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ABSTRAK

Erick Winata, 171010033, 2021, Pengaruh Harga dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen Pada Pembelian Pipa Pralon CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang,
STIE Eka Prasetya, Program Studi Manajemen, Pembimbing I: Edwin Sugesti Nasution,
S.E., M.M. Pembimbing Il: Ihdina Gustina, S.E., M.M.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian pada
CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang, mengetahui pengaruh Promosi terhadap Keputusan
Pembelian pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang, mengetahui pengaruh Harga dan Promosi
terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang.

Metodologi penelitian 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 data sekunder. Data primer diperoleh
dari hasil penyebaran kuesioner kepada responden, data sekunder diperoleh dari data dan literatur
yang berkenaan dengan permasalahan yang dibahas. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
toko Medan yang melakukan pembelian selama periode 2020 sebanyak 1.109 toko, baik yang
melakukan pemesanan dari telepon ataupun yang melakukan pembelian langsung kepada
perusahaan. Dengan menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 10%, maka diperoleh
jumlah sampel sebanyak 92 responden. Data dianalisis dengan menggunakan metode analisis
regresi linear berganda. Hasil analisis memberikan persamaan Keputusan Pembelian = 25,772 -
0,194 Harga + 0,432 Promosi + e.

Hasil analisis penelitian menunjukkan bahwa Harga memiliki pengaruh negatif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang berdasarkan hasil uji
hipotesis secara parsial yaitu -thiyng -3,579 < -tiaper -1,662. Hasil analisis menunjukkan Promosi
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Sumber Rezeki
Sukses Gemilang berdasarkan hasil uji hipotesis secara parsial yaitu thiyng 6,714 > tiape 1,662.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Harga dan Promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang berdasarkan hasil uji
hipotesis secara simultan yaitu sebesar Fpiyng 35,847 > Fupe 2,36. Hasil penelitian ini didukung
oleh nilai R square (R®) = 0,446 atau 44,6% yang artinya bahwa Harga dan Promosi secara
simultan mempunyai pengaruh sebesar 42,5% terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Sumber
Rezeki Sukses Gemilang. Sedangkan sisanya 55,4% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang
berasal dari luar model penelitian ini seperti produk, lokasi, pelayanan, kepuasan, dan variabel
lainnya.

Kata Kunci: Harga, Promosi, Keputusan Pembelian.
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ABSTRACT

Erick Winata, 171010033, 2021, The Effect of Price and Promotion on Consumer Purchasing
Decisions on Purchasing Pralon Pipe CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang, STIE Eka
Prasetya, Management Study Program, Advisor I: Edwin Sugesti Nasution, S.E., M.M. Advisor
I1: Ihdina Gustina, S.E., M.M.

This study aims to determine the effect of price on purchasing decisions at CV. Sumber Rezeki
Sukses Gemilang, knowing the effect of Promotion on Purchasing Decisions at CV. Sumber Rezeki
Sukses Gemilang, knowing the effect of Price and Promotion on Purchasing Decisions at CV. The
source of sustained success and success.

The research methodology used is descriptive quantitative method. The type of data used in this
research is quantitative data, namely data obtained in the form of numbers or numerals. The data
sources are primary data and secondary data. Primary data is obtained from the results of
distributing questionnaires to respondents, secondary data is obtained from data and literature
regarding the issues discussed. The population in this study were all Medan shops that made
purchases during the 2020 period as many as 1,109 stores, either those who made orders from the
phone or those who made purchases directly from the company. By using the Slovin formula with
an error rate of 10%, the total sample size is 92 respondents. Data were analyzed using multiple
linear regression analysis method. The results of the analysis provide the Purchasing Decision
equation = 25.772 - 0.194 Price + 0.432 Promotion + e.

The results of the research analysis show that price has a negative and significant effect on
purchasing decisions at CV. Sources of Rezeki Sukses Gemilang are based on the results of partial
hypothesis testing, namely -thitung -3.579 <-ttable -1.662. The results of the analysis show that
Promotion has a positive and significant influence on Purchasing Decisions at CV. Sources of
Rezeki Sukses Gemilang are based on the results of partial hypothesis testing, namely tcount
6,714> ttable 1,662.

The results showed that Price and Promotion had a positive and significant effect on Purchasing
Decisions at CV. Sources of Rezeki Sukses Gemilang based on the results of simultaneous
hypothesis testing, namely Fcount 35.847> Ftable 2.36. The results of this study are supported by
the value of R square (R2) = 0.446 or 44.6%, which means that Price and Promotion
simultaneously have an influence of 42.5% on Purchasing Decisions at CV. The source of
sustained success and success. While the remaining 55.4% is influenced by other factors that come
from outside this research model such as product, location, service, satisfaction, and other
variables.

Keywords: Price, Promotion, Purchase Decision.
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MOTTO

“Everyone is important according to their own
unigue purpose.”

(Horlando Franklein)

“Many men spend their whole life fishing not
knowing that it is not the fish they are after.”

(Anthius Cort)
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Terima kasih atas dukungan, kebaikan, perhatian, dan kebijaksanaan. Terima

kasih karena memberi tahu saya cara hidup dengan jujur dan bahagia.

Kamu adalah malaikat penjaga saya, yang membuat saya aman dari kesedihan
dan kegagalan. Kamu selalu menunjukkan kepada saya cara yang benar dan

menghibur saya pada saat yang Kritis.

Meskipun kamu telah melakukan banyak hal luar biasa bagi saya, saya ingin
mengucapkan terima kasih hanya untuk satu di antaranya: atas kehadiranmu

dalam hidupku. Dan skripsi ini adalah persembahan saya untukmu.



DAFTAR ISI

JUDUL

LEMBAR PERSETUJUAN

LEMBAR PENGESAHAN

PERNYATAAN MENGENAI PLAGIARISME

KATA PENGANTAR ..ottt bbb iv
ABSTRAK .ot nreeaeenes Vi
ABSTRACT .ot b ettt sre e beenneas vii
IMOTTO ettt b ettt e e e e nes viii
PERSEMBAHAN.... ..ottt et e e nte e sneenne e iX
D e I o B ] SRS X
DAFTAR TABEL ..ottt XV
DAFTAR GAMBAR ... .ottt sttt aeaneenns Xvii
DAFTAR LAMPIRAN ..ottt Xviii

BAB | PENDAHULUAN

1.1 Latar BelaKang .......ccoeevieiiiiiie e 1
1.2 Identifikasi Masalah..............ccoviiiiiiiii 4
1.3 Batasan Masalah............ccccooiiiiiiii 5
1.4 Rumusan Masalah ...........ccooeiiiiiiiiic 5
1.5 Tujuan Penelitian ........cccooviiiiiicic e 6
1.6 Kegunaan Penelitian..........ccccoveviieiiiciiie i 6



BAB 11

BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU

2.1

2.2

2.3

2.4

Landasan TeOM .......ccuiirrerieirierieiee et
2.1.1  Teori Keputusan Pembelian.............cccoovevviveininnnen,
2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian...................
2.1.1.2 Struktur Keputusan Pembelian.......................
2.1.1.3 Pertimbangan Keputusan Pembelian .............
2.1.1.4 Indikator Keputusan Pembelian.....................
2.1.2  Teori Tentang Harga..........ccccceevveveieesneieseece e
2.1.2.1 Pengertian Harga...........ccccecvvvvevneiecicseenn,
2.1.2.2 Manfaat Harga .........ccceceveiineneninicee
2.1.2.3 Tujuan Harga .........ccooevereieneniniseeeees
2.1.2.3 Indikator Harga ..........ccoceveriienennniceee
2.1.3  Teori Tentang PromosSi........c.cccceveveiieieciciiese e,
2.1.3.1 Pengertian Promosi .........ccccceevvevveviesvcseennn,
2.1.3.2 Faktor Yang Mempengaruhi Promosi............
2.1.3.3 Indikator Promosi.........ccccoereirenniinciieeee
Penelitian Terdahulu ...,
Kerangka Konseptual ............cccvoveiieiieic i,

Hipotesis Penelitian.............ccccooveiiiiicic e,

METODE PENELITIAN

3.1

Lokasi dan Waktu Penelitian ...
311 Lokasi PeNelitian ........eeveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee
3.1.2 WaKtu PeNEITIAN. .....eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeees

Xi



3.2 Jenis dan SUMDbBEr Data .......ccoooeeeeeeeeeeeeeee 21

321 JeNiS Data......cccooviiiieieiee e 21
3.2.2  SUMDEr Data.......ccveieieiiiericeeeee e 21

3.3 Populasi dan Sampel .........cccooeiiiiiiiii e 22
3.3.1  Populasi Penelitian............ccoooiiiiiiiiiiiiiiciess 22
3.3.2  Sampel Penelitian..........ccccoviiiiiiiniieeece e 22

3.4 Definisi Operasional Variabel Penelitian...........c...cccccovevvreinnnne. 23
3.5 Teknik Pengumpulan Data...........ccoceriiiiinieieienc e 24
3.6 Teknik AnalisisS Data.........ccccoerriiiriiiiiiieeeeee e 25
3.6.1  UjJi ValiditaS......ccooviieiiiieie e 26
3.6.2  Uji Reliabilitas .......cccoeoveiviiiiiiiiiiicece e 27
3.6.3  Uji Asumsi KIaSiK.........ccoevvivieiieiiiie e 27
3.6.3.1 Uji Normalitas..........ccccceevveveerieiieiecie e 27

3.6.3.2 Uji Multikolinieritas............ccceevevvevveieiiesnenns 29

3.6.3.3 Uji HeteroskedastiSitas..........ccoceevvereiveieennns 29

3.6.4  Analisis Regresi Linier Berganda............ccccccceevevveenen. 30
3.6.5  Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t).......c............ 30
3.6.6  Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji-F) ............... 31
3.6.7  Koefisien Determinasi (R?).......coccovvvvereenverresriinrnnions 31

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Penelitian .......ooooeeeeee e 32
4.1.1  Sejarah Singkat Perusahaan.............ccccccovvvviieiieeinnnn, 32
41.2 Visi dan Misi Perusahaan .............ueveveveeeeeeereneeeeenenennnnns 33

Xii



A.1.2.1 ViShouiiiiiiiiiieieece e 33

A.1.2.2 MIST .ottt 33

4.1.3  Struktur Organisasi Perusahaan.............ccccocerirvnnnnnnn 33
4.2 Hasil PeNelitian .......ccooiiiiiiiiieeee e 37
421  Karakteristik Responden...........ccocevveieienenencnnnennns 37
4.2.2  Uji Validitas dan Reliabilitas............cccocoovninininnnnn. 40
4.2.2.1 Uji Validitas.........ccooovriiiniiiiieeicsc s 40

4.2.2.2 Uji Reliabilitas..........c.ccoovviiiiiiiiniis 44

4.2.3  Uji Asumsi KIaSIK ......cccoovriiiiiiiiiie e 45
4.2.3.1 Uji Normalitas .........ccocevvieniniieienc s 45

4.2.3.2 Uji Multikolinieritas .........ccocceovveiencncninnnnns 49

4.2.3.3 Uji HeteroskedastiSitas ...........cccovevvereiiveinenns 50

424  Teknik Analisis Data ...........ccccoovreriiieneiiinineieeniens 51
4.2.4.1 Analisis Regresi Linier Berganda..................... 51

4.2.4.2 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)........ 53

4.2.4.3 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)...54
4.2.4.4 Uji Koefisien Determinasi (R?) ........ccocveveeen.. 56

4.3 PembanaSan .....ccooeeeeeeeeeeeeee e 57

BABV KESIMPULAN, IMPLIKASI MANAJERIAL DAN SARAN

AKADEMIS
5.1 KeSIMPUIAN ..ocvviiiiicc e 54
5.2 Implikasi Manajerial ..........ccccoovveviiiiicie e 55

Xiii



5.3 Saran AKAEMIS ...cooeeeeeeeeeee

DAFTAR PUSTAKA

LAMPIRAN

SURAT IJIN RISET

SURAT BALASAN RISET

FOTOCOPY KARTU PESERTA SEMINAR PROPOSAL

FOTOCOPY KARTU BIMBINGAN SKRIPSI

DAFTAR RIWAYAT HIDUP

Xiv



DAFTAR TABEL

Tabel 1.1 Data Penjualan Periode 2017 sampai dengan 2020...........c.cccccvenene 2
Tabel 1.2 Perbandingan Harga Pipa PVC Medan.........c.cccoccvvivveveiieinenns 3
Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu............cccoooiiiiiiiii 18
Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel Penelitian...........cccccocvveviiviiennnnne 24
Tabel 3.2 SKala LIKEIT ........cooiiiiiiieeee s 25
Tabel 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin ................ 37
Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Umur .............cccoceeveenee. 38

Tabel 4.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Jumlah Pembelian......... 38

Tabel 4.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Frekuensi Membeli ....... 39

Tabel 4.5 Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan....................... 39
Tabel 4.6 Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X1).....c.ccoovviiininiiincie, 40
Tabel 4.7 Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X2) .....ccccccevveviiciiciecnenn, 41
Tabel 4.8 Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) ............... 42
Tabel 4.9 Uji Reliabilitas Variabel Harga (X1)......ccccovveviiieiieieic e, 44
Tabel 4.10 Uji Reliabilitas Variabel Promosi (X2) ......cccccoovvvieiieeieiieiiciee, 45
Tabel 4.11 Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) .......c.cccce... 45
Tabel 4.12 Hasil Pengujian Statistik Normalitas .........c.ccccoccevievviieiiieieennnn, 48
Tabel 4.13 Hasil Uji MultikoliNIeritas..........cccocoevieiiiiiiieesees e 49
Tabel 4.14 Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda..............ccocooeveiieinnne 51
Tabel 4.15 Hasil Pengujian Parsial (UJi-t) .......ccccccoviiiiiiiieieec e 54

XV



Tabel 4.16 Hasil Pengujian Serempak (Uji-F)

Tabel 4.17 Uji Koefisien Determinan (R?)......

XVi



DAFTAR GAMBAR

Gambar 2.1 Kerangka Konseptual...........cccoveviiiiiieiicic e 19
Gambar 4.1 Struktur Organisasi Perusahaan..............cccccoeceviviieieieccesnee, 34
Gambar 4.2 Grafik Histogram..........c.ccoccviie i 46
Gambar 4.3 Normal Probability Plot of Regression..........c.cccccevviieieciecnenne. 47
Gambar 4.4 Grafik Scatterplot...........ccooiiiiiiii s 50

XVii



DAFTAR LAMPIRAN

Lampiran1 Kuesioner

Lampiran 2 Tabulasi Data Uji Validitas dan Reliabilitas

Lampiran 3 Hasil Analisis Data Validitas Harga (X1)

Lampiran 4 Hasil Analisis Data Reliabilitas Harga (X1)

Lampiran 5 Hasil Analisis Data Validitas Promosi (X3)

Lampiran 6 Hasil Analisis Data Reliabilitas Promosi (X5)
Lampiran 7 Hasil Analisis Data Validitas Keputusan Pembelian (Y)
Lampiran 8 Hasil Analisis Data Reliabilitas Keputusan Pembelian (YY)
Lampiran 9 Tabulasi Angket Responden

Lampiran 10 Hasil Uji Normalitas

Lampiran 11 Hasil Uji Heteroskedastisitas Grafik Scatterplot

Lampiran 12 Hasil Uji Analisis Regresi Linier

Xviii



BAB |
PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang

Dalam persaingan yang ketat di era globalisasi ini, setiap perusahaan harus
mampu bersaing untuk dapat bertahan dan berkembang. Persaingan terjadi dalam
segala bidang dan salah satunya adalah penjualan pipa bangunan sehingga
membuat para pengusahanya harus mempertahankan eksistensi mereka sebaik
mungkin. Setiap perusahaan dalam mempertahankan eksistensinya tentu harus
memperhatikan dan mempertimbangkan setiap strategi yang ditetapkannya agar
dapat menarik Keputusan Pembelian pada produk. Keputusan Pembelian
merupakan kegiatan pemecahan masalah yang dilakukan individu dalam
pemilihan alternatif perilaku yang sesuai dari dua alternatif perilaku atau lebih dan
dianggap sebagai tindakan yang paling tepat dalam membeli dengan terlebih
dahulu melalui tahapan proses pengambilan keputusan (Firmansyah, 2018:27).

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang adalah salah satu perusahaan yang
bergerak dalam bidang penjualan pipa merek Pralon. Perusahaan bergerak sebagai
distributor yang mendistribusikan produknya di daerah Medan, Aceh dan
Sumatera Bagian Utara (Sumbagut). Produk yang dijual oleh perusahaan
merupuakan salah satu merek yang telah teruji kualitasnya sejak 1963. Produk
yang ditawarkan oleh perusahaan terdiri dari uPVC yang meliputi Pralon Gold,
Pralon Standart, Pralon SNI, Pralon Jacking, dan Pralon HIC. Untuk produk PE
terdiri dari Pralon HDPE, Pralon MDPE, dan Pralon Subduct. Sedangkan untuk

produk sambungan terdiri dari Injection Fittings dan Handmade Fittings. Dengan

STIE Eka Prasetya



bagusnya merek dari produk yang ditawarkan belum tentu dapat membuat
perusahaan mengalami peningkatan pada penjualnnya karena dengan berbagai
persaingan yang ada dan juga ditambahi dengan banyaknya merek-merek
berkualitas baik membuat penjualan perusahaan mengalami penurunan. Berikut

ini data penjualan perusahaan dapat dilihat pada tabel di bawah ini:

Tabel 1.1
Data Penjualan Periode 2017 sampai dengan 2020
Tahun Total Penjualan Jumlah Konsumen
2017 Rp. 8.497.382.000,- 3.924
2018 Rp. 8.312.413.000,- 3.755
2019 Rp. 8.125.977.000,- 3.509
2020 Rp. 7.228.406.000,- 3.186

Sumber: CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang, 2021

Berdasarkan pada tabel di atas, dapat diketahui bahwa penjualan
perusahaan saat ini dinilai terus mengalami peningkatan dimana pada tahun 2017,
total penjualan sebesar Rp. 8.497.382.000 dan pada tahun 2020, total penjualan
menurun menjadi Rp. 7.228.406.000. Total penurunan yang terjadi dari tahun
2017 sampai dengan tahun 2020 adalah sebesar Rp. 1.268.976.000. Penurunan
pada penjualan perusahaan dinilai karena perusahaan kurang dapat memberikan
rangsangan terhadap Keputusan Pembelian konsumen sehingga konsumen dapat
sering memutuskan untuk melakukan pembelian produk yang ditawarkan oleh
perusahaan lainnya.

Harga merupakan suatu nilai tukar yang dikeluarkan oleh pembeli untuk
mendapatkan barang atau jasa yang mempunyai nilai guna beserta pelayanannya
(Kurniawan, 2018:22). Harga dari produk yang ditetapkan oleh perusahaan dinilai
lebih mahal dibandingkan produk yang ditawarkan oleh perusahaan lainnya

sehingga membuat Harga tersebut kurang terjangkau oleh daya beli konsumen.
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Terlebih lagi Harga yang ditetapkan juga kurang sesuai dengan Harga pasaran
yang ada sehingga membuat konsumen kurang mempercayai Harga dari
perusahaan. Harga yang ditetapkan juga dinilai kurang sesuai manfaat yang
diberikan pada konsumen sehingga kurang dapat menarik Keputusan Pembelian
konsumen dalam memutuskan pembelian pada produk yang ditawarkan oleh

perusahaan lain. Berikut ini perbandingan harga pipa dapat dilihat pada tabel di

bawah:
Tabel 1.2
Perbandingan Harga Pipa PVC Medan
Tipe Merek Pralon Merek Wavin Merek Vinilon
Per CV. Sumber Rezeki CV. Medan Artha CV. Jaya
Inci Karyawan Makmur Abadi
Yo Rp. 26.110 Rp. 18.000 Rp. 17.950
Ya Rp. 30.830 Rp. 23.000 Rp. 25.250
1 Rp. 39.620 Rp. 30.000 Rp. 35.500
1Y% Rp. 54.600 Rp. 40.000 Rp. 50.800
1% Rp. 71.210 Rp. 45.000 Rp. 60.300
2 Rp. 108.570 Rp. 55.000 Rp. 77.350
2% Rp. 135.570 Rp.80.000 Rp. 111.950
3 Rp. 198.860 Rp. 99.500 Rp. 154.500
4 Rp. 281.600 Rp. 168.000 Rp. 254.100
5 Rp. 435.660 Ro. 288.500 Rp. 410.800

Sumber: CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang, 2021

Berdasarkan pada tabel di atas, dapat diketahui bahwa produk pipa yang
ditawarkan oleh perusahaan masih dapat dikatakan lebih mahal dibandingkan pipa
merek lain yang ditawarkan oleh perusahaan lain sehingga membuat sebagian
konsumen ketika telah melakukan perbandingan, memilih untuk mencoba
menggunakan pipa merek lain dibandingkan pipa yang ditawarkan oleh

perusahaan.
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Promosi merupakan usaha untuk menyampaikan pesan kepada publik
terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan produk di pasar (Firmansyah,
2020:12). Dalam hal ini, Promosi yang dilakukan oleh perusahaan dinilai tidak
menarik bagi konsumen sehingga tidak dapat membangkitkan minat konsumen
untuk membeli produk yang ditawarkan. Kurangnya Promosi yang dilakukan
seperti jarangnya pelaksanaan iklan baik melalui media sosial (Instagram,
Facebook) ataupun melalui media cetak (koran, majalah) sehingga membuat
konsumen terkadang kurang mengetahui produk yang ditawarkan perusahaan.
Selain itu, pelaksanaan penjualan personal perusahaan juga dinilai kurang efektif
karena tidak dapat membawakan konsumen baru kepada perusahaan dan
penjualan harian sering tidak tercapai oleh para tenaga penjual. Adapun promosi
penjualan yang diberikan seperti diskon atau potongan harga juga sangat minim,
jarangnya pemberian souvenir yang dapat berupa paying ataupun baju kepada
konsumen. Beberapa hal tersebut tentunya membuat konsumen menjadi kurang
berminat untuk membeli pada perusahaan.

Berdasarkan uraian latar belakang masalah yang ada di atas, maka
membuat peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul:
“PENGARUH HARGA DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN KONSUMEN PADA PEMBELIAN PIPA PRALON CV.

SUMBER REZEKI SUKSES GEMILANG.”

1.2 Identifikasi Masalah
Berdasarkan pada uraian latar belakang di atas, maka disinyalir Keputusan

Pembelian yang menurun disebabkan oleh :
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1. Harga yang ditetapkan oleh perusahaan dinilai kurang terjangkau bagi
daya beli konsumen sehingga membuat produk yang ditawarkan oleh
perusahaan terlihat lebih mahal daripada yang lainnya.

2. Promosi yang dilakukan oleh perusahaan kurang dapat menarik minat
konsumen untuk melakukan pembelian seperti jarangnya pelaksanaan
iklan, penjualan personal yang tidak dapat memperoleh konsumen baru

disertai dengan program promosi penjualan yang tidak menarik.

1.3  Batasan Masalah

Oleh karena keterbatasan pengetahuan, kemampuan dana dan waktu, maka
penulis membatasi masalah hanya pada ruang lingkup antara variabel Harga (X1)
dan Promosi (X;) terhadap Keputusan Pembelian (). Objek penelitian ini adalah

konsumen CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang.

14  Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah diuraikan

di atas, dapat dibuat perumusan masalah yaitu :

1. Apakah ada pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian konsumen
pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang ?

2. Apakah ada pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian konsumen
pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang ?

3. Apakah ada pengaruh Harga dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian

konsumen pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang ?
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1.5

1.6

Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas maka tujuan penelitian ini adalah :
Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Harga terhadap Keputusan
Pembelian konsumen pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang.

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Promosi terhadap Keputusan
Pembelian konsumen pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang.

Untuk menguji dan menganalisis pengaruh Harga dan Promosi terhadap
Keputusan Pembelian konsumen pada CV. Sumber Rezeki Sukses

Gemilang.

Kegunaan Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan bagi berbagai

kalangan antara lain :

1.

Bagi CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang

Sebagai dasar meningkatkan keunggulan dalam bersaing pada bidang
sejenis dan sebagai informasi mengenai bagaimana pengaruh Harga dan
Promosi terhadap Keputusan Pembelian konsumen.

Bagi Akademisi

Sebagai tambahan referensi kepustakaan yang dapat digunakan mahasiswa
khususnya Jurusan Manajemen mengenai variabel Harga dan Promosi

serta Keputusan Pembelian.
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BAB |1
TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU

2.1  Landasan Teori
2.1.1 Teori Keputusan Pembelian
2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian

Menurut Firmansyah (2018:27), Keputusan Pembelian merupakan
kegiatan pemecahan masalah yang dilakukan individu dalam pemilihan alternatif
perilaku yang sesuai dari dua alternatif perilaku atau lebih dan dianggap sebagai
tindakan yang paling tepat dalam membeli dengan terlebih dahulu melalui tahapan
proses pengambilan keputusan. Keputusan Pembelian adalah tahap selanjutnya
setelah adanya niat atau keinginan membeli namun Keputusan Pembelian tersebut
tidak sama dengan pembelian yang sebenarnya (Morissan, 2015:111).

Menurut Rossanty, dkk (2018:14), Keputusan Pembelian merupakan
kontinum yang terdiri dari 2 dimensi yaitu dimensi yang menunjukkan adanya
keterlibatan dari konsumen dalam keputusan membeli dan dimensi yang
menunjukkan jumlah informasi yang dibutuhkan konsumen untuk dapat membuat
keputusan dengan mencari informasi dan mempertimbangkan berbagai alternatif.

Menurut Tjiptono dan Diana (2019:47), Keputusan Pembelian merupakan
respon yang didapatkan lewat pembelajaran atas pengaruh dari lingkungan,
sedangkan menurut Sunyoto (2015:88), pengambilan keputusan merupakan proses
kognitif yang mempersatukan memori, pemikiran, pemrosesan informasi dan

penilaian-penilaian secara evaluatif.
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Berdasarkan pendapat para ahli diatas, peneliti menyimpulkan bahwa

Keputusan Pembelian adalah tahap selanjutnya setelah adanya niat atau keinginan

membeli namun Keputusan Pembelian tersebut tidak sama dengan pembelian

yang sebenarnya.

2.1.1.2 Struktur Keputusan Pembelian

Menurut Firmansyah (2018:37), konsumen diharapkan memunculkan

minat untuk membeli. Ada beberapa struktur yang mempengaruhi konsumen:

1.

Keputusan Tentang Jenis Produk.

Dalam setiap pengambilan keputusan mengenai pembelian suatu produk,
harus memperhatikan mana kebutuhan yang penting didahulukan dan
jumlah uang yang kita punyai sesuai dengan pendapatan rumah tangga,
juga menetapkan dan menggunakan berbagai kriteria evaluasi termasuk
harga, merek, kualitas dan lain-lain pada saat membuat Keputusan
Pembelian.

Keputusan Tentang Karakteristik Produk.

Konsumen memutuskan untuk membeli produk dengan bentuk tertentu
(ukuran, mutu, corak dan sebagainya).

Keputusan Tentang Merek.

Konsumen memutuskan merek yang akan diambil. Perusahaan harus
mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek.

Keputusan Tentang Penjualan.

Konsumen memutuskan dimana akan membeli, perusahaan harus

mengetahui bagaimana konsumen memilih penjual tertentu.
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Keputusan tentang jumlah produk.

Konsumen memutuskan jumlah produk yang akan dibeli, perusahaan
harus mempertimbangkan banyaknya produk tersedia untuk konsumen
sesuai keinginan konsumen yang berbeda-beda.

Keputusan Tentang Waktu Pembelian.

Konsumen biasanya memutuskan kapan harus melakukan pembelian.
Perusahaan harus mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen
dalam penentuan waktu pembeliannya yang juga mempengaruhi
perusahaan dalam mengukur waktu promosi, pemesanan, periklanan dan

sebagainya.

2.1.1.3 Pertimbangan Keputusan Pembelian

Menurut Firmansyah (2019:90), semakin penting dan beresiko suatu

produk yang akan dibeli, konsumen semakin mempertimbangkan berbagai merek

dan mencari berbagai informasi yang dibutuhkan yaitu:

1.

Complex Decision Making

Complex decision making bisa terjadi, ketika konsumen melakukan
pembelian produk yang membutuhkan berbagai pertimbangan sehubungan
dengan pentingnya produk dan tingginya resiko bagi individu konsumen.
Pada umumnya, konsumen akan mempertimbangkan berbagai merek dan
mencari berbagai informasi yang dibutuhkan sebelum membeli rumah atau
mobil, konsumen akan mempertimbangkan secara selektif setiap detail
perbedaan dari masing-masing produk. Informasi ini penting bagi

konsumen, supaya tidak terjadi ketidaknyamanan setelah pembelian.
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Limited Decision Making

Limited decision making terjadi ketika konsumen melakukan keputusan
untuk membeli suatu produk yang membutuhkan pertimbangan merek dan
informasi, yang secara kontinyu menarik bagi konsumen atau konsumen
sering mengkonsumsi atau menggunakan produk tersebut. Proses
pembuatan keputusan terbatas ini membutuhkan lebih sedikit informasi
daripada complex decision making.

Brand Loyalty

Brand loyalty menunjukkan sikap loyal terhadap merek tertentu dan
berdampak pada pembelian secara konsisten sepanjang waktu. Konsumen
yang loyal terhadap merek tertentu akan melakukan pembelian merek
tersebut dalam jangka panjang, dan membutuhkan informasi yang relatif
sedikit, karena sudah menjadi kebiasaannya untuk membeli produk dengan
merek tersebut. Loyalitas konsumen terhadap merek tertentu ini
disebabkan oleh rasa puas atau rasa keinginan dan kebutuhan yang
terpenuhi terhadap merek tersebut secara berulang-ulang sehingga menjadi
kebiasaan.

Inertia

Ketika konsumen menggunakkan hirarki low involvement, konsumen
membentuk keyakinan terhadap produk secara pasif dan membuat
keputusan hanya dengan memproses sedikit informasi dan selanjutnya

mengevaluasi merek setelah pembelian.
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Impulse Purchasing

Tipe keputusan ini  dikenal dengan keputusan pembelian tiba-tiba,
dikatakan demikian karena konsumen tidak membutuhkan banyak
pertimbangan untuk  melakukan pembelian. Proses keputusan dapat
dilakukan dengan cepat, tanpa harus menunggu pencarian informasi dan

penilaian tertentu untuk memilih produk.

2.1.1.4 Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Firmansyah (2019:93), terdapat 5 indikator yang mempengaruhi

dalam Keputusan Pembelian:

1.

Rangsangan Pemasaran (Marketing Stimulation)

Rangsangan pemasaran sepenuhnya dipengaruhi oleh usaha perusahaan
dalam menarik Keputusan Pembelian konsumen.

Rangsangan Lain (Other Stimulation)

Rangsangan lain yang dapat mempengaruhi pengambilan keputusan
pembelian terhadap suatu produk, diantaranya adalah situasi ekonomi,
perkembangan teknologi, pengaruh politik, dan pengaruh budaya yang
dirasakan oleh konsumen langsung.

Karakteristik Pembeli (Buyer Characteristics)

Variabel terpenting dari model perilaku konsumen adalah karakteristik
pembeli itu sendiri. Karakteristik itu meliputi, faktor budaya, faktor sosial,

faktor pribadi, dan faktor psikologis.
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4. Proses Keputusan Membeli (Buying Decision Process)
Proses keputusan membeli ini didapat setelah konsumen melakukan tahap
pengenalan terhadap suatu produk, pencarian informasi lain, evaluasi
keunggulan dan kelemahan produk, sampai terciptanya keputusan
pembelian dan keputusan pasca pembelian.

5. Keputusan Pembelian (Buyer Decision)
Dalam hal ini, keputusan pembeli akan menghadirkan suatu keputusan
terbaik menyangkut pilihan produk, pilihan merek, pilihan penyalur,

waktu pembelian, dan jumlah produk yang akan dibeli.

2.1.2 Teori Tentang Harga
2.1.2.1 Pengertian Harga

Menurut Tjiptono dan Diana (2020:256), Harga merupakan unsur bauran
pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat.

Menurut Wijayanti (2019:51), Harga merupakan hasil kebijakan tentang
penetapan Harga Produk, yang meliputi daftar Harga, diskon, periode
pembayaran, jangka waktu kredit, atau kebijakan lainnya.

Menurut Dharmawati (2017:294), Harga merupakan unsur bauran
pemasaran yang fleksiberl artinya dapat diubah-ubah sesuai dengan kebutuhan.

Menurut Kurniawan (2018:22), Harga merupakan suatu nilai tukar yang
dikeluarkan oleh pembeli untuk mendapatkan barang atau jasa yang mempunyai

nilai guna beserta pelayanannya.
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Menurut Firmansyah (2019:184), Harga adalah unsur dari bauran

pemasaran yang dapat menghasilkan kekayaan dari hasil pertukaran produk.

Berdasarkan pendapat dari para ahli diatas, maka dapat disimpulkan

bahwa Harga merupakan suatu nilai tukar yang dikeluarkan oleh pembeli untuk

mendapatkan barang atau jasa yang mempunyai nilai guna beserta pelayanannya.

2.1.2.2 Manfaat Harga

Menurut Tjiptono dan Diana (2016:219), secara garis besar, manfaat dari

Harga dapat dijabarkan sebagai berikut :

1.

Harga yang dipilih berpengaruh langsung terhadap tingkat perminttan dan
menentukan tingkat aktivitas.

Harga jual secara langsung menentukan profitabilitas operasi.

Harga yang ditetapkan oleh perusahaan mempengaruhi persepsi umum
terhadap produk atau merek dan berkontribusi pada positioning merek
dalam menentukan konsumen potensial.

Harga merupakan alat atau wahana langsung untuk melakukan
perbandingan antar produk atau merek yang saling bersaing.

Strategi Penetapan Harga harus selaras dengan komponen bauran
pemasaran lainnya. Harga harus dapat menutup biaya pengembangan,

promosi dan distribusi produk.

2.1.2.3 Tujuan Harga

Menurut Tjiptono dan Diana (2016:220), pada dasarnya ada beraneka

ragam tujuan dari menetapkan Harga. Berikut ini adalah beberapa di antaranya:
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Survival

Salah satu tujuan pokok Penetapan Harga adalah demi keberlangsungan
hidup perusahaan.

Laba

Asumsi teori ekonomi Kklasik adalah setiap perusahaan berusaha
memaksimumkan laba.

Return on Investment (ROI)

Tujuan berorientasi pada ROI dinyatakan dalam bentuk ratio laba terhadap
investasi total yang dikeluarkann perusahaan dalam riset dan
pengembangan serta fasilitas produksi dan asset yang mendukung produk
bersangkutan.

Pangsa Pasar

Perusahaan acapkali menetapkan peningkatan pangsa pasar sebagai tujuan
Penetapan Harga dimana pangsa pasar dapat berupa pangsa pasar relatif
dan pangsa pasar absolut.

Aliran Kas

Sebagian perusahaan menetapkan Harga agar dapat menghasilkan kas
secepat mungkin. Tujuan ini biasanya dipilih manakala perusahaan
bermaksud menutup biaya pengembangan produk secepatnya.

Status Quo

Tujuan status quo bisa berfokus pada sejumlah dimensi seperti
mempertahankan pangsa pasar tertentu, menyamai Harga pesaing,

mewujudkan stabilitas Harga dan mempertahankan citra publik positif.
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7. Kualitas Produk
Citra kualitas produk dapat dibentuk melalui strategi Penetapan Harga.
Harga mahal sering kali dijadikan indikator kualtias tinggi oleh para
konsumen dimana upaya menghasilkan produk berkualitas tinggi

membutuhkan biaya yang besar.

2.1.2.4 Indikator Strategi Harga

Menurut Tjiptono dan Diana (2020:256), indikator Harga adalah:

1. Daya beli konsumen

2. Kesediaan konsumen untuk membeli

3. Posisi produk dalam gaya hidup konsumen
4. Manfaat produk bagi konsumen

5. Harga produk-produk substitusi

6. Pasar potensial bagi produk

7. Karakteristik persaingan non-Harga
8. Perilaku konsumen secara umum.
9. Segmen-segmen dalam pasar.

2.1.3 Teori Tentang Promosi
2.1.3.1 Pengertian Promosi

Menurut Firmansyah (2020:12), Promosi merupakan usaha untuk
menyampaikan pesan kepada publik terutama konsumen sasaran mengenai

keberadaan produk di pasar.
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Menurut Febriani dan Dewi (2018:81), Promosi adalah sarana yang
digunakan perusahaan dalam upaya untuk menginformasikan, membujuk, dan
mengingatkan konsumen langsung atau tidak langsung tentang produk dan merek
yang mereka jual.

Menurut Sukoco (2018:12), Promosi merupakan alat perusahaan yang
bertugas menginformasikan, mengingatkan dan membujuk konsumen secara sadar
serta tidak sadar tentang produk yang dijual.

Menurut Fitriah (2018:5), Promosi adalah proses penyampaian pesan
dengan cara bujukan atau ajakan untuk menawarkan suatu produk, baik barang
atau jasa.

Menurut Prasetyo, dkk (2018:18), Promosi merupakan salah satu aktivitas
yang dilakukan oleh organisasi dalam mempengaruhi, mempersuasi dan
mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung mengenai produk
yang dibuat oleh organisasi.

Berdasarkan pendapat para ahli diatas, maka dapat disimpulkan bahwa
Promosi merupakan usaha untuk menyampaikan pesan kepada publik terutama

konsumen sasaran mengenai keberadaan produk di pasar.

2.1.3.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Promosi

Menurut Sunyoto (2015:159), faktor-faktor yang mempengaruhi Promosi
adalah sebagai berikut:
1. Sifat Pasar

Faktor yang mempengaruhi Promosi bersifat pasar meliputi tiga yaitu

luasnya geografi pasar, tipe pelanggan dan konsentrasi pasar.
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2. Sifat Produk
Jika berkaitan dengan sifat produk, ada tiga faktor yang mempengaruhi
Promosi yaitu nilai unit barang, tingkat kebutuhan barang bagi konsumen
dan presale serta postsale service.

3. Daur Hidup Produk
Strategi suatu produk akan dipengaruhi oleh tahap dasar hidup produk.
Pada tahap perkenalan produsen harus menstimulasi permintaan primer.

4. Dana yang Tersedia
Dana yang tersedia merupakan faktor yang menentukan karena program

tidak akan berhasil baik jika dana sangat terbatas.

2.1.3.3 Indikator Promosi
Menurut Firmansyah (2020:26), ada beberapa indikator Promosi yaitu:

1. Periklanan
Karena banyaknya bentuk dan penggunaan periklanan, sangat sulit untuk
membuat generalisasi yang merangkum semuanya.

2. Promosi penjualan
Walaupun alat promosi penjualan kupon, kontes, harga premi, dan
sejenisnya sangat beragam, akan tetapi semuanya memberikan 3 manfaat
yang berbeda yaitu komunikasi, insentif, dan ajakan.

3. Hubungan msyarakat
Daya tarik hubungan masyarakat dan publisitas berdasarkan sifat khusus

kreadibilitas yang tinggi dan dramatisasi.
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Penjualan personal
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Adalah alat yang paling efektif-biaya pada tahap proses pembelian lebih

lanjut, terutama dalam membangun preferensi, keyakinan, dan tindakan

pembeli.

Pemasaran langsung

Meski terdapat berbagai bentuk pemasaran langsung, semuanya memiliki

4 karakteristik yaitu nonpublik, disesuaikan, terbaru, dan interaktif.

Penelitian Terdahulu

Berikut ini beberapa tinjauan penelitian terdahulu yang dapat mendukung

penelitian ini seperti:

Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu

No| Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian
1| Mohamad Rizal Pengaruh Kualitas | Independen Hasil  menunjukkan
Nur Irawan (2020) | Produk, Harga, dan | X;=Kualitas secara parsial maupun
Promosi Terhadap | Produk simultan Kualitas
Jurnal Simki Keputusan Pembelian | X,=Harga Produk, Harga dan
Economic, Vo.5, Konsumen Pada PT. | X;=Promosi promosi berpengaruh
No.2, 2020. ISSN : | Satria Nusantara Jaya positif dan signifikan
2502-9304 Dependen terhadap Keputusan
Y=Keputusan Pembelian.
Jawa Timur Pembelian
2| Victorinus Laoli Analisis Penetapan | Independen Hasil  menunjukkan
dan Fatolosa Hulu | Harga Terhadap | X=Penetapan baik secara parsial

(2018)

Jurnal Ekonomi
dan Ekonomi
Syariah, Vol.1,

No.2, 2018. ISSN :

2599-3430

Gunung Sitoli

Keputusan Pembelian
Konsumen Pada
Bahan-Bahan
Bangunan UD Sentosa
Gunung Sitoli

Harga

Dependen
Y=Keputusan
Pembelian

maupun simultan

penetapan Harga
berpengaruh  positif
dan signifikan

terhadap Keputusan
Pembelian.
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No| Peneliti (Tahun) Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian
3| Annisatun Nur Pengaruh Brand | Independen Hasil  menunjukkan
Fitriani (2019) Image, Kualitas | X;=Brand Image secara parsial maupun
Produk, Harga dan | X,=Kualitas simultan brand image
Jurnal Riset Kualitas Layanan | Produk kualitas produk,
Entrepreneurship, | Terhadap Keputusan | X;=Harga Harga dan kualitas
Vol.2, No.2, 2019. | Pembelian Semen di | X,=Kualitas layanan berpengaruh
ISSN : 2621-1532 | PT. Semen Indonesia | Layanan positif dan signifikan
Logistik Cabang terhadap Keputusan
Gresik Gulomantung Gresik Dependen Pembelian.
Y=Keputusan
Pembelian
4| Rachelia Vega Pengaruh Citra Merek | Independen Hasil  menunjukkan
Amanda (2020) dan Harga Terhadap | X;=Citra secara parsial maupun
Keputusan Pembelian | Merek simultan citra merek
Jurnal llmiah Pembelian Roller | X,=Harga dan Harga
Manajemen, Merek Geroll (Studi berpengaruh  positif
Vol.4, No.2, 2020. | Kasus Pada | Dependen dan signifikan
ISSN : 3182-2173 | Konsumen PT. | Y=Keputusan | terhadap Keputusan
Wahana Karya | Pembelian Pembelian.
Tangerang Sukses)
5| Silvia Buyung, Pengaruh Citra Merek, | Independen Hasil  menunjukkan
Silvya L. Mandey | Kualitas Produk dan | X;=Citra Merek | secara parsial maupun
dan Jacky S.B. Harga Terhadap | X,=Kualitas simultan citra merek,
Sumarauw (2016) | Keputusan Pembelian | Produk kualitas produk, dan
Produk Semen Tiga | Xs=Harga Harga  berpengaruh
Jurnal Berkala Roda di Toko Lico positif dan signifikan
limiah Efisiensi, Dependen terhadap Keputusan
Vol.16, No.4, Y=Keputusan Pembelian.
2016. ISSN : Pembelian
2381-2712
Manado

2.3

Kerangka Konseptual

Berikut kerangka konseptual yang akan digunakan dalam penelitian yaitu:

Harga (X1)

H,

K

Promosi (X5)

Minat Beli (Y)

I
T

Gambar 2.1

Kerangka Konseptual

STIE Eka Prasetya



20

2.4 Hipotesis Penelitian
Berdasarkan kerangka konseptual diatas, maka dapat dibuat hipotesis

penelitian sebagai berikut ini :

H;: Diduga adanya pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian konsumen
pada pembelian pipa Pralon CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang.

H,: Diduga adanya pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian
konsumen pada pembelian pipa Pralon CV. Sumber Rezeki Sukses
Gemilang.

Hs: Diduga adanya pengaruh Harga dan Promosi terhadap Keputusan
Pembelian konsumen pada pembelian pipa Pralon CV. Sumber Rezeki

Sukses Gemilang.

STIE Eka Prasetya



BAB Il
METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian
3.1.1 Lokasi Penelitian

Lokasi dilakukannya penelitian adalah CV. Sumber Rezeki Sukses
Gemilang yang beralamat di jalan Kapten Sumarsono Ruko Graha Helvetia No.

38-39, Medan.

3.1.2 Waktu Penelitian

Waktu penelitian dimulai dari bulan Maret 2021 sampai dengan Juni 2021.

3.2 Jenis dan Sumber Data
3.2.1 Jenis Data

Jenis penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Menurut Wahyudi
(2017:12), data kuantitatif merupakan data-data yang berupa angka yang
karakteristiknya selalu dalam bentuk numerik seperti data pendapatan, jumlah

penduduk, tingkat konsumsi, bunga bank dan sebagainya.

3.2.2  Sumber Data

Menurut Wahyudi (2017:12) ada dua sumber data berdasarkan sumbernya
yang umumnya digunakan dalam penelitian yaitu :
1. Data Primer

Merupakan data yang diambil dari sumbernya, serta belum pernah

dipublikasi oleh instansi tertentu. Umumnya dihasilkan dari kegiatan
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survei lapangan dan dengan menggunakan instrumen seperti kuesioner,
daftar pertanyaan dan lainnya.

2. Data Sekunder
Merupakan data yang telah diolah dan dipublikasi oleh instansi tertentu
misalnya data yang dipublikasi oleh Badan Pusat Statistik, Bank Indonesia

maupun lembaga lainnya.

3.3  Populasi dan Sampel
3.3.1 Populasi Penelitian

Menurut Jaya (2019:10), populasi adalah keseluruhan jumlah yang terdiri
atas objek atau subjek yang mempunyai karakteristik dan kualitas tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk diteliti dan kemudian ditarik kesimpulannya.
Sedangkan sampel adalah bagian dari sejumlah karakteristik yang dimiliki oleh
populasi yang digunakan untuk penelitian.

Populasi penelitian yang akan digunakan dalam penelitian adalah seluruh
toko Medan yang melakukan pembelian selama periode 2020 sebanyak 1.109
toko, baik yang melakukan pemesanan dari telepon ataupun yang melakukan

pembelian langsung kepada perusahaan.

3.3.2 Sampel Penelitian
Menurut Jaya (2019:10), sampel adalah bagian dari sejumlah karakteristik
yang dimiliki oleh populasi yang digunakan untuk penelitian. Dikarenakan jumlah

populasi yang digunakan adalah sebanyak 1.109 toko maka jumlah populasi akan
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diperkecil dengan teknik sampel slovin dengan tingkat kepercayaan 90% dan
tingkat error 10% dimana rumus slovin yang digunakan adalah :

n=—

Keterangan:

n = Jumlah Sampel

N = Ukuran Populasi

e = Toleransi Kesalahan (10%)

Berdasarkan data dari jumlah populasi diatas yang berjumlah 1.109 toko
dan dilakukan pengecilan jumlah sampel dengan rumus slovin dengan
penggunaan tingkat toleransi kesalahan sebesar 10% maka dengan demikian dapat
diketahui bahwa jumlah dari sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini

adalah sebanyak 92 toko.

34 Definisi Operasional Variabel Penelitian

Menurut Nurdin dan Hartati (2019:122), definisi operasional adalah
mendefinisikan variabel secara operasional berdasarkan karakteristik yang diamati
yang memungkinkan peneliti untuk melakukan observasi atau pengukuran secara

cermat terhadap suatu objek atau fenomena. Mendefinisikan variabel secara
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operasional adalah menggambarkan atau mendeskripsikan variabel penelitian
sedemikian rupa, sehingga variabel tersebut bersifat spesifik dan terukur.

Berikut ini adalah beberapa definisi operasional variabel penelitian yang
akan digunakan dalam penelitian ini sebagai berikut :

Tabel 3.1
Definisi Operasional Variabel Penelitian

Variabel Definisi Operasional Indikator Pengukuran

=

Harga Harga merupakan unsur Daya beli toko Skala
(Xy) bauran pemasaran yang | 2. Kesediaan toko untuk Ordinal
bersifat fleksibel, artinya membeli
dapat diubah dengan cepat. | 3. Posisi produk dalam
gaya hidup toko
4. Manfaat produk bagi
toko

Tjiptono dan Diana Tjiptono dan Diana
(2020:256) (2020:256)

Promosi Promosi merupakan usaha Periklanan Skala

(X2) untuk menyampaikan Promosi penjualan Ordinal
pesan  kepada  publik Hubungan masyarakat
terutama konsumen Penjualan personal
sasaran mengenai Pemasaran langsung
keberadaan  produk  di
pasar.

agrwpE

Firmansyah (2020:12) Firmansyah (2020:26)

Keputusan | Keputusan Pembelian | 1. Rangsangan pemasaran Skala

Pembelian | merupakan kegiatan | 2. Rangsangan lain Ordinal
YY) pemecahan masalah yang | 3. Karakteristik pembeli

dilakukan individu dalam | 4. Proses keputusan

pemilihan alternatif membeli

perilaku dari dua alternatif | 5. Keputusan pembelian

perilaku atau lebih.

Firmansyah (2018:27) Firmansyah (2019:93)

3.5  Teknik Pengumpulan Data
Untuk mendapatkan data yang relevan dalam penelitian maka dilakukan
dengan cara wawancara yang dibantu dengan instrumen penelitian yaitu kuesioner

yang diberikan kepada responden, pengamatan langsung, serta studi kepustakaan.
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Untuk menilai tanggapan responden maka penulis menggunakan skala ordinal
dalam Herlina (2019:6) dimana skala ordinal menggunakan beberapa butir

pertanyaan untuk mengukur perilaku individu dengan merespon 5 titik pilihan

berikut ini:
Tabel 3.2
Skala Ordinal
No. Pilihan Skala Nilai
1. Setuju Sekali 5
2. Setuju 4
3. Netral 3
4. Tidak Setuju 2
5 Sangat Tidak Setuju 1

SumBer: Herlina, 2019

Metode kepustakaan dilakukan dengan cara membaca, mempelajari, dan
mengutip pendapat dari berbagai sumber seperti buku, internet, skripsi, jurnal,
laporan atau dokumen perusahaan dan sumber lainnya yang berkaitan dengan
permasalahan yang sedang diteliti. Materi wawancara dan kuesioner meliputi
pertanyaan-pertanyaan yang berkenan dengan keadaan perusahaan yang berkaitan

dengan variabel penelitian.

3.6  Teknik Analisis Data

Data yang diperoleh perlu di uji ketepatan atau kecermatannya dan
keandalannya agar hasil pengolahan data dapat lebih tepat dan akurat. Oleh karena
itu, perlu diketahui seberapa tinggi validitas dan realibilitas alat ukur yang
digunakan. Untuk menguji ketetapan dan kehandalan kuisioner, akan dilakukan
pretest terhadap 30 responden diluar sampel penelitian dari sisa populasi toko CV.

Sumber Rezeki Sukses Gemilang.
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3.6.1 Uji Validitas

Secara umum, validitas dapat diartikan sebagai kecermatan pengukuran.
Suatu alat ukur yang valid tidak hanya mampu menghasilkan data yang tepat akan
tetapi juga harus memberikan gambaran yang cermat mengenai data tersebut.
Menurut Priyatno (2018:21), uji validitas item digunakan untuk mengetahui
seberapa cermat suatu item dalam mengukur apa yang ingin diukur. Menurut
Herlina (2019:57), uji validitas menunjukkan tingkat kesahihan dari hasil
pengukuran sebuah kuesioner.

Suatu instrumen pengukur dikatakan memiliki validitas tinggi apabila
instrumen menjalankan fungsi ukurnya atau memberikan hasil ukur yang sesuai
dengan maksud dilakukannya pengukuran. Sedangkan tes yang memiliki validitas
rendah akan menghasilkan data yang tidak relevan dengan tujuan pengukuran.

Menurut Herlina (2019:58), untuk menentukan apakah suatu kuesioner
item layak digunakan atau tidak adalah dengan melakukan uji signifikansi
koefisien korelasi pada taraf signifikansi 0,05 (5%) yang artinya suatu item
dianggap valid jika berkorelasi signifikan terhadap skor total item. Sedangkan
menurut Priyatno (2018:21), pengujian signifikansi dilakukan dengan Kkriteria
menggunakan rype pada tingkat signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi. Jika nilai
positif dan rhiung > ravel, item dapat dinyatakan valid dan sebaliknya Jika nilai

Mhitung < Ttabel, IteM dinyatakan tidak valid.

3.6.2 Uji Reliabilitas
Menurut Priyatno (2018:25), uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui

kehandalan atau konsistensi alat ukur yang biasanya menggunakan kuesioner.
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Maksudnya, apakah alat ukur tersebut akan mendapatkan pengukuran yang tetap
konsisten jika pengukuran diulang kembali. Metode yang secara umum sering
digunakan dalam penelitian untuk mengukur skala rentangan adalah Cronbach
Alpha.

Menurut Herlina (2019:60), secara umum pengambilan keputusan untuk
uji reliabilitas dapat menggunakan kategori 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

Menurut Priyatno (2018:126), model regresi linier dapat disebut sebagai
model yang baik jika model tersebut memenuhi beberapa asumsi yang disebut
dengan asumsi klasik. Asumsi klasik yang harus terpenuhi dalam model regresi
linier antara lain residual terdistribusi normal, tidak adanya multikolinieritas dan

tidak adanya heteroskedastisitas.

3.6.3.1 Uji Normalitas

Uji normalitas residual digunakan untuk menguji apakah nilai residual
yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara normal atau tidak. Model regresi
yang baik adalah memiliki residual yang terdistribusi secara normal. Beberapa
metode uji normalitas yaitu dengan melihat penyebaran data pada sumber
diagonal pada grafik Histogram, Normal Probability Plot of Regression atau

dengan uji One Sample Kolmogorov Smirnov. Berikut ini pembahasannya :
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1. Analisis grafik.
Menurut Priyatno (2018:127), uji normalitas residual dengan metode
grafik yaitu dengan melihat penyebaran data pada grafik Histogram dan
Normal Probability Plot of Regression.
a. Output Histogram
Output ini menjelaskan tentang grafik data dan untuk melihat distribusi
data apakah normal atau tidak. Untuk pengukuran normalitas data jika
bentuk grafik histogram mengikuti kurva normal yang membentuk
gunung atau lonceng, data akan berdistribusi normal.
b. Output Normal Probability Plot of Regression
Output Normal Probability Plot of Regression menjelaskan grafik data
dalam melihat distribusi data normal atau tidak dengan pengukuran
jika bentuk grafik Normal Probability Plot of Regression mengikuti
garis diagonal normal maka data akan dianggap berdistribusi normal.
2. Uji statistik
Menurut Priyatno (2018:130), uji normalitas dengan statistik dapat
menggunakan metode One Kolmogorov Smirnov. Berikut ini Kriteria
pengujiannya :
a) Jika nilai signifikansi > 0,1, maka data berdistribusi normal.

b) Jika nilai signifikansi < 0,1, maka data tidak berdistribusi normal.

3.6.3.2 Uji Multikolinieritas
Uji multikolinieritas adalah adanya suatu hubungan linier yang sempurna

antara beberapa atau semua variabel independen.
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Menurut Priyatno (2018:134), multikolinieritas adalah keadaan pada
model regresi ditemukan adanya Kkorelasi yang sempurna atau mendekati
sempurna antarvariabel independen dimana model regresi yang baik seharusnya
tidak terjadi korelasi yang sempurna atau medekati sempurna diantara variabel
bebas.

Menurut Priyatno (2018:134), metode uji multikolinieritas yang umum
digunakan yaitu dengan melihat nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor
(VIF) pada model regresi dimana nilai VIF kurang dari 10 dan mempunyai angka

Tolerance lebih dari 0,1.

3.6.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Menurut Priyatno (2018:136), heteroskedastisitas adalah keadaan dimana
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual pada satu
pengamatan ke pengamatan lainnya dimana model yang regresi yang baik adalah
tidak terjadi heteroskedastisitas.

Berbagai macam uji heteroskedastisitas yaitu dengan pengujian
Scatterplots dimana dilakukan dengan cara melihat titik-titik pola pada grafik
menyebar secara acak dan tidak berbentuk pola pada grafik maka dinyatakan telah

tidak terjadi masalah heteroskedastisitas.

3.6.4 Analisis Regresi Linier Berganda

Menurut Priyatno (2018:107), analisis regresi berganda adalah anailisis

untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh yang signifikan secara parsial atau
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simultan antara dua atau lebih variabel independen terhadap satu variabel
independen. Tujuan digunakan analisis regresi berganda pada penelitian ini adalah
untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel bebas terhadap variabel
terikat yang dapat dihitung dengan rumus sebagai berikut:

Y=a+b X +bXo+e

Keterangan :

Y = Keputusan Pembelian (dependent variabel)
X1 = Harga (independent variabel)

X, = Promosi (independent variabel)

a = Konstanta

by, b, = Koefisien regresi

e = Persentase kesalahan (10%)

3.6.5 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Menurut Priyatno (2018:121), uji t atau uji koefisien regresi secara parsial
digunakan untuk mengetahui apakah secara parsial variabel independen
berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen. Dalam hal
ini, untuk mengetahui apakah secara parsial variabel independen berpengaruh
secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen. Pengujiannya
menggunakan tingkat signifikansi 10% dan uji 2 sisi. Dalam penelitian ini nilai
thing @kan dibandingkan dengan nilai tipe, pada tingkat signifikan (o) = 10%.
Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah :

Ho Diterima apabila : taber > thitung

3.6.6 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)
Menurut Priyatno (2018:119), uji F atau uji koefisien regresi digunakan

untuk mengetahui apakah secara simultan variabel independen berpengaruh
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signifikan terhadap variabel dependen. Dalam hal ini, untuk mengetahui apakah
secara simultan variabel bebas berpengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel
terikat. Pengujiannya menggunakan tingkat signifikansi 10%. Dalam penelitian ini
nilai Friwng akan dibandingkan dengan nilai Fape, pada tingkat signifikan (a) =
10%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah :

Ho Diterima apabila : Fhitung < Frapel

Ho Diterima apabila : Fitung > Fravel

3.6.7 Koefisien Determinasi (R?)

Menurut Herlina (2019:140), analisis determinasi atau disebut juga R
Square yang disimbolkan dengan R® digunakan untuk mengetahui besaran
pengaruh variabel independen (X) secara bersama-sama terhadap variabel
dependen (YY) dimana semakin kecil nilai koefisien determinasi, hal ini berarti
pengaruh variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) semakin
lemah. Sebaliknya, jika nilai koefisien determinasi semakin mendekati angka 1,
maka pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen semakin kuat.

Dengan demikian, jika nilai koefisien determinasi bernilai 0, maka hal ini
menunjukkan tidak ada persentase sumbangan pengaruh yang diberikan oleh
variabel independen terhadap variabel dependen. Namun jika koefisien
determinasi bernilai 1 maka terdapat sumbangan pengaruh yang diberikan variabel

independen terhadap variabel dependen adalah sempurna.
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

41  Gambaran Umum Penelitian
4.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang adalah salah satu perusahaan swasta
yang beralamatkan di jalan Kapten Sumarsono Ruko Graha Helvetia No. 38-39,
Medan dan bergerak dalam bidang penjualan pipa merek Pralon. Perusahaan
bergerak sebagai distributor yang mendistribusikan produknya di daerah Medan,
Aceh dan Sumatera Bagian Utara (Sumbagut). Produk yang dijual oleh
perusahaan merupuakan salah satu merek yang telah teruji kualitasnya sejak 1963.
Produk yang ditawarkan oleh perusahaan terdiri dari uPVVC yang meliputi Pralon
Gold, Pralon Standart, Pralon SNI, Pralon Jacking, dan Pralon HIC. Untuk produk
PE terdiri dari Pralon HDPE, Pralon MDPE, dan Pralon Subduct. Sedangkan
untuk produk sambungan terdiri dari Injection Fittings dan Handmade Fittings.

Produk yang dijual oleh perusahaan juga terdiri dari banyak ukuran mulai
dari ¥2 Inci, % Inci, 1 Inci, 1 % Inci, 1 % Inci, 2 Inci, 2 ¥ Inci, 3 Inci, 4 Inci, 5 Inci
dan berbagai ukuran lainnya. Dengan banyaknya ukuran dan tipe pipa yang
dimiliki oleh perusahaan, konsumen dapat dengan bebas menentukan pilihannya
sesuai dengan keinginan dan kebutuhan mereka. Perusahaan juga menyediakan
berbagai pajangan yang disediakan ditempat ruang tunggu sehingga konsumen
dapat melihat dengan jelas berbagai produk yang ditawarkan oleh perusahaan
dengan berbagai ukuran yang berbeda pula. Dengan fasilitas demikian,

perusahaan berharap konsumen dapat merasa puas pada perusahaan.
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4.1.2 Visi dan Misi Perusahaan

4.1.2.1 Visi Perusahaan

Visi perusahaan adalah menjadi perusahaan terkemuka dalam penyediaan

bahan-bahan bangunan berkualitas melalui inovasi yang berkesinambungan

dengan dukungan dari sumber daya manusia yang kompeten dalam melaksanakan

tugasnya.

4.1.2.1 Misi Perusahaan

4.1.3

Misi perusahaan adalah sebagai berikut:

Memproduksi produk berkualitas yang mudah didapat dan peduli terhadap
lingkungan dengan harga yang sesuai sehingga memberikan kepuasan
pelanggan.

Senantiasa berinovasi dalam proses dan teknologi agar dapat memenuhi
kebutuhan pasar.

Menjadi tempat yang membanggakan bagi karyawan yang kompeten
untuk berkarya dan mengembangkan diri secara optimal.

Memberikan pertumbuhan berkesinambungan bagi seluruh pemangku

kepentingan perusahaan.

Struktur Organisasi Perusahaan

Berikut ini adalah struktur organisasi dari CV. Sumber Rezeki Sukses

Gemilang dapat dilihat pada gambar di bawah:
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Sumber : CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang, 2021

Gambar 4.1
Struktur Organisasi CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang

Berikut ini penjelasan tugas dan wewenang struktur organisasi terlihat

dibawah ini diantaranya :

1.

Manajer Umum

Melakukan pengawasan dan pengendalian terhadap seluruh karyawan
yang melaksanakan operasional. Manajer Umum juga mengeluarkan
kebijakan untuk seluruh jajarannya agar kegiatan perusahaan berjalan
dengan baik.

Supervisor Marketing

Melakukan pengawasan dan pengendalian terhadap seluruh karyawan
bagian penjualan dan menangani secara langsung keluhan yang diberikan
oleh para konsumen.

Marketing

Melakukan penawaran dan mencari konsumen yang berminat untuk

melakukan pembelian produk.
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Counter

Menerima tamu dan juga menawarkan bantuan kepada konsumen ataupun
tamu yang datang secara langsung ke perusahaan.

Supervisor Purchasing

Melakukan pengawasan dan pengendalian terhadap kegiatan pembelian
yang dilakukan untuk mendukung operasional perusahaan.

Staff Purchasing

Melakukan pembelian terhadap berbagai keperluan operasional
perusahaan dalam mendukung kegiatan perusahaan agar berjalan dengan
baik.

Supervisor Finance

Melakukan pengawasan dan pengendalian terhadap berbagai kegiatan
kegiatan keuangan perusahaan dan juga melakukan pencatatan jurnal dan
keuangan perusahaan yang akan diserahkan kepada Manajer Umum.

Staff Finance

Melakukan pencatatan keuangan dan juga pengurusan berbagai biaya
pengeluaran dan pemasukan perusahaan.

Account Receiving

Melakukan pencatatan dan pengendalian terhadap kegiatan utang piutang
perusahaan.

Supervisor HRD

Melakukan pengawasan dan pengendalian terhadap karyawan yang

bekerja dan melakukan rekrutmen dan seleksi terhadap calon karyawan.
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Staff HRD

Menyediakan berbagai kebutuhan kerja karyawan mulai dari perlengkapan
kerja sampai dengan peralatan kerja agar karyawan dapat bekerja dengan
baik.

Supervisor Operasional

Melakukan pengawasan dan pengendalian terhadap seluruh kegiatan
lapangan.

Admin

Melakukan pencatatan terhadap seluruh aktivitas operasional perusahaan
mulai dari penjualan sampai dengan pembuatan faktor transaksi penjualan.
Driver

Melakukan pengantaran terhadap produk yang telah dipesan oleh
konsumen dalam jumlah yang banyak.

Operator

Menghubungkan telepon kepada para karyawan yang sedang dicari oleh
para konsumen ataupun mitra usaha.

Service Helper

Membantu dan melakukan pengawasan serta pengendalian terhadap
kebersihan dalam perusahaan.

Mechanical Engineering

Melakukan pengendalian terhadap seluruh teknologi yang digunakan oleh
perusahaan dan melakukan maintenance setiap jika sedang mengalami

ganggung pada sistem kerja.
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18.  Security
Menjaga keamanan yang disertai dengan arahan dari Supervisor

Operasional.

4.2  Hasil Penelitian
4.2.1 Karakteristik Responden

Deskripsi responden merupakan deskripsi tentang unit analisis/observasi
yang diteliti yang mencakup karakteristik atau profil reponden yang diperoleh dari
hasil pengolahan data kuesioner. Hasil pengumpulan data yang dilakukan pada 92
konsumen dari CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang yang dijadikan sebagai
responden diperoleh karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, umur,
jumlah pembelian, frekuensi membeli, dan pekerjaan. Berikut ini karakteristik

responden akan dijelaskan pada tabel dibawah ini diantaranya:

Tabel 4.1
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase (%)
Pria 64 69,6%
Wanita 28 30,4%
Total 92 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.1 diatas, dapat dilihat bahwa responden pria adalah
sebanyak 64 orang atau 69,6% dari total responden sedangkan responden wanita
adalah sebanyak 28 orang atau 30,4% dari total responden. Dengan demikian
dapat diketahui bahwa dominan konsumen yang melakukan pembelian pada

perusahaan adalah pria.
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Tabel 4.2
Karakteristik Responden Berdasarkan Umur
Umur Jumlah Responden Persentase (%)
Di Bawah 30 Tahun 33 35,9%
Di Atas 30 Tahun 59 64,1%
Total 92 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.2 diatas, dapat dilihat bahwa responden yang
berumur adalah sebanyak 33 orang atau 35,9% dari total responden dan responden
yang berumur di atas 30 tahun adalah sebanyak 59 orang atau 64,1% dari total
responden. Dengan demikian dominan responden yang melakukan pembelian

pada produk perusahaan adalah konsumen yang berumur di atas 30 tahun.

Tabel 4.3
Karakteristik Responden Berdasarkan Jumlah Pembelian
Jumlah Pembelian Jumlah Responden Persentase (%)
1 Tipe Pipa 24 26,1%
2 Tipe Pipa 21 22,8%
Lebih Dari 2 Tipe Pipa 47 51,1%
Total 92 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.3 diatas, dapat dilihat bahwa responden dengan
jumlah pembelian 1 tipe pipa adalah sebanyak 24 orang atau 26,1% dari total
responden dan responden dengan jumlah pembelian 2 tipe pipa adalah sebanyak
21 orang atau 22,8% dari total responden sedangkan responden dengan jumlah
pembelian lebih dari 2 tipe pipa adalah sebanyak 47 orang atau 51,1% dari total
responden. Dengan demikian dominan responden yang melakukan pembelian

pada produk perusahaan adalah konsumen dengan jumlah pembelian lebih dari 2

tipe pipa.
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Tabel 4.4
Karakteristik Responden Berdasarkan Frekuensi Membeli
Frekuensi Membeli Jumlah Responden Persentase (%)
1 Kali — 3 Kali 24 26,1%
3 Kali — 5 Kali 31 33, 7%
Lebih dari 5 Kali 37 40,2%
Total 92 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.4 diatas, dapat dilihat bahwa responden dengan
frekuensi membeli 1 kali — 3 kali adalah sebanyak 24 orang atau 26,1% dari total
responden, sedangkan responden dengan frekuensi pembelian 3 kali — 5 Kali
adalah 31 orang atau 33,7% dari total responden dan responden dengan frekuensi
membeli lebih dari 5 kali adalah sebanyak 37 orang atau 40,2% dari total
responden. Dengan demikian dominan responden yang melakukan pembelian
pada produk perusahaan adalah konsumen dengan frekuensi membeli lebih dari 5

kali pembelian.

Tabel 4.5
Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan
Pekerjaan Jumlah Responden Persentase (%0)
Karyawan 27 29,3%
Wirausahawan 49 53,3%
Pegawai Negeri 16 17,4%
Total 92 100%

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.5 diatas, dapat dilihat bahwa responden dengan
pekerjaan sebagai karyawan adalah sebanyak 27 orang atau 29,3% dari total
responden, sedangkan responden dengan pekerjaan sebagai wirausahawan adalah
49 orang atau 53,3% dari total responden dan responden dengan pekerjaan sebagai

pegawai negeri adalah sebanyak 16 orang atau 17,4% dari total responden.
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Dengan demikian dominan responden yang melakukan pembelian pada produk

perusahaan adalah konsumen dengan pekerjaan sebagai wirausahawan.

4.2.2 Uji Validitas dan Reliabilitas
4.2.2.1 Uji Validitas

Menurut Herlina (2019:58), untuk menentukan apakah suatu kuesioner
item layak digunakan atau tidak adalah dengan melakukan uji signifikansi
koefisien korelasi pada taraf signifikansi 0,05 (5%) yang artinya suatu item
dianggap valid jika berkorelasi signifikan terhadap skor total item. Sedangkan
menurut Priyatno (2018:21), pengujian signifikansi dilakukan dengan Kkriteria
menggunakan rype pada tingkat signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi.

1. Jika nilai positif dan rhitung > r'anel, item dapat dinyatakan valid
2. Jika nilai rhiwng < rtanel, item dinyatakan tidak valid.

Untuk Nilai rype dapat dilihat pada tabel r dengan df = n-2 pada tingkat
signifikansi 5% dimana (n) adalah jumlah sampel sebanyak 30 maka akan
didapatkan nilai batas minimal korelasi adalah sebesar 0,361. Berikut ini hasil uji
validitas untuk variabel penelitian dapat dilihat pada tabel dibawah :

Tabel 4.6
Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X,)

Nilai Nilai
Corrected Batas
Item-Total | Minimal

Correlation | Korelasi

No Pernyataan Keterangan

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
1 | menawarkan harga pipa yang terjangkau 0,739 0,361 Valid
bagi konsumen.

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
2 | memiliki harga pipa yang sesuai dengan 0,764 0,361 Valid
daya beli konsumen.
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No

Nilai Nilai
Corrected Batas
Item-Total | Minimal
Correlation | Korelasi

Pernyataan

Keterangan

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memiliki pilihan harga yang dapat
membuat konsumen bersedia untuk
membeli.

0,680 0,361

Valid

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
menawarkan harga yang murah sehingga 0,730 0,361
konsumen bersedia untuk membeli.

Valid

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
menawarkan  produk  yang  sangat
konsumen butuhkan dalam menjalankan
kegiatan.

0,714 0,361

Valid

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memiliki berbagai tipe pipa yang cocok 0,791 0,361
untuk digunakan.

Valid

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
menawarkan  produk pipa dengan 0,755 0,361
berbagai manfaat.

Valid

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memiliki harga produk pipa yang sesuai
dengan manfaat yang konsumen
dapatkan.

0,825 0,361

Valid

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.6 diatas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas

untuk variabel Harga menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total Correlation

lebih besar dari nilai batas minimal korelasi 0,361 sehingga diperoleh hasil bahwa

semua pernyataan dalam kuesioner adalah valid.

Tabel 4.7
Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X;)

Nilai Nilai
Corrected Batas
No Pernyataan ltem-Total | Minimal Keterangan
Correlation | Korelasi
CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang .
1 sering mengiklankan produknya. 0,915 0,361 Valid
CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
2 menarik konsumen mencoba membeli 0,825 0,361 valid

produknya dengan menggunakan
periklanan.
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Nilai Nilai
Corrected Batas

No Pernyataan ltem-Total | Minimal Keterangan
Correlation | Korelasi

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang

3 memberikan banya_k potongan harga saat 0,031 0,361 valid
konsumen membeli dalam jumlah yang
banyak.
CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang

4 | membuat konsumen tertarik dengan 0,843 0,361 Valid
diskon yang diberikannya.

5 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang 0,873 0,361 valid

sering melakukan kegiatan sosial.

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
6 | mulai konsumen kenal ketika melakukan 0,824 0,361 Valid
kegiatan sosial.

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
7 | memiliki sales yang secara langsung 0,962 0,361 Valid
menawari produk ke konsumen.

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
8 | mendapatkan respon dari konsumen saat 0,822 0,361 Valid
memasarkan produknya.

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
9 | pernah menelepon konsumen dalam 0,876 0,361 Valid
menawarkan produk.

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
10 | menerima pemesanan dari konsumen 0,945 0,361 Valid
melalui telepon.

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.7 diatas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas
untuk variabel Promosi menunjukkan semua nilai Corrected Item-Total
Correlation lebih besar dari nilai batas minimal korelasi 0,361 sehingga diperoleh

hasil bahwa semua pernyataan dalam kuesioner adalah valid.

Tabel 4.8
Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)
Nilai Nilai
Corrected Batas
No Pernyataan ltem-Total | Minimal Keterangan
Correlation | Korelasi
CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
1 dapat membuat berpagal ;trategl 0,934 0,361 valid
pemasaran dalam menarik perhatian
konsumen.
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No

Pernyataan

Nilai
Corrected
Item-Total
Correlation

Nilai
Batas
Minimal
Korelasi

Keterangan

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memiliki harga yang murah sehingga
menarik konsumen untuk membeli.

0,868

0,361

Valid

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memiliki produk pipa yang konsumen
butuhkan dalam menjalankan aktivitas
konsumen.

0,919

0,361

Valid

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
akan  memperoleh  pesanan  dari
konsumen saat keadaan ekonomi
konsumen memungkinkan konsumen
untuk melakukan pembelian.

0,872

0,361

Valid

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
direkomendasikan oleh teman konsumen
ketika ingin melakukan pembelian pada
produk pipa.

0,782

0,361

Valid

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memiliki produk pipa yang konsumen
butuhkan untuk keberlangsungan
kegiatan konsumen.

0,754

0,361

Valid

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memiliki  berbagai informasi yang
konsumen cari.

0,794

0,361

Valid

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
dibandingkan oleh konsumen terlebih
dahulu dengan merek lainnya.

0,793

0,361

Valid

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
konsumen pilih ketika konsumen ingin
membeli produk pipa.

0,879

0,361

Valid

10

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
akan kembali konsumen pilih untuk
melakukan pembelian pada produk pipa
perusahaan saat konsumen
membutuhkannya.

0,783

0,361

Valid

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Dari Tabel 4.8 diatas menunjukkan bahwa berdasarkan hasil uji validitas

untuk variabel Keputusan Pembelian menunjukkan semua nilai Corrected Item-

Total Correlation lebih besar dari nilai batas minimal korelasi 0,361 sehingga

diperoleh hasil bahwa semua pernyataan dalam kuesioner adalah valid.
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4.2.2.2 Uji Reliabilitas

Menurut Priyatno (2018:25), “Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui
kehandalan atau konsistensi alat ukur yang biasanya menggunakan kuesioner”.
Maksudnya, apakah alat ukur tersebut akan mendapatkan pengukuran yang tetap
konsisten jika pengukuran diulang kembali. Metode yang sering digunakan dalam
penelitian untuk mengukur skala rentangan adalah Cronbach Alpha.

Menurut Herlina (2019:60), secara umum pengambilan keputusan untuk
uji reliabilitas dapat menggunakan kategori 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.

Hasill pengujian reliabilitas variabel Harga dapat dilihat pada tabel
dibawah ini :

Tabel 4.9

Uji Reliabilitas VVariabel Harga (X,)
Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items
,888 8
Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.9 diatas, maka dapat dinyatakan bahwa dari
kedelapan butir item untuk variabel Harga (X;) tersebut memiliki Cronbach;s
Alpha yang berada diatas 0,6 sehingga reliabilitas variabel ini dapat dikategorikan

diterima.
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Hasill pengujian reliabilitas variabel Promosi dapat dilihat pada tabel
dibawah ini :
Tabel 4.10

Uji Reliabilitas Variabel Promosi (X»)
Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items
,967 10
Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.10 diatas, maka dapat dinyatakan bahwa kesepuluh
butir item untuk variabel Promosi (X;) tersebut memiliki Cronbach;s Alpha yang
berada diatas 0,6 sehingga reliabilitas variabel ini dapat dikategorikan diterima.

Hasill uji reliabilitas variabel Keputusan Pembelian dapat dilihat pada
tabel dibawah ini :

Tabel 4.11
Uji Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)
Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of Items
,951 10
Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.11 diatas, maka dapat dinyatakan bahwa kesepuluh
butir item untuk variabel Keputusan Pembelian () tersebut memiliki Cronbach;s
Alpha yang berada diatas 0,6 sehingga reliabilitas variabel ini dapat dikategorikan

diterima.

4.2.3 Uji Asumsi Klasik
4.2.3.1 Uji Normalitas
Uji normalitas residual digunakan untuk menguji apakah nilai residual

yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara normal atau tidak. Model regresi
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yang baik adalah memiliki residual yang terdistribusi secara normal. Beberapa
metode uji normalitas yaitu dengan melihat penyebaran data pada sumber
diagonal pada grafik Histogram dan Normal Probability Plot of Regression atau
dengan uji One Sample Kolmogorov Smirnov. Berikut ini pembahasannya:
1. Analisis grafik.
Menurut Priyatno (2018:127), “Uji normalitas residual dengan metode
grafik yaitu dengan melihat penyebaran data pada sumber diagonal pada
grafik Histogram dan Normal Probability Plot of Regression.”
a. Output Histogram
Output ini menjelaskan tentang grafik data dan untuk melihat distribusi
data apakah normal atau tidak. Untuk pengukuran normalitas data jika
bentuk grafik histogram mengikuti kurva normal yang membentuk
gunung atau lonceng, data akan berdistribusi normal. Hasil pengujian

normalitas grafik histogram dapat dilihat berikut ini :

Histogram

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Memn = =1 2514
— St Dev, = 0,909

/N
/TN

Frequency

!

T 1
3 2 -1 o 1 2 3

Regression Standardized Residual

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Gambar 4.2
Grafik Histogram
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Dari Gambar 4.2 diatas dapat dilihat bahwa bentuk grafik histogram
mengikuti kurva normal yang membentuk gunung atau lonceng sehingga grafik
histogramnya menunjukkan pola distribusi normal, maka regresi dianggap
memenuhi asumsi normalitas.

b. Output Normal Probability Plot of Regression

Output Normal Probability Plot of Regression menjelaskan grafik data
dalam melihat distribusi data normal atau tidak dengan pengukuran
jika bentuk grafik Normal Probability Plot of Regression mengikuti
garis diagonal normal maka data akan dianggap berdistribusi normal.
Hasil pengujian analisis normal P-P plot dapat dilihat pada gambar

sebagai berikut:

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
1.0

0.8

0.6

Expected Cum Prob

1 T
0.0 0.2 0.4 o6 0s 1.
Observed Cum Prob

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Gambar 4.3
Normal Probability Plot of Regression
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Pada Gambar 4.3 diatas dapat dilihat bahwa titik-titik mendekati garis
diagonal. Hal ini menunjukkan bahwa data berdistribusi normal dan memenuhi
asumsi pengujian normalitas.

2. Uji statistik

Menurut Priyatno (2018:130), uji normalitas dengan statistik dapat

menggunakan metode One Kolmogorov Smirnov, kriteria pengujiannya

adalah:

a) Jika nilai signifikansi > 0,1, maka data berdistribusi normal.

b) Jika nilai signifikansi < 0,1, maka data tidak berdistribusi normal.

Hasil pengujian statistik One Sample Kolmogorv-Smirnov dapat dilihat
pada tabel dibawah ini :

Tabel 4.12
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual
N 92
Normal Parameters®® Mean .0000000
Std. Deviation 2.32435870
Most Extreme Differences Absolute .057
Positive .057
Negative -.035
Kolmogorov-Smirnov Z 542
Asymp. Sig. (2-tailed) .930

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Pada Tabel 4.10 diatas, dapat dilihat bahwa hasil pengujian normalitas
Kolmogorov-smirnov membuktikan bahwa nilai tingkat signifikan yang dihasilkan
lebih besar dari 0,1 yaitu sebesar 0,930 maka dapat disimpulkan bahwa pengujian

statistik normalitas tergolong berdistribusi normal.
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4.2.3.2 Uji Multikolinieritas

Menurut Priyatno (2018:134), “Multikolinieritas adalah keadaan pada
model regresi ditemukan adanya Kkorelasi yang sempurna atau mendekati
sempurna antarvariabel independen dimana model regresi yang baik seharusnya
tidak terjadi korelasi yang sempurna atau medekati sempurna diantara variabel
bebas.”

Menurut Priyatno (2018:134), “Metode uji multikolinieritas yang umum
digunakan yaitu dengan melihat nilai Tolerance dan Variance Inflation Factor
(VIF) pada model regresi dimana nilai VIF kurang dari 10 dan mempunyai angka
Tolerance lebih dari 0,1”.

Hasil untuk pengujian multikolinieritas dapat dilihat pada tabel sebagai

berikut ini:
Tabel 4.13
Hasil Pengujian Multikolinieritas
Model Collinearity Statistics
Tolerance VIF
1 (Constant)
Harga 953 1.049
Promosi .953 1.049

a. Dependent Variabel : Keputusan Pembelian
Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Pada Tabel 4.13 diatas dapat dilihat bahwa nilai korelasi untuk variabel
Harga dan Promosi mempunyai nilai tolerance (0,953) > 0,10 dan nilai VIF
(1,049) < 10 sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Harga dan Promosi tidak

terdapat adanya gejala multikolinieritas.
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4.2.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Menurut Priyatno (2018:136), “Heteroskedastisitas adalah keadaan dimana
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual pada satu
pengamatan ke pengamatan lainnya dimana model yang regresi yang baik adalah
tidak terjadi heteroskedastisitas.”

Salah satu pengujian heteroskedastisitas yaitu dengan pengujian
Scatterplots dimana dilakukan dengan cara melihat titik-titik pola pada grafik
menyebar secara acak dan tidak berbentuk pola pada grafik maka dinyatakan telah
tidak terjadi masalah heteroskedastisitas.

Hasil pengujian menggunakan metode grafik scatterplot dapat dilihat pada

gambar 4.4 dibawah ini :

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan_Pembelian
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Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Gambar 4.4
Grafik Scatterplot
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Pada Gambar 4.4 diatas, dapat dilihat bahwa titik-titik grafik Scatterplot
menyebar secara acak (random) serta tersebar di atas maupun dibawah angka 0
pada sumbu Y tanpa membentuk suatu pola tertentu. Hal ini dapat disimpulkan

bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas.

4.2.4 Teknik Analisis Data
4.2.4.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Menurut Priyatno (2018:107), “Analisis regresi berganda adalah analisis
untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh yang signifikan secara parsial atau
simultan antara dua atau lebih variabel independen terhadap satu variabel
dependen.” Tujuan digunakan analisis regresi berganda pada penelitian ini adalah
untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Harga dan Promosi terhadap
Keputusan Pembelian konsumen pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang yang

dapat dihitung dengan bantuan perangkat lunak Statistical Package for The Social

Science (SPSS):
Y=a+bXi+bX,+e
Keterangan :
Y = Keputusan Pembelian (dependent variabel)
X1 = Harga (independent variabel)
X, = Promosi (independent variabel)
a = Konstanta
by, b, = Koefisien regresi
e = Persentase kesalahan (10%)

Hasil untuk pengujian analisis regresi linier berganda dapat dilihat pada

tabel sebagai berikut ini:
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Tabel 4.14
Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda
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Model Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
1 (Constant) 25.772 2.992
Harga -.194 .054 -.289
Promosi 432 .064 543

Dependent Variabel : Keputusan Pembelian
Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Pada Tabel 4.14 diatas, diketahui pada Unstandardized Coefficeints bagian

B diperoleh persamaan regresi linier berganda yaitu dengan rumus berikut :

Keputusan Pembelian = 25,772 - 0,194 Harga + 0,432 Promosi + e

Berdasarkan persamaan yang ada diatas maka dapat diuraikan sebagai

berikut :

1.

Konstanta (o) = 25,772 menunjukkan nilai konstanta, jika nilai variabel
bebas (X;) yaitu Harga dan variabel (X;) yaitu Promosi bernilai 0 maka
Keputusan Pembelian adalah tetap sebesar 25,772.

Koefisien Xj(b;) = -0,194 menunjukkan bahwa variabel Harga (Xi)
berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian sebesar -0,194.
Artinya setiap peningkatan Harga (X;) sebesar 1 satuan, maka Keputusan
Pembelian akan menurun sebesar 19,4%.

Koefisien X,(b,) = 0,432 menunjukkan bahwa variabel Promosi (X>)
berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian sebesar 0,432. Artinya
setiap peningkatan Promosi (X;) sebesar 1 satuan, maka Keputusan

Pembelian akan meningkat sebesar 43,2%.
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4.2.4.2 Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Menurut Priyatno (2018:121), “Uji t atau uji koefisien regresi secara
parsial digunakan untuk mengetahui apakah secara parsial variabel independen
berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen”. Dalam hal
ini, untuk mengetahui apakah secara parsial variabel independen berpengaruh
secara signifikan atau tidak terhadap variabel dependen. Pengujiannya
menggunakan tingkat signifikansi 0,1 dan uji 2 sisi. Bentuk pengujiannya :

Ho : by = b, = 0 : Artinya Harga ; Promosi secara parsial tidak berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian CV. Sumber Rezeki Sukses
Gemilang.

Ha : by = b, # 0 : Artinya Harga ; Promosi secara parsial  berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian CV. Sumber Rezeki Sukses
Gemilang.

Dalam penelitian ini nilai thiwng akan dibandingkan dengan nilai tpe;, pada
tingkat signifikan (o) = 10%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah :
Ho Diterima apabila : tiapel > thitung
Ho Diterima apabila : thiwng > tiabel

Penentuan dalam menentukan nilai type, maka diperlukan adanya derajat
bebas, dengan rumus: df =n—-k =92 -3 =89

Keterangan :
n = Jumlah Sampel Penelitian
k = Jumlah Variabel Bebas dan Terikat

Dengan diketahuinya df adalah 96 dan diperoleh nilai type tersebut yaitu

sebesar 1,662. Sedangkan nilai thiung akan diperoleh dengan menggunakan
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bantuan program SPSS, kemudian akan dibandingkan dengan nilai tipe pada

tingkat o = 10%. Hasil uji thiwng dapat dilihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 4.15
Hasil Pengujian Parsial (Uji-t)
Model
t Sig.
1  (Constant) 8.613 .000
Harga -3.579 .001
Promosi 6.714 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Berdasarkan Tabel 4.15 hasil pengujian parsial diatas, maka dapat dapat
dilihat beberapa hal dibawah ini diantaranya adalah bahwa :

1. Pada Harga (X:) terlihat bahwa nilai -thiung (-3.579) < -trper (-1,662)
dengan tingkat signifikan 0,001 < 0,1 sehingga dapat disimpulkan bahwa
terdapat pengaruh negatif yang signifikan secara parsial antara Harga
terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Sumber Rezeki Sukses
Gemilang.

2. Pada Promosi (Xy) terlihat bahwa nilai thiwng (6,714) > tane (1,662) dengan
tingkat signifikan 0,000 < 0,1 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat
pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Promosi terhadap

Keputusan Pembelian pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang.

4.2.4.3 Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F)
Menurut Priyatno (2018:119), “Uji F atau uji koefisien regresi digunakan
untuk mengetahui apakah secara simultan variabel independen berpengaruh

signifikan terhadap variabel dependen”. Dalam hal ini, untuk mengetahui apakah
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secara simultan variabel independen berpengaruh signifikan atau tidak terhadap
variabel dependen. Pengujiannya menggunakan tingkat signifikansi 10%. Bentuk
pengujiannya adalah sebagai berikut:
Ho : by = b, = 0 : Artinya Harga dan Promosi secara simultan tidak
berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada CV.
Sumber Rezeki Sukses Gemilang.
Ha : by = by # 0 : Artinya Harga dan Promosi secara simultan berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Sumber Rezeki
Sukses Gemilang.
Dalam penelitian ini nilai Friwng akan dibandingkan dengan nilai Fael, pada
tingkat signifikan (o) = 10%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah :
Ho Diterima apabila : Fhitung < Frabel
Ho Diterima apabila : Fitwung > Frapel
Penentuan dalam menentukan nilai Fpe, maka diperlukan adanya derajat
bebas dengan rumus: df (pembilang) =k -1=3-1=2
df (penyebut) =n -k =92 -3 =89

Keterangan :
n = Jumlah Sampel Penelitian
k = Jumlah Variabel Bebas dan Terikat

Dengan diketahuinya df (pembilang) adalah 2 dan df (penyebut) adalah
89, maka dapat diperolah nilai Fiuper adalah 2,36. Sedangkan nilai Friwng akan
diperolen dengan menggunakan program SPSS, kemudian akan dibandingkan
dengan nilai Fiper pada tingkat o = 10%. Hasil uji Fhiwung dapat dilihat pada tabel

sebagai berikut:
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Tabel 4.16
Hasil Pengujian Serempak (Uji-F)
Model Sum of Squares df [ Mean Square F Sig.
1 Regression 396.044 2 198.022| 35.847 .000
Residual 491.641 89 5.524
Total 887.685 91

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Pada Tabel 4.16 diatas, dapat dilihat bahwa nilai Fhiwng (35,847) > Frapel
(2,36) dengan signifikansi 0,00 < 0,1 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat
pengaruh yang signifikan antara Harga dan Promosi secara simultan terhadap

Keputusan Pembelian pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang.

4.2.4.4 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Menurut Herlina (2019:140), “Analisis determinasi atau disebut juga R
Square yang disimbolkan dengan R® digunakan untuk mengetahui besaran
pengaruh variabel independen (X) secara bersama-sama terhadap variabel
dependen (Y) dimana semakin kecil nilai koefisien determinasi, hal ini berarti
pengaruh variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y) semakin
lemah. Sebaliknya, jika nilai koefisien determinasi semakin mendekati angka 1,
maka pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen semakin kuat”.
Hasil pengujian determinasi dapat dilihat pada tabel dibawah :

Tabel 4.17
Uji Koefisien Determinan (R?)

Std. Error of the Estimate
2.350

Model R R Square
1 .668° 446
a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data Diolah)

Adjusted R Square
434
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Berdasarkan Tabel 4.15 hasil pengujian koefisien determinan diatas, dapat
dilihat Nilai R Square (R?) atau koefisien determinasi yang diperoleh sebesar
0,446 artinya variabel Keputusan Pembelian dapat dijelaskan oleh variabel Harga
dan Promosi sebesar 44,6% sedangkan sisanya 55,4% dipengaruhi oleh faktor-
faktor lain yang berasal dari luar model penelitian ini seperti produk, lokasi,

pelayanan, kepuasan, dan variabel lainnya.

4.3 Pembahasan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dalam
pembahasan ini peneliti akan membahas mengenai pengaruh Harga dan Promosi
terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang.

1. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dengan menggunakan
uji-t, diketahui bahwa variabel Harga memiliki nilai -thitung (-3.579) < -tiaber (-
1,662) dengan tingkat signifikan 0,001 < 0,1 sehingga dapat disimpulkan bahwa
terdapat pengaruh negatif yang signifikan secara parsial antara Harga terhadap
Keputusan Pembelian pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu oleh Irawan
(2020), dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial Harga
memiliki nilai -thiwng (-7.329) < -twper (-1,996) berpengaruh negatif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian.

2. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dengan menggunakan

uji-t, diketahui bahwa variabel Promosi memiliki nilai thiwng (6,714) > tiaper (1,662)
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dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,1 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat
pengaruh positif yang signifikan secara parsial antara Promosi terhadap
Keputusan Pembelian pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Laoli
dan Hulu (2020) dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi secara
parsial nilai thiung (3,998) > tuner (1,661) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian konsumen.

3. Pengaruh Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara simultan dengan
menggunakan uji-F, diketahui bahwa variabel Harga dan Promosi memiliki nilai
Fhitung (35,847) > Fune (2,36) dengan signifikansi 0,00 < 0,1 sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Harga dan Promosi
secara simultan terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Sumber Rezeki Sukses
Gemilang.

Nilai R Square (R?) atau koefisien determinasi yang diperoleh sebesar
0,446 artinya variabel Keputusan Pembelian dapat dijelaskan oleh variabel Harga
dan Promosi sebesar 44,6% sedangkan sisanya 55,4% dipengaruhi oleh faktor-
faktor lain yang berasal dari luar model penelitian ini seperti produk, lokasi,
pelayanan, kepuasan, dan variabel lainnya.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu oleh Amanda
(2020), dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa baik secara simultan citra
merek dan Harga memiliki nilai Friwng (27,311) > Fraper (2,37) berpengaruh positif

dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
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Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan
oleh Fitriani (2019), dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel brand
image, kualitas produk, Harga dan kualitas layanan secara simultan memiliki nilai
Fhitung (44,305) > Fuper (3,07) berpengaruh positif dan signifikan terhadap

Keputusan Pembelian.
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BAB V

KESIMPULAN, IMPLIKASI MANAJERIAL DAN SARAN AKADEMIS

Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, maka penulis membuat

beberapa kesimpulan sebagai berikut ini :

1.

Hasil yang diperoleh dari analisis regresi linier berganda yaitu jika nilai
Harga (X3) dan Promosi (X;) tidak bernilai, maka Keputusan Pembelian
adalah sebesar konstanta. Setiap peningkatan Harga (X;) sebesar satu
satuan, Keputusan Pembelian akan menurun sebesar b;. Setiap
peningkatan Promosi (X) sebesar satu satuan, Keputusan Pembelian akan
meningkat sebesar b;.

Hasil Uji-t menunjukkan bahwa Harga secara parsial memiliki pengaruh
negatif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Sumber
Rezeki Sukses Gemilang

Hasil Uji-t menunjukkan bahwa Promosi secara parsial memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Sumber
Rezeki Sukses Gemilang.

Hasil Uji-F menunjukkan bahwa Harga dan Promosi secara simultan
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang.

Untuk koefisien determinasi didapatkan bahwa Harga dan Promosi dapat
menjelaskan keterkaitannya dengan Keputusan Pembelian pada CV.

Sumber Rezeki Sukses Gemilang.
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5.2  Implikasi Manajerial

Berdasarkan analisa yang telah penulis lakukan, maka didapatkan hasil

implikasi yang dapat diberikan kepada perusahaan sebagai berikut :

1. CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang harus mempertahankan Promosi

terhadap Keputusan Pembelian:

a.

Indikator tertinggi adalah memperahankan sales yang dapat secara
langsung menawarkan produk kepada konsumen karena tidak semua
sales memiliki kemampuan yang baik dalam menawarkan produk
sehingga dengan mempertahankan sales yang berkinerja baik, maka
keputusan pembelian konsumen akan meningkat pula. Perusahaan
dapat memberikan pelatihan kepada para sales dalam memberikan
wawasan kepada mereka bagaimana cara menawarkan produk secara
langsung kepada para konsumen sehingga sales dapat dengan baik
melakukan penjualan. Untuk pengembangan kedepannya, dalam
melakukan Promosi perusahaan dapat menempatkan iklan diberbagai
tempat ataupun iklan di televisi selama 30 menit dalam
memperkenalkan produk perusahaan seperti iklan yang ditayangkan
oleh Lejel Home Shopping.

Indikator terendah adalah mempertahankan sistem digitalisasi yang
telah digunakan oleh perusahaan karena saat ini tidak semua konsumen
memiliki waktu untuk datang ke perusahaan dan memilih produk yang
diinginkannya sehingga menawarkan konsumen melalui telepon adalah

cara transaksi yang paling mudah untuk dilakukan dan menghemat
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banyak waktu konsumen. Untuk pengembangan kedepannya,
perusahaan dapat menggunakan Tiktok untuk memasarkan produk
kepada para konsumennya karena Tiktok untuk saat ini dikenal akan
banyaknya pengguna yang lebih  memperhatikan videonya
dibandingkan Instagram sehingga penggunaan Tiktok juga dinilai lebih

efektif untuk saat ini.

2. Harga pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang perlu diperhatikan,

sehingga perusahaan harus memperhatikan:

a.

Indikator tertinggi adalah perusahaan harus memperhatikan Harga
yang telah ditetapkannya karena pilihan Harga pada setiap produk
dapat membuat konsumen bersedia untuk membeli produk yang
ditawarkan konsumen. Perusahaan dapat memberikan banyak tipe dan
jenis dari produk pipa yang ditawarkannya dengan Harga yang
beragam pula sehingga jika konsumen menginginkan produk dengan
kualitas terbaik dan premium, maka perusahaan dapat menawarkan
produk dengan Harga yang relatif tinggi, akan tetapi sebaliknya jika
konsumen menginginkan Harga yang relatif murah, maka perusahaan
dapat menawarkan produk yang berkualitas sedang akan tetapi tetap
tahan lama dan kuat digunakan sehari-hari. Untuk pengembangan
kedepannya, perusahaan dapat menerapkan sistem Black Friday untuk
beberapa produk terkhusus saja dimana pemberian diskon sebanyak

50% kepada konsumen untuk seluruh produknya sehingga bagi
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konsumen yang merasa mahal dapat berburu produk selama Black
Friday.

Indikator terendah adalah perusahaan dapat memperhatikan Harga
yang ditetapkan karena produk yang ditawarkan oleh perusahaan
memiliki banyak manfaat dan juga sangat dibutuhkan oleh konsumen
dalam menjalankan kegiatan sehari-hari sehingga penetapan Harga
yang sesuai dengan daya beli konsumen dan juga terjangkau akan
membuat konsumen terus melakukan pembelian pada produk
perusahaan. Untuk pengembangan kedepannya, peusahaan disarankan
agar dapat merekrut karyawan yang ditempatkan sebagai konsumen
misterius untuk melakukan pengecekan Harga terhadap seluruh
perusahaan yang menawarkan produk sejenis sehingga perusahaan

dapat menyesuaikan Harga yang ditetapkannya.

Saran Akademis

Saran-saran yang dapat diberikan kepada akademis adalah :

Menambah Variabel Penelitian

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti atau melanjutkan penelitian
ini, disarankan untuk dapat meneruskan penelitian ini dengan mencari
variabel-variabel lain yang dapat mempengaruhi Keputusan Pembelian
pada CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang selain variabel Harga dan

Promosi misalnya produk, lokasi, pelayanan, kepuasan, dan lainnya.
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Perluasan Cakupan Geografis

Salah satu keterbatasan dalam penelitian ini adalah responden yang kurang
beragam karena pembagian angket hanya diambil dari beberapa konsumen
saja. Selanjutnya diharapkan penelitian berikut mampu memperluas
cakupan wilayahnya misalnya seluruh perusahaan pipa yang ada di
Medan.

Menambah Jumlah Responden

Sehubungan dengan keterbatasan waktu, tenaga dan biaya, penelitian ini
hanya mengambil 92 orang responden sebagai sampel. Dengan demikian,
untuk penelitian selanjutnya diharapkan untuk meningkatkan jumlah

responden sehingga lebih dapat mewakili keadaan yang sebenarnya.
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PENGARUH HARGA DAN PROMOSI TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN PADA
PEMBELIAN PIPA PRALON CV. SUMBER
REZEKI SUKSES GEMILANG

IDENTITAS RESPONDEN

1. Jenis Kelamin : Q Pria Q Wanita

2. Umur : Q Di Bawah 30 Tahun
O Di Atas 30 Tahun

3. Jumlah Pembelian : Q 1 Tipe Pipa

Q Lebih Dari 2 Tipe Pipa

4. Frekuensi Membeli : Q 1 Kali — 3 Kali

Q 3 Kali — 5 Kali

O Lebih dari 5 Kali

5. Pekerjaan : Q Karyawan

O Wirausahawan

O Pegawai Negeri

Petunjuk dalam pengisian kuesioner:

Dalam menjawab pernyataan ini, Bapak/Ibu, Saudara/i hanya memilih salah satu
jawaban yang paling benar dan yang diinginkan dengan memberikan tanda silang
(X) pada salah satu jawaban tersebut. Keterangan pemberian nilai untuk setiap
butir-butir kuesioner :

SS = Sangat Setuju

S = Setuju

N = Netral

TS = Tidak Setuju

STS = Sangat Tidak Setuju



Variabel X; (Harga)

No. | Pernyataan | SS|S| N [ TS| STS
Daya Beli Konsumen
1 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
menawarkan harga pipa yang terjangkau bagi
konsumen.
2 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang

memiliki harga pipa yang sesuai dengan daya
beli konsumen.

Kesediaan Konsumen Untuk Membeli

3 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memiliki pilihan harga yang dapat membuat
konsumen bersedia untuk membeli.

4 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
menawarkan harga yang murah sehingga
konsumen bersedia untuk membeli.

Posisi Produk Dalam Gaya Hidup Konsumen

5 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
menawarkan produk yang sangat konsumen
butuhkan dalam menjalankan kegiatan.

6 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memiliki berbagai tipe pipa yang cocok untuk
digunakan.

Manfaat Produk Bagi Konsumen

7 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
menawarkan produk pipa dengan berbagai
manfaat.

8 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang

memiliki harga produk pipa yang sesuai

dengan manfaat yang konsumen dapatkan.

Variabel X, (Promosi)

No. | Pernyataan | SS|S| N [ TS| STS

Periklanan

1 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang sering
mengiklankan produknya.

2 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
menarik  konsumen  mencoba  membeli
produknya dengan menggunakan periklanan.

Promosi Penjualan

3 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memberikan banyak potongan harga saat
konsumen membeli dalam jumlah yang
banyak.

4 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang

membuat konsumen tertarik dengan diskon

yang diberikannya.




No. |

Pernyataan

[SSTS] N [TS[STS

Hubungan Masyarakat

5 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang sering
melakukan kegiatan sosial.
6 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang mulai

konsumen kenal ketika melakukan kegiatan
sosial.

Penjualan Personal

7 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memiliki sales yang secara langsung
menawari produk ke konsumen.

8 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang

mendapatkan respon dari konsumen saat
memasarkan produknya.

Pemasaran Langsung

9 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang pernah
menelepon konsumen dalam menawarkan
produk.

10 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang

menerima pemesanan dari konsumen melalui
telepon.

Variabel Y (Keputusan Pembelian)

No. |

Pernyataan

[SSTS[ N [ TS[STS

Rangsangan Pemasaran

1 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang dapat
membuat berbagai strategi pemasaran dalam
menarik perhatian konsumen.

2 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang

memiliki harga yang murah sehingga menarik
konsumen untuk membeli.

Rangasangan Lain

3 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memiliki  produk pipa yang konsumen
butuhkan dalam menjalankan aktivitas
konsumen.

4 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang akan

memperoleh pesanan dari konsumen saat
keadaan ekonomi konsumen memungkinkan
konsumen untuk melakukan pembelian.

Karakteristik Pembelian

5

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
direkomendasikan oleh teman konsumen
ketika ingin melakukan pembelian pada
produk pipa.




No.

Pernyataan

SS

TS

STS

CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memiliki  produk pipa yang konsumen
butuhkan untuk keberlangsungan kegiatan
konsumen.

Proses Keputusan Pembelian

7 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
memiliki berbagai informasi yang konsumen
cari.

8 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
dibandingkan oleh konsumen terlebih dahulu
dengan merek lainnya.

Keputusan Pembelian

9 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
konsumen pilih  ketika konsumen ingin
membeli produk pipa.

10 CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang akan

kembali konsumen pilih untuk melakukan
pembelian pada produk pipa perusahaan saat
konsumen membutuhkannya.




Lampiran 2 : Tabulasi Data Uji Validitas Dan Reliabilitas
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TOTAL

15
46

46

42

48

47

42

41

47

47

42

43

46

44
42

45

13
41

42

14
45

45

45

14
42

13
44
44
42

14

Promosi

P10

P9

P8

P7

P6

P5

P4

P3

P2

P1

No

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

22
23
24
25
26
27
28
29
30




TOTAL

44

19
43

39
43

14
37
41

42

39
47

14
45

48

48

43

13
42

47

16
33
44

14
48

41

46

13
44
47

43

Keputusan Pembelian

P10

P9

P8

P7

P6

P5

P4

P3

P2

P1

No

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

22
23
24
25
26
27
28
29
30




Lampiran 3 : Hasil Analisis Data Validitas Harga (X;)

Correlations

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 | TOTAL
P1 Pearson 1| .6137| 4257 .4137| .6177| .4767| .4517| .4287| 739"

Correlation

Sig. (2-tailed) .000| .019| .023| .000| .008| .012| .018 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 613" 1| .283| .4367| 525 | .5337°| 586 | .631" | .764

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000 .130| .016| .003| .002( .001| .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 4257 283 1| 4817 .173| 6147 5787| .486 | .680

Correlation

Sig. (2-tailed) | .019| .130 .007| .361| .000| .001| .006 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 4137 .4367| 4817 1| 4637 .6157| .347| .6017| .730"

Correlation

Sig. (2-tailed) | .023| .016| .007 .010| .000| .061| .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 617 525 | .173| .463 1| .406°| 5237|6287 714"

Correlation

Sig. (2-tailed) | .000| .003| .361| .010 .026| .003| .000 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 476" 5337|6147 | .615 | .406 1| 5157 | 5747 791"

Correlation

Sig. (2-tailed) | .008| .002| .000| .000| .026 .004| .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P7 Pearson 4517 586" | 5787 | .347| .5237°| 515 1| 5827 .755

Correlation

Sig. (2-tailed) | .012| .001| .001| .061| .003| .004 .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P8 Pearson 4287 63177 .486 | .6017| .628 | .5747| 582" 1| .825"

Correlation

Sig. (2-tailed) | .018| .000| .006| .000| .000| .001| .001 .000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson 7397 76477 .6807°( .73077| .7247| .7917°| .7557 | .825" 1

Correlation

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

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30

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

Lampiran 4 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Harga (X1)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of
Items

.888




Lampiran 5 : Hasil Analisis Data Validitas Promosi (X5)

Correlations

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 | TOTAL
P1 Pearson 1| 706 | .818 | .748 | .803 | .705 | .887 | 690 | .794 | .892 | .915 |
Correlation
Sig. (2-tailed) 000 .000| .000] .000| .000| .000| .000] .000| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 706" 1] .8207| .6637| .656~ | .6097| .7397| .6707| .7197| .7467| .825™
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 000 .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 8187 .820™ 1] 7017 809" | .8017| .868™| .785 | .785 | .8407| .931"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000 000 .000| .000| .000| .000| .000( .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 7487 6637 7017 1] 6947 5607 | 7947 6597 | 7937 | .7707| .843™
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000 .000| .001| .000| .000| .000| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 8037 6567 | .8097| .694 1| .670™| .8697| .653| .7457| .822"| .873"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000 000 .000| .000] .000| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 7057 6097 | .8017| .560 | .670" 1] 8167 | 666~ | .686 | .7547 | 824"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000[ .001| .000 .000| .000( .000| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P7 Pearson 8877 7397 .868™| .794™| .8697| .816™ 1| 7697 .819™| .906™| .962"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .000] .000 .000| .000( .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P8 Pearson .6907| .6707| .7857| .659| .653"| .666 | .769" 1| 5837 .7587| .822™
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000 .001| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P9 Pearson 7947 7197 7857 .793™| .7457| 686" | .8197| .583" 1| 8297 876
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .000| .000] .000( .001 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P10 Pearson .8927| 7467 .8407| .770™| .822"| .7547| .906™ | .758" | .829" 1| 9457
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000] .000| .000| .000| .000{ .000| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson 9157| 8257 .931™| .843™| .8737| .824™| .962"| .822""| .876™| .945™ 1
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000[ .000| .000]| .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

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

Lampiran 6 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Promosi (X3)

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of
Items

967

10




Lampiran 7 : Hasil Analisis Data Validitas Keputusan Pembelian (Y)

Correlations
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 | TOTAL
PL Pearson 1| 841 | 894 | 791 | 645 | 649 | .711 | 663 | .903 | .72L | .934 |
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 8417 1] .895 | .7537| .664 | .4747| 5217 | .7027| .8327| .6647 | .868™
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000| .000| .000| .008| .003] .000| .000| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson .8947| .895™ 1| .8107| .666~ | .548™| .616 | .705 | .876" | .7117| .919"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000 000 .000( .002| .000] .000| .000( .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 7917| .7537| .810™ 1| .7617| 6007 | .664" | .667 | .712" | 5727 | 872"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000| .000 .000 .000f .000f .000f .000{ .001 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 6457| 6647 | 6667 | .761" 1] 5457 5947 | 5307 | 5937 | 5727 782"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000 .002| .001| .003] .001| .001 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 6497| 4747 548™| .6007| 545" 1] .708™| 5357 | 5417 | 635" | 754"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .008| .002| .000| .002 .000[ .002 .002| .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P7 Pearson 7117 5217 6167 | .6647 | 5947 | .708™ 1| 6317 .7207| .4417| 7947
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .003| .000| .000| .001| .000 .000| .000| .015 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P8 Pearson .6637| .7027| .705"| .667"| .5307| .535 | .631" 1| 6447 6297 793
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .003] .002| .000 .000( .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P9 Pearson .9037| .8327| .8767 | .712"| .593"| 5417 .720™| .644" 1| 5707 8797
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000| .000| .001| .002] .000( .000 .001 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P10 Pearson 7217| 64| .7117| 5727 5727| 6357 | .4417| .6297| 5707 1| 783"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000| .000| .000] .001| .001| .000| .015| .000| .001 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson .9347| 8687 | .9197| .872"| .7827| 7547 | .7947| .793"| .8797| .783" 1
Correlation
Sig. (2-tailed) 000/ .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000| .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

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

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

Lampiran 8 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Keputusan Pembelian (Y)

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of
Items

951

10




Lampiran 9 : Tabulasi Angket Responden
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Lampiran 10 : Hasil Uji Normalitas

Grafik Histogram

Histogram
Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Regression Standardized Residual

Grafik Normal Probability Plot of Regression

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual
N 92
Normal Parameters®” Mean .0000000
Std. Deviation 2.32435870
Most Extreme Differences Absolute .057
Positive .057
Negative -.035
Kolmogorov-Smirnov Z 542
Asymp. Sig. (2-tailed) 930
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
Lampiran 11 : Hasil Uji Heteroskedastisitas Grafik Scatterplot
Scatterplot
Dependent Variable: Keputusan_Pembelian
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Regression Standardized Predicted Value

Lampiran 12 : Hasil Uji Analisis Regresi Linier

Model Summary®

Model Std. Error of the
R R Square | Adjusted R Square Estimate
1 .668° 446 434 2.350

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian




ANOVAP

Model Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
1 Regression 396.044 2 198.022| 35.847 .000?
Residual 491.641 89 5.524
Total 887.685 91
a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Coefficients®
Model Unstandardized | Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std.
B Error Beta t Sig. | Tolerance| VIF
1  (Constant) 25.772 2.992 8.613( .000
Harga -.194 .054 -.289| -3.579| .001 953 1.049
Promosi 432 .064 543] 6.714( .000 .953| 1.049

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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: SMA YOS SUDARSO - MEDAN
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Nomor : 1600/R/STIE-EP/111/2021
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Hal :*Observasi”

Kepada Yth.
Bapak/Ibu Pimpinan CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang
Di-

Tempat

Dengan hormat,

Bersama ini kami mohon kesediaan Bapak/Ibu Pimpinan untuk menerima kunjungan seorang
Mahasiswa/i kami :

Nama . Erik Winata
NIM : 171010033
Semester - VI

Program Studi : Manajemen (S1)

Judul Tugas Akhir  : Pengaruh Harga dan Promosi terhadap Minat Beli
Konsumen pada Pembelian Pipa Pralon CV. Sumber Rezeki
= Sukses Gemilang.

Untuk mengadakan peninjauan ke CV. Sumber Rezeki Sukses Gemilang yang Bapak/Ibu
pimpin, dalam rangka melakukan observasi untuk bahan penulisan Tugas Akhir Mahasiswa/i
tersebut.

Hasil peninjauan berupa data yang dikumpulkannya tetap akan bersifat rahasia dan tidak
dipublisir untuk umum. Kami juga mengharapkan kesediaan Bapak/Ibu untuk membalas surat
kami ini yang menyatakan bahwa mahasiswa tersebut di atas benar telah melakukan observasi
dimaksud. :

Atas kesediaan dan bantuan Bapak/Ibu Pimpinan menerima Mahasiswa/i kami serta memberi
data yang diperlukan, kami ucapkan terima kasih. Semoga hubungan kerja sama ini dapat
berlanjut untuk hari-hari yang akan datang, dan mudah-mudahan perusahaan yang Bapak/Ibu
pimpin sukses di masa yang akan datang.

Hormat kami,
Ketua ST




halon’

PERTAMA DAN TERBAIK

SURAT KETERANGAN

Melalui surat ini saya sclaku Kepala Admin dari CV.SUMBER REZEK! SUKSES
GEMILANG menyatakan bahwa :

Nama : Erik Winata
Nim : 171010033
Judul Skripsi : Pengaruh 1Ilarga Dan Promosi Terhadap Keputusan

Pembelian Konsumen Pada Pembelian Pipa Pralon CV.
SUMBER REZEKI SUKSES GEMILANG

Yang merupakan mahasiswa STIE LKA PRASETYA benar telah melakukan
penelitan untuk tugas akhir skripsi, penelitian yang dilakukan sesuai dengan syarat
dan peraturan yang telah ditentukan olch perusahaan.

Demikian surat ini kami sampaikan, dan atas kerjasamanya kami mengucapkan terima
kasih.

Hormat Kami

Kepala Admin

CV. SUMBER REZEKI SUKSES GEMILANG
JI. Kpt Sumarsono, Komplek Ruko Graha Metropolitan No. 38 - Medan
Tel : 0852-7553-6877









