Tolerance VIF
(Constant) 16.144 1.891 8.536 <.001
Inovasi 215 085 306 2524 013 S61 1782
produk
Personal 201 .098 .249 2.051 .043 .561 1.782
Selling

Sumber : Hasil Olah Data, 2025
Dari Tabel 4.12 di atas, diperoleh uji regresi linear berganda dengan
persamaan regresinya adalah:
Keputusan Pembelian = 16.144 + 0,215 Inovasi Produk + 0,201 Personal
Selling + e
Penjelasan persamaan sebagai berikut:
1. 16.144 (Konstanta) berarti jika nilai Inovasi Produk dan Personal Selling

adalah nol, maka nilai Keputusan Pembelian unit mesin PT. Victorindo

Kencana Teknik adalah sebesar 16.144.
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0.215 (Koefisien untuk Inovasi Produk) berarti setiap peningkatan satu
unit pada variabel Inovasi Produk (Xi;) akan meningkatkan nilai
Keputusan Pembelian unit mesin di PT. Victorindo Kencana Teknik
sebesar 0.215, dengan asumsi bahwa variabel Personal Selling (Xz2) tetap
konstan.

0.201 (Koefisien untuk Personal Selling) berarti setiap peningkatan satu
unit pada variabel Personal Selling (X2) akan meningkatkan nilai
Keputusan Pembelian unit mesin di PT. Victorindo Kencana Teknik
sebesar 0.201, dengan asumsi bahwa variabel Inovasi Produk (Xi) tetap
konstan.

e adalah error atau kesalahan dalam prediksi, yang mencakup faktor-

faktor yang tidak tercakup oleh model.

4.1.8 Pengujian Hipotesis

4.1.8.1 Uji t (Uji Secara Parsial)

Uji t statistik pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu

variabel independen terhadap variabel dependen dengan menganggap variabel

lainnya konstan. Uji t digunakan untuk melihat secara parsial apakah ada

pengaruh yang signifikan dari variabel bebas terhadap variabel terikat. Bentuk

pengujiannya adalah sebagai berikut:

Ho : b1, bo =0, Artinya inovasi produk dan personal selling secara
parsial tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada PT.

Victorindo Kencana Teknik.
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2. Ha : b1, bo #0, Artinya inovasi produk dan personal selling secara

parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada PT. Victorindo

Kencana Teknik.

Dalam penelitian ini nilai thiune akan dibandingkan sengan nilai tiabel, pada

nilai signifikan (a) = 5%

Kiriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah:

1. Jika thitung < tiabel maka Ho diterima, H, ditolak.
2. Jika thitung > tiabel maka Ho ditolak, Ha diterima.
Tabel 4.10
Uji t (Uji Secara Parsial)
Unstandardized Standardized
Coefficients Cocefficients
Variabel B Std. Error Beta t Sig.
(Constant) 16.144 1.891 8.536 <.001
Inovasi Produk 215 .085 .306 2.524 .013
Personal Selling 201 .098 .249 2.051 .043

Sumber : Hasil Olah Data, 2025

Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 4.13 di atas menunjukkan bahwa

variabel inovasi produk memiliki koefisien regresi sebesar 0,215. Hal ini berarti

inovasi produk memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian pada PT.

Victorindo Kencana Teknik. Nilai thitung (2,524) > twaber (1,986). Hal ini dapat

dikatakan bahwa Ho ditolak, Ha diterima sehingga inovasi produk secara parsial

berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada PT. Victorindo Kencana Teknik.

Nilai signifikansi variabel inovasi produk sebesar <,001 kurang dari 0,05. Hal ini

dapat dikatakan bahwa inovasi produk signifikan, karena nilai signifikan kurang

dari a = 0,05. Berdasarkan hasil pengujian, dapat disimpulkan bahwa inovasi
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produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT.
Victorindo Kencana Teknik.

Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 4.13 di atas menunjukkan bahwa
variabel personal selling memiliki koefisien regresi sebesar 0,201. Hal ini berarti
personal selling memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian pada PT.
Victorindo Kencana Teknik. Nilai thitung (2,051) > tubel (1,986). Hal ini dapat
dikatakan bahwa Ho ditolak, Ha diterima sehingga personal selling secara parsial
berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada PT. Victorindo Kencana Teknik.
Nilai signifikansi variabel personal selling sebesar 0.043 kurang dari 0,05. Hal ini
dikatakan bahwa personal selling signifikan, karena nilai signifikan kurang dari a
= 0,05. Berdasarkan hasil pengujian, dapat disimpulkan bahwa personal selling
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT.
Victorindo Kencana Teknik.
4.1.8.2 Uji F (Uji Secara Simultan)

Uji F pada dasarnya digunakan untuk menguji pengaruh dimensi variabel
bebas secara serempak terhadap variabel terikat. Bentuk pengujiannya adalah

sebagai berikut :

1. Ho:b1,b2=0, Artinya inovasi produk dan personal selling secara
serempak tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada PT.

Victorindo Kencana Teknik.

2. Ha:b1,b2#0, Artinya inovasi produk dan personal selling secara
serempak berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada PT. Victorindo

Kencana Teknik.
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Dalam penelitian ini nilai Friwung akan dibandingkan dengan nilai Fiapel pada

tingkat signifikan (o) = 5%

Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah :

1. Jika Fhiwung < Fiabet maka Ho diterima, Ha ditolak.

2. Jika Fhitung > Frabel maka Ho ditolak, Ha diterima.

Tabel 4.11

Uji F (Uji Secara Simultan)

Sum of Squares df Mean Square F Sig.

Regression 107.493 2 53.747 15.532 <.001
Residual 311.413 90 3.460
Total 418.925 92

Sumber : Hasil Olah Data, 2025

Berdasarkan hasil pengujian pada Tabel 4.14 di atas terlihat nilai Fhitung
sebesar 15,532. Untuk tingkat keyakinan 95%, dfl = 2, dan df2 = 90 maka nilai
Ftabel adalah 3,10. Oleh karena Fhitung > Frabel maka Ho ditolak, Ha diterima. Nilai
signifikansi sebesar 0,000 kurang dari 0,05. Berdasarkan hasil pengujian, dapat
disimpulkan bahwa inovasi produk dan personal selling secara simultan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada

PT.Victorindo Kencana Teknik

4.1.8 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R?) pada intinya berfungsi untuk mengukur
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel depedent.
Nilai koefisien determinasi adalah antar nol sampai satu (0<R?<1) Nilai R? yang
kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi

variabel dependen amat terbatas.
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Tabel 4.12
Uji Koefisien Determinasi (R2)

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

5077 257 .240 1.860
Sumber : Hasil Olah Data, 2024

Dari Tabel 4.15 di atas diketahui nilai hasil perhitungan diketahui bahwa
koefisien determinasi Adjusted R Square yang digunakan untuk mengukur
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen
adalah 0,257. Hal ini menunjukkan bahwa 25,7% keputusan pembelian pada PT.
Victorindo Kencana Teknik dipengaruhi oleh variabel inovasi produk dan
personal selling sedangkan sisanya yaitu 74,3% dipengaruhi oleh variabel-
variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Kontribusi variabel inovasi produk terhadap keputusan pembelian adalah
0,306 x 0,471 sebesar 0,1441126, dan kontribusi variabel personal selling
terhadap keputusan pembelian adalah 0,249 x 0,452 sebesar 0,112548 d Jadi total
kontribusi adalah sebesar 0,2566606 sesuai dengan R Square pada penelitian ini.

(Lampiran 13).

4.2 Pembahasan

4.2.1 Pengaruh Inovasi Produk terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara parsial variabel inovasi
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT.
Victorindo Kencana Teknik. Hasil penelitian ini sejalan dengan (Nifita &
Tialonawamarni, 2020) dengan judul penelitian “Inovasi Produk, Persepsi Harga,

Pengalaman Konsumen dan Strategi Positioning dalam meningkatkan keputusan
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pembelian pada PT. Cahaya Sejahtera Riau Pekanbaru” yang membuktikan
bahwa inovasi produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian.

4.2.2 Pengaruh Personal Selling terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara parsial variabel personal
selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT.
Victorindo Kencana Teknik. Hasil penelitian ini sejalan dengan Oscardo, Purwati,
& Hamzah, (2021) dengan judul penelitian “Pengaruh Personal Selling dan
Perilaku Konsumen terhadap Keputusan Pembelian pada PT. UVERSAL
TECHNICAL SERVICE” yang membuktikan bahwa personal selling secara

parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

4.2.3 Pengaruh Inovasi Produk dan Personal Selling terhadap Keputusan

Pembelian

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara simultan variabel inovasi
produk dan personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian pada PT. Victorindo Kencana Teknik. Variabel inovasi
produk mempunyai pengaruh terbesar terhadap keputusan pembelian oleh sebab
itu pithak PT. Victorindo Kencana Teknik perlu meningkatkan lagi karakter utama
dalam menjalankan suatu bisnis atau usaha. inovasi produk saat ini sangat penting

untuk mempertahankan konsumen dan untuk memperolah kepuasan melalui
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pemenuhan kebutuhan terhadap produk tertentu. inovasi produk bagi suatu produk
sudah merupakan suatu keharusan jika ingin produk tersebut tetap ada dipasaran
dan perusahaan akan tetap bertahan serta mendapatkan konsumen yang loyal.
Konsumen akan lebih percaya dan puas apabila produk yang dibelinya
mempunyai inovasi yang bagus. Masalah tingkat kepercayaan dan kepuasan

konsumen merupakan hal yang penting dalam bisnis.
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BABYV
KESIMPULAN, IMPLIKASI MANEJERIAL DAN SARAN AKADEMIS

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, maka penulis membuat

beberapa kesimpulan sebagai berikut :

1.  Inovasi produk secara parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Victorindo Kencana Teknik.

2. Personal selling secara parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Victorindo Kencana Teknik.

3. Inovasi Produk dan Personal Selling secara simultan memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Victorindo

Kencana Teknik.

5.2 Saran Akademis
Adapun manfaat yang diharapkan dari hasil penelitian ini antara lain

adalah:

1. Menambah variabel penelitian
Bagi peneliti selanjutnya yang ingin melanjutkan penelitian ini, disarankan
untuk dapat meneruskan penelitian dengan mencari variabel-variabel lain
yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian unit mesin PT. Victorindo
Kencana Teknik selain Inovasi Produk,dan Personal Selling.

2. Perluasan Cakupan Geografis
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Salah satu keterbatasan dalam penelitian ini adalah responden yang kurang
beragam karena sampel hanya diambil dari satu tempat saja yaitu PT.
Victorindo Kencana Teknik. Selanjutnya diharapkan penelitian berikutnya
mampu memperluas cakupan wilayahnya. Contohnya penelitian di
perusahaan manufaktur lain di Kota Medan.

Menambah Jumlah Responden.

Sehubungan keterbatasan waktu, tenaga dan biaya, penelitian ini hanya
mengambil 93 pabrik responden sebagai sampel. Dengan demikian, untuk
penelitian selanjutnya diharapkan untuk meningkatkan jumlah responden

sehingga dapat mewakili keadaan yang sebenarnya.

Implikasi Manajerial

Dari hasil penelitian, secara umum dapat dikatakan bahwa:

Inovasi produk yang harus diperhatikan oleh PT. Victorindo Kencana

Teknik, dimana :

a. Unit mesin yang dijual harus memberikan peningkatan efisiensi
proses dan pengalaman operasional yang berbeda dibandingkan
unit mesin sejenis dipasar, sehingga PT. Victorindo Kencana Teknik
perlu mempertahankan fitur-fitur yang dapat memberikan
pengalaman yang berbeda.

b. Pembuatan mesin yang sesuai dengan kebutuhan pabrik dapat

menjadi nilai tambah karena adanya rasa aware bagi pabrik dalam
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mencapai tujuan, sehingga PT. Victorindo Kencana Teknik perlu

memperhatikan keunikan atau perbedaan pada unit mesin.

Personal Selling yang harus diperhatikan oleh PT. Victorindo Kencana

Teknik, dimana :

a. Proses manajemen dalam menerima pesanan pabrik harus lebih
cepat karena kebanyakan pabrik mencari unit yang bisa langsung
diambil tanpa menunggu, sehingga PT. Victorindo Kencana Teknik
perlu mempertahankan proses setelah pabrik melakukan
pembelian.

b. Kemampuan product knowledge harus ditingkatkan kepada sales
agar pabrik dapat berdiskusi perihal kendala dipabrik, sehingga
perlu mempertahankan kepercayaan kepada tenaga penjual yang

memahami produk dengan baik sebelum menawarkan.
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KUESIONER PENELITIAN

“PENGARUH INOVASI PRODUK DAN PERSONAL SELLING
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI PT. VICTORINDO

KENCANA TEKNIK”
I. Identitas Responden
1. Nama Perusahaan ettt
2. Jenis Pembelian ( ) Tunai
( ) Kredit
3. Lama Berlangganan ( ) Dibawah 2 Tahun

( ) 2-3 Tahun

( ) Lebih Dari 3 Tahun

II. Petunjuk Pengisian

Dimohon dengan hormat, Saudara/I memberikan tanggapan/jawaban terhadap
pernyataan dibawah ini dengan Check List (¥) pada kolom yang tersedia.

Kriteria penilaiannya adalah sebagai berikut:

- SS = Sangat Setuju
- S = Setuju

- RR = Ragu-Ragu

- TS = Tidak Setuju

- STS = Sangat Tidak Setuju



Daftar Pernyataan

Kuesioner Variabel Inovasi Produk (Xi)

No

Pernyataan

Bobot Jawaban

STS

TS

RR

S

SS

Berbeda

1

Saya merasa unit mesin PT.
Victorindo Kencana Teknik ini
memberikan Kesan berbeda
dibandingkan produk sejenis.

Saya merasa fitur-fitur yang
ditawarkan memberikan
pengalaman yang berbeda.

Unik

3

Saya merasa desain unit mesin PT.
Victorindo Kencana Teknik
memiliki keunikan yang jarang
ditemukan dipasaran.

Saya merasa unit mesin PT.
Victorindo Kencana Teknik terlihat
menarik karena memiliki ciri khas
tersendiri.

Inovatif

Saya merasa unit mesin PT.
Victorindo Kencana Teknik
menggunakan teknologi yang lebih
modern.

Saya merasa unit mesin PT.
Victorindo Kencana Teknik
menawarkan inovasi yang sesuai
dengan kebutuhan saat ini.




Kuisioner Personal Selling (X2)

71

No | Pernyataan Bobot Jawaban
STS | TS RR S SS

Persiapan Sebelum Penjualan
1 Saya merasa lebih percaya kepada

tenaga penjual yang memahami

produk dengan baik sebelum

menawarkan.
2 Saya merasa persiapan sebelum

penjualan yang baik meningkatkan
minat saya untuk membeli.

Pendekatan Pendahuluan

3 Saya merasa pendekatan awal yang
ramah dari tenaga penjual
membuat saya nyaman dalam
berbelanja.

4 Saya cenderung membeli dari

perusahaan yang memberikan
informasi produk dengan jelas
diawal.

Melakukan Penjualan

5 Saya merasa proses pembelian
diperusahaan ini berjalan dengan
lancar dan efisien.

6 Saya merasa kecepatan dalam

proses penjualan di PT. Victorindo
Kencana Teknik mempengaruhi
keputusan pembelian saya.




Kuisioner Keputusan Pembelian (Y)

72

No

Pernyataan

Bobot Jawaban

STS

TS

RR

S

SS

Pilihan Produk

1

Saya merasa unit mesin PT.
Victorindo Kencana Teknik ini
menawarkan inovasi yang
membedakannya dari produk
sejenis dipasaran.

Saya membeli unit mesin yang
memiliki fitur inovatif dan sesuai
dengan kebutuhan saya.

Pilihan Merek

3

Saya cenderung memilih merek
yang aktif dalam menghadirkan
inovasi.

Saya setia pada merek yang terus
berinovasi dan didukung oleh
tenaga penjualan yang informatif.

Jumlah Pembelian

5 Saya cenderung membeli dalam
jumlah lebih banyak jika inovasi
unit mesin terbukti unggul.

6 Saya mempertimbangkan jumlah

pembelian setelah mendapatkan
rekomendasi dari tenaga penjual.
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LAMPIRAN 2
DATA TABULASI KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)

Total Y

29

28

22

19
21

29
29

30
28

28

25

26
29

24
24
24
25

28

28

23

26
27
29

26
25

27

26
22
27
27

26
26
26
26
26

Y.6

Y.S

Y.4

Keputusan Pembelian (Y)

Y.3

Y.2

Y.1

No.

10

11

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23

24
25

26
27

28

29

30
31

32
33

34
35
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29

28

28

25

26

26
26

24
26
27

28

26
21

26

25

29

27

27

24

26
27

28

28

25

26
28

24
26
25

26
27

30
26
25

27

26
27
25

20
28

36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53

54
55

56
57
58
59
60
61

62

63

64
65

66
67

68

69

70
71

72
73

74
75




75

24
23

27

27

26

27

22
29

24
26

26

28

26

26

26
28

28

26
2428

407

426

429

392

379

395

76
77
78

79

80
81

82
83

84
85

86
87
88
89
90
91

92
93
Total

Sumber : Hasil Olah Data,2025
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LAMPIRAN 3
DATA TABULASI INOVASI PRODUK (X1)

Total X1

23

25

22

15
19
24
25

28

23

25

22

19
30
15
20

23

22
30
22

19
24
23

23

24
22
25

22

19
24
2

19
22
22
23

24

X1.6

X1.5

X1.4

Inovasi Produk (X1)

X1.3

X1.2

X1.1

No.

10

11

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23

24
25

26
27

28

29

30
31

32
33

34
35
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19
25

21

25

25

28

23

25

22

19
30
15
20

23

22

24
22

19
22
24
23

24

19
25

15
20

23

22
30
22

19
24
23

23

24
22
25

22

19
24

36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53

54
55

56
57
58
59
60
61

62

63

64
65

66
67

68

69

70
71

72
73

74
75
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22

19
22
24
23

24

19
25

21

23

25

28

23

25

22
23

25

22
2105

327

373

360

297

380

368

76
77
78

79

80
81

82
83

84
85

86
87
88
89
90
91

92
93

Total
Sumber : Hasil Olah Data, 2025
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LAMPIRAN 4
DATA TABULASI PERSONAL SELLING (X2)

Total X2

25

29

25

20

21

28

29

26
26
28

26
26
27

23

20

30
25

26

24

19
27

27

26

26

23

25

27

24
26

24
25

24
26

25

27

X2.6

X2.5

X2.4

Personal Selling (X2)

X2.3

X2.2

X2.1

No.

10

11

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23

24
25

26
27

28

29

30
31

32
33

34
35
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25

28

26

30
26

27

27

28

24
20

28

18
24
24
24

29

25

18
26

28

27

26

26

27

24
24
27

23

26

25

24
27

26

26

27

23

28

26

22
28

36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53

54
55

56
57
58
59
60
61

62

63

64
65

66
67

68

69

70
71

72
73

74
75
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23

19
25

29

27

26

24
28

19
25

27

28

27

28

25

25

29

22
2358

409

400

384

394

388

383

76
77
78

79

80
81

82
83

84
85

86
87
88
89
90
91

92
93

Total
Sumber : Hasil Olah Data, 2025




LAMPIRAN 5
DATA KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y), INOVASI PRODUK (X1), DAN

PERSONAL SELLING (X2)
No. Keputusan Inovasi Personal
Pembelian (Y) Produk (X1) Selling (X2)

1 29 23 25
2 28 25 29
3 22 22 25
4 19 15 20
5 21 19 21
6 29 24 28

7 29 25 29

8 30 28 26

9 28 23 26
10 28 25 28
11 25 22 26
12 26 19 26
13 29 30 27
14 24 15 23
15 24 20 20
16 24 23 30
17 25 22 25
18 28 30 26
19 28 22 24
20 23 19 19
21 26 24 27
22 27 23 27
23 29 23 26
24 26 24 26
25 25 22 23
26 27 25 25
27 26 22 27
28 22 19 24
29 27 24 26
30 27 22 24
31 26 19 25
32 26 22 24
33 26 22 26
34 26 23 25




35 26 24 27
36 29 19 25
37 28 25 28
38 28 21 26
39 25 25 30
40 26 25 26
41 26 28 27
42 26 23 27
43 24 25 28
44 26 22 24
45 27 19 20
46 28 30 28
47 26 15 18
48 21 20 24
49 26 23 24
50 25 22 24
51 29 24 29
52 27 22 25
53 27 19 18
54 24 22 26
55 26 24 28
56 27 23 27
57 28 24 26
58 28 19 26
59 25 25 27
60 26 15 24
61 28 20 24
62 24 23 27
63 26 22 23
64 25 30 26
65 26 22 25
66 27 19 24
67 30 24 27
68 26 23 26
69 25 23 26
70 27 24 27
71 26 22 23
72 27 25 28
73 25 22 26
74 20 19 22

83



75 28 24 28
76 24 22 23
77 23 19 19
78 27 22 25
79 27 24 29
80 26 23 27
81 27 24 26
82 22 19 24
83 29 25 28
84 24 21 19
85 26 23 25
86 26 25 27
87 28 28 28
88 26 23 27
89 26 25 28
90 26 22 25
91 28 23 25
92 28 25 29
93 26 22 22
Total 2428 2105 2358

Sumber : Hasil Olah Data, 2025

84



Sumber : www.junaidychaniago.wordpress.com

LAMPIRAN 6
TABEL rtabel
Tingkat signifikansi untuk uji satu arah
0.05 | 0.025 0.01 0.005 0.0005
df = (N-2) Tingkat signifikansi untuk uji dua arah
0.1 0.05 0.02 0.01 0.001
1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 1.0000
2 0.9000 | 09500 | 0.9800 | 0.9900 0.9990
3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587 0.9911
4 0.7293 0.8114 0.8822 09172 0.9741
5 0.6694 | 0.7545 | 0.8329 | 0.8745 0.9509
G 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343 0.9249
7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 0.8983
8 0.5494 | 06319 | 0.7155 | 0.7646 0.8721
9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348 0.8470
10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 0.8233
11 04762 | 0.5529 | 0.6339 | 0.6835 0.8010
12 0.4575 0.5324 0.6120 06614 0.7800
13 0.4409 0.5140 0.5923 06411 0.7604
14 04259 | 04973 | 0.5742 | 0.6226 0.7419
15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055 0.7247
16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897 0.7084
17 0.3887 | 04555 | 0.5285 | 0.5751 0.6932
18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614 0.6788
19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 0.6652
20 0.3598 | 04227 | 0.4921 | 0.5368 0.6524
21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256 0.6402
22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151 0.6287
23 0.3365 | 0.3961 | 0.4622 | 0.5052 0.6178
24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958 0.6074
23 0.3233 0.3809 0.4451 0.4869 0.5974
26 03172 | 03739 | 0.4372 | 04785 0.5880
27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 0.5790
28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629 0.5703
29 0.3009 | 0.3550 | 0.4158 | 0.4556 0.5620
30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 0.5541

85


http://www.junaidychaniago.wordpress.com/

Titik Persentase Distribusi t (df =81 -120)

LAMPIRAN 7
TABEL ttabel

\P' 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001
df 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002
81 0.67753 1.29209 1.66388 1.98969 2.37327 2.63790 3.19392
82 0.67749 1.29196 1.66365 1.98932 2.37269 263712 3.19262
83 0.67746 1.29183 1.66342 1.98896 237212 2.63637 3.19135
84 0.67742 1.29171 1.66320 1.98861 2.37156 263563 3.19011
85 0.67739 1.29159 1.66298 1.98827 2.37102 263491 3.18890
86 0.67735 1.29147 1.66277 1.98793 237049 263421 3.18772
87 0.67732 1.29136 1.66256 1.98761 2.36998 263353 3.18657
88 0.67729 1.29125 1.66235 1.98729 2.36947 263286 3.18544
89 0.67726 1.29114 1.66216 1.98698 2.36898 2.63220 3.18434
90 0.67723 1.29103 1.66196 1.98667 2.36850 263157 3.18327
91 0.67720 1.29092 1.66177 1.98638 2.36803 2.63094 3.18222
92 0.67717 1.29082 1.66159 1.98609 2.36757 263033 3.18119
93 0.67714 1.29072 1.66140 1.98580 236712 262973 3.18019
94 0.67711 1.29062 1.66123 1.98552 2.36667 262915 3.17921
95 0.67708 1.29053 1.66105 1.98525 2.36624 262858 3.17825
96 0.67705 1.29043 1.66088 1.98498 2.36582 2.62802 3.17731
97 0.67703 1.29034 1.66071 1.98472 2.36541 2.62747 3.17639
98 0.67700 1.29025 1.66055 1.98447 2.36500 2.62693 3.17549
99 0.67698 1.29016 1.66039 1.98422 236461 262641 3.17460
100 0.67695 1.29007 1.66023 1.98397 2.36422 262589 3.17374
101 0.67693 1.28999 1.66008 1.98373 2.36384 2.62539 3.17289
102 0.67690 1.28991 1.65993 1.98350 2.36346 2.62489 3.17206
103 0.67688 1.28982 1.65978 1.98326 2.36310 262441 3.17125
104 0.67686 1.28974 1.65964 1.98304 2.36274 262393 3.17045
105 0.67683 1.28967 1.65950 1.98282 2.36239 262347 3.16967
106 0.67681 1.28959 1.65936 1.98260 2.36204 2.62301 3.16890
107 0.67679 1.28951 1.65922 1.98238 2.36170 2.62256 3.16815
108 0.67677 1.28944 1.65909 1.98217 2.36137 262212 3.16741
109 0.67675 1.28937 1.65895 1.98197 2.36105 262169 3.16669
110 0.67673 1.28930 1.65882 1.98177 2.36073 2.62126 3.16598
1M 0.67671 1.28922 1.65870 1.98157 2.36041 2.62085 3.16528
112 0.67669 1.28916 1.65857 1.98137 2.36010 2.62044 3.16460
113 0.67667 1.28909 1.65845 1.98118 2.35980 2.62004 3.16392
114 0.67665 1.28902 1.65833 1.98099 2.35950 2.61964 3.16326
115 0.67663 1.28896 1.65821 1.98081 2.35921 261926 3.16262
116 0.67661 1.28889 1.65810 1.98063 2.35892 2.61888 3.16198
17 0.67659 1.28883 1.65798 1.98045 2.35864 2.61850 3.16135
118 0.67657 1.28877 1.65787 1.98027 2.35837 261814 3.16074
119 0.67656 1.28871 1.65776 1.98010 2.35809 261778 3.16013
120 0.67654 1.28865 1.65765 1.97993 2.35782 261742 3.15954

Sumber: www.junaidychaniago.wordpress.com
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LAMPIRAN 8

Tabel Ftabel

df untuk

df untuk pembilang (N1)

" (N2)

1

2

3

10

1

12

13

14

15

46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
K4l
72
73
74
75
76
7
78
79
80
81
82
83
84
85
86
87
88
89
90

4.05
4.05
4.04
4.04
4.03
4.03
4.03
4.02
4.02
4.02
4.01
4.01
4.01
4.00
4.00
4.00
4.00
3.99
3.99
3.99
3.99
3.98
3.98
3.98
3.98
3.98
3.97
3.97
3.97
3.97
3.97
3.97
3.96
3.96
3.96
3.96
3.96
3.96
3.95
3.95
3.95
3.95
3.95
3.95
3.95

3.20
3.20
3.19
3.19
3.18
3.18
3.18
3.17
3.17
3.16
3.16
3.16
3.16
3.15
3.15
3.15
3.15
3.14
3.14
3.14
3.14
3.13
3.13
3.13
3.13
3.13
3.12
3.12
3.12
3.12
3.12
3.12
3.1
3.1
3.1
3.1
3.1
3.11
3.1
3.10
3.10
3.10
3.10
3.10
3.10

2.81
2.80
2.80
279
279
279
278
2.78
278
277
277
277
276
276
276
276
275
275
275
275
274
274
274
274
274
273
273
273
273
273
272
272
272
272
272
272
272
27
27
271
27
271
27
2.7
271

257
257
257
2.56
2.56
255
255
255
254
254
254
253
253
253
253
252
252
2,52
252
251
251
251
251
250
2.50
2.50
2.50
2.50
2.50
249
249
249
249
2.49
249
248
248
2.48
248
248
248
248
248
247
247

242
24
2.4
2.40
240
240
239
239
239
2.38
2.38
238
237
237
237
237
2.36
2.36
2.36
2.36
235
235
235
235
235
234
234
234
234
234
233
233
233
233
233
233
233
232
2.32
232
232
232
232
2.32
2.32

2.30
2.30
229
229
229
228
2.28
228
227
227
227
2.26
226
226
225
225
225
225
224
224
224
224
224
223
223
223
223
223
222
222
222
222
222
222
221
221
221
221
221
221
2.21
220
2.20
220
2.20

222
221
221
220
220
220
219
219
218
218
218
218
217
217
217
2.16
216
2.16
2.16
215
215
215
215
215
2.14
214
214
214
214
213
213
213
213
213
213
212
212
212
212
212
212
212
212
2.1
211

215
214
214
213
213
213
212
212
212
21
2.1
211
210
2.10
2.10
209
2.09
209
2.09
208
208
208
208
208
207
207
207
207
207
2.06
2.06
2.06
206
2.06
2.06
205
205
205
2.05
205
205
205
205
204
204

2.09
2.09
2.08
2.08
207
207
207
2.06
2.06
2.06
2.05
205
2.05
2.04
204
204
203
203
2.03
203
203
2.02
2.02
2.02
2.02
2.01
201
201
201
201
2.01
2.00
2.00
2.00
2.00
2.00
2.00
1.99
1.99
1.99
1.99
1.99
1.99
1.99
1.99

2.04
2.04
2.03
2.03
2.03
2.02
2.02
201
2,01
201
2.00
2.00
2.00
2.00
1.99
1.99
1.99
1.98
1.98
1.98
1.98
1.98
197
1.97
1.97
1.97
1.96
1.96
1.96
1.96
1.96
1.96
1.95
1.95
1.95
1.95
1.95
1.95
1.95
1.94
1.94
1.94
1.94
1.94
1.94

2.00
2.00
1.99
1.99
1.99
1.98
1.98
1.97
1.97
1.97
1.96
1.96
1.96
1.96
1.85
1.95
1.95
1.94
1.94
1.94
1.94
1.93
1.93
1.93
1.93
1.93
1.92
1.92
1.92
1.92
1.92
1.92
1.91
1.91
1.91
1.91
191
191
1.90
1.90
1.90
1.90
1.90
1.90
1.90

1.97
1.96
1.96
1.96
1.95
1.95
1.94
1.94
1.94
1.93
1.93
1.93
1.92
1.92
1.92
1.91
1.91
1.91
1.91
1.90
1.90
1.90
1.90
1.90
1.89
1.89
1.89
1.89
1.89
1.88
1.88
1.88
1.88
1.88
1.88
1.87
1.87
1.87
1.87
1.87
1.87
1.87
1.86
1.86
1.86

1.94
1.93
1.93
1.93
1.92
1.92
1.91
1.91
1.91
1.90
1.90
1.90
1.89
1.89
1.89
1.88
1.88
1.88
1.88
1.87
1.87
1.87
1.87
1.86
1.86
1.86
1.86
1.86
1.85
1.85
1.85
1.85
1.85
1.85
1.84
1.84
1.84
1.84
1.84
1.84
1.84
1.83
1.83
1.83
1.83

1.91
1.91
1.90
1.90
1.89
1.89
1.89
1.88
1.88
1.88
1.87
1.87
1.87
1.86
1.86
1.86
1.85
1.85
1.85
1.85
1.84
1.84
1.84
1.84
1.84
1.83
1.83
1.83
1.83
1.83
1.82
1.82
1.82
1.82
1.82
1.82
1.81
1.81
1.81
1.81
1.81
1.81
1.81
1.80
1.80

1.89
1.88
1.88
1.88
1.87
1.87
1.86
1.86
1.86
1.85
1.85
1.85
1.84
1.84
1.84
1.83
1.83
1.83
1.83
1.82
1.82
1.82
1.82
1.81
1.81
1.81
1.81
1.81
1.80
1.80
1.80
1.80
1.80
1.79
1.79
1.79
179
1.79
1.79
1.79
1.78
1.78
1.78
1.78
1.78

Sumber: www.junaidychaniago.wordpress.com
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LAMPIRAN 9
Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y)

Correlations

KEPUTUSAN

¥ ¥.2 Y.3 .4 .5 .6 _PEMBELIAN

A Fearson Correlation 1 224 67 327 ATT 355 5937

Sig. (2-tailed) 235 379 077 1350 054 <.001

N 30 30 30 30 30 30 30

¥.2 Fearson Correlation 224 1 447 -.098 126 159 a9

Sig. (2-tailed) 235 013 608 505 402 013

N 30 30 30 30 30 30 30

¥.3 Pearson Correlation 167 447 1 327 354 355 698"

Sig. (2-tailed) 379 013 077 055 054 <.001

M 30 30 30 30 30 30 30

¥4 Pearson Correlation 327 -.098 327 1 463 144 588"

Sig. (2-tailed) 077 608 077 010 448 <.001

N 30 30 30 30 30 30 30

Y5 Pearson Correlation 77 126 354 4637 1 179 625

Sig. (2-tailed) 350 505 055 010 343 <001

N 30 30 30 30 30 30 30

.6 Fearson Correlation 355 1569 355 144 78 1 &79”

Sig. (2-tailed) 054 402 054 448 343 <.001

N 30 30 30 30 30 30 30

KEPUTUSAN_PEMBELIA  Pearson Correlation 5097 448 6o8” 588" 625 679" 1
" Sig. (2-tailed) =.001 013 <00 <001 <.001 <.001

M 30 30 30 30 30 30 30

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

*. Correlation is significant atthe 0.05 level (2-tailed).
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LAMPIRAN 10
Hasil Uji Realibilitas Keputusan Pembelian (Y)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha M of ltems

17 6




LAMPIRAN 11

Hasil Uji Validitas Inovasi Produk (X1)

Correlations

INOVASI_PR
¥ ¥1.2 ¥1.3 W14 ¥1.5 W16 ODUK

%11 Pearson Correlation 1 200 309 563 46T 458" "

Sig. (2-tailed) 288 097 .o 009 011 <00

N 0 a0 a0 a0 a0 a0 a0

X112 Pearson Correlation 200 1 235 322 -.088 18 3rg"

Sig. (2-tailed) 288 21 083 643 535 040

N 0 a0 a0 a0 30 a0 a0

X1.3 Pearson Correlation 309 235 1 470" 305 323 718"

Sig. (2-tailed) 087 21 009 101 082 <001

N 0 a0 a0 a0 a0 a0 a0

X1 .4 Pearson Correlation 563 322 470" 1 a4 497" 8247

Sig. (2-tailed) 001 083 009 008 005 <00

N 30 30 0 a0 30 a0 a0

X1.5 Pearson Correlation 487 -.088 305 4747 1 340 645

Sig. (2-tailed) 009 643 101 008 066 =00

N 0 30 an a0 30 a0 a0

X1 6 Pearson Correlation 458" 118 323 497" 340 1 693"

Sig. (2-tailed) 011 535 082 005 066 <00

N a0 a0 a0 a0 a0 a0 a0

INOVASI_PRODUK  Pearson Garrelation 71" are’ 715" 824" 645" 6937 1
Sig. (2-tailed) <001 040 <001 <001 <00 <00

N 0 a0 a0 a0 30 a0 a0

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailzd).

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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LAMPIRAN 12
Hasil Uji Realibilitas Inovasi Produk (X1)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha M of ltems

T47 &




LAMPIRAN 13

Hasil Uji Validitas Personal Selling (X2)

Correlations

92

PERSOMAL_
%21 X2.2 X2.3 %24 X2.5 %26 SELLING
%21 Pearson Correlation 1 443 535 695 327 222 qu4”
Sig. (2-tailed) 014 002 <001 077 238 <001
N 30 0 30 30 0 0 0
%22 Pearson Correlation 443 1 452 .308 123 -036 537
Sig. (2-tailed) 014 012 098 517 851 002
M 30 0 30 30 0 n n
%23 Pearson Gorrelation 535 452" 1 3m 272 267 698"
Sig. (2-tailed) 002 012 043 146 154 <001
M 30 0 0 30 0 n n
¥2.4 Pearson Correlation 695" 308 37 1 M7 320 729"
Sig. (2-tailed) <001 098 043 022 085 <001
N 30 0 30 30 0 0 0
%25 Pearson Correlation 327 123 272 M7 1 436 685"
Sig. (2-tailed) 077 517 146 022 016 <001
M 30 0 30 30 0 n n
X265 Pearson Correlation 222 -036 267 320 436 1 629
Sig. (2-tailzd) 238 851 154 085 016 <001
M 30 0 0 30 0 n n
PERSONAL_SELLING  Pearson Correlation 7247 537 698" 729" 685" 629" 1
Sig. (2-tailed) <001 002 <001 <001 <001 <001
N 30 0 30 30 0 0 0

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

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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LAMPIRAN 14
Hasil Uji Realibilitas Personal Selling (X2)

Reliability Statistics
Cronhbach's
Alpha M of ltems

713 B
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LAMPIRAN 15
Hasil Uji Normalitas

1. Hasil Uji Grafik Histogram

Histogram
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Mean = -1 96E-15
20 Stl. Dev. = 0.989
MN=93

Frequency

wn

-3 -2 -1 ] 1 2 3

Regression Standardized Residual

2. Hasil Uji Grafik Probability Plots

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
1.0

Expected Cum Prob

0o 0.2 04 06 08 10

Observed Cum Prob



3. Hasil Uji Kolmogrov Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

nstandardiz

ed Residual

I 83
Normal Parameters™®® Mean 0000000
Std. Deviation 1.83987075

Most Extreme Differences  Absolute .0e4
Positive .048

Megative -.084

Test Statistic 084
Asymp. Sig. (2-tailed)® 16
Monte Carlo Sig. (2- Sig. 08
tailedjd 99% Confidence Interval  Lower Bound 00
lpper Bound 16

a. Test distribution is Marmal.
b, Calculated from data.

. Lilliefars Significance Caorrection.

d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed

2000000.
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LAMPIRAN 16
Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients?

Standardized

96

Unstandardized Coefficients  Coefficients Collinearity Statistics
Maodel B Std. Error Beta 1 Sig. Tolerance WIF
1 (Constant) 16.144 1.891 8.536 =.001
INOVASI PRODUK 215 085 306 2524 013 561 1.782
PERSOMNAL SELLING .20 088 249 2.051 043 61 1.782

a. Dependent Variable: KEFUTUSAN PEMBELIAN



Hasil Uji Scatterplot

Regression Studentized Residual

LAMPIRAN 17
Hasil Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

97
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LAMPIRAN 18
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficients?

Standardized

98

Unstandardized Coefficients  Coefficients Collinearity Statistics
Maodel B Std. Error Beta 1 Sig. Tolerance WIF
1 (Constant) 16.144 1.891 8.536 =.001
INOVASI PRODUK 215 085 306 2524 013 561 1.782
PERSOMNAL SELLING .20 088 249 2.051 043 61 1.782

a. Dependent Variable: KEFUTUSAN PEMBELIAN



LAMPIRAN 19
Hasil Uji Signifikansi Parsial (Uji t)

Coefficients?

Standardized

99

Unstandardized Coefficients  Coefficients Collinearity Statistics
Maodel B Std. Error Beta 1 Sig. Tolerance WIF
1 (Constant) 16.144 1.891 8.536 =.001
INOVASI PRODUK 215 085 306 2524 013 561 1.782
PERSOMNAL SELLING .20 088 249 2.051 043 61 1.782

a. Dependent Variable: KEFUTUSAN PEMBELIAN



LAMPIRAN 20
Hasil Uji Signifikansi Simultan (Uji F)

100

ANOVA?
sum of
Maodel Squares df Mean Square F Sig.
1 Fegression 107.493 2 53.747 154532 =.001"
Residual 3143 a0 3460
Total 418.925 92

a. Dependent Variable: KEPUTUSAM PEMBELIAM
b. Predictors: (Constant), PERSOMAL SELLING, INOVAS| PRODUK



LAMPIRAN 21
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summanrh

Adjusted R Std. Error of
Maodel R R Square Sguare the Estimate
1 5078 267 240 1.860
a. Predictors: (Constant), PERSOMAL SELLING, INOVASI

PRODUK
b, Dependent Variable: KEFUTUSAN PEMBELIAN
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Maodel

LAMPIRAN 22
Hasil Peran Dominan Variabel Bebas

Variables Entered/Removed®

Yariables
Entered

Yariables
Femaoved

Method

1

Pl

inovasi_prod
Lk

personal_sell
ing

Stepwise
(Criteria:
Frobahility-of-

F-to-enter == .

050,
Frobability-of
F-to-remave
== 100).

Stepwise
(Criteria:
Probability-of

F-to-enter == .

0a0,
FProbability-of
F-to-remave
== 100}

a. DependentVariable: keputusan_pembelian
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LAMPIRAN 23
Nilai Koefisien Korelasi

103

Correlations
inovasi_prod personal_sell  Keputusan_p
Lk ing embelian
inovasi_produk Pearson Correlation 1 662 4717
Sig. (2-tailed) <001 <001
N a3 a3 a3
personal_selling Pearson Caorrelation B627 1 4527
Sig. (2-tailed) =001 =001
N g3 g3 93
keputusan_pembelian  Pearson Correlation 4717 4527 1
Sig. (2-tailed) =001 =001
N a3 a3 a3

** Correlation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).
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DATA PRIBADI

Nama

Tempat / Tanggal Lahir
Jenis Kelamin

Alamat

Alamat Email

Agama

Status

Handphone (HP)

RIWAYAT PENDIDIKAN

Tahun 2009 s/d Tahun 2015
Tahun 2015 s/d Tahun 2018
Tahun 2018 s/d Tahun 2021
Tahun 2021 s/d Tahun 2025

AW N —
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Juli 2021 s/d Sekarang 2025
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Nama Ayah
Pekerjaan
Handphone (HP)
Alamat

Nama Ibu
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Handphone (HP)
Alamat
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: Laki Laki
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: Program Sarjana (S-1) STIE Eka Prasetya
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