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ABSTRAK 

 

PENGARUH KUALITAS, HARGA DAN PROMOSI TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR MERK SUZUKI 

PADA PT. SUZUKI CENTER KARTINI  

BANDAR LAMPUNG 

 

Oleh 

DISO HIDAYAT 

 

PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung merupakan salah satu dealer 

kendaraan roda dua dengan merk Suzuki yang beralamat di Jalan R.A 

Kartini No. 17 A – E Bandar Lampung menyediakan sepeda motor dalam 

berbagai alternative harga dan tipe. Keberagaman harga dan tipe ini 

sengaja disajikan oleh perusahaan dengan maksud untuk memenuhi 

permintaan konsumen akan sepeda motor dan mengambil keputusan untuk 

membeli sepeda motor. Dengan banyak berdirinya dealer – dealer sepeda 

motor khususnya di Bandar Lampung membuat perusahaan ini selalu 

melakukan berbagai upaya untuk memaksimalkan penjualannya. 

Perusahaan menyadari bahwa beberapa factor seperti kualitas produk, 

harga dan promosi memegang peranan yang sangat penting dalam 

pembelian sepeda motor. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengetahui besarnya pengaruh kualitas produk, harga dan promosi 

penjualan terhadap keputusan pembelian sepeda motor merk Suzuki di PT. 

Suzuki Center Kartini Bandar Lampung. Jenis penelitian yang digunakan 

dalam penelitian adalah metode asosiatif, sedangkan populasi dalam 

penelitian ini berjumlah 1835 konsumen dari motor merk Suzuki. Teknik 

pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah Simple 

random sampling dengan sampel berjumlah 95 responden. Metode analisis 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linear berganda. 

Berdasarkan hasil uji t yang diperoleh dari penelitian ini bahwa kualitas 

produk dan harga produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

motor, sedangkan promosi penjualan berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian motor merk Suzuki di PT. Suzuki Center Kartini Bandar 

Lampung. Hasil Uji F menunjukkan kualitas produk, harga produk dan 

promosi penjualan berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor merk 

Suzuki di PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung. 

 

Kata kunci : kualitas produk, harga produk, promosi penjualan, keputusan 

pembelian 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

1.1.  Latar Belakang 

Perkembangan dunia saat ini berjalan dengan pesat, yang menciptakan suatu 

persaingan yang semakin ketat. Hal ini yang menuntut produsen untuk lebih 

peka, kritis dan reaktif terhadap perubahan yang ada, baik politik, sosial 

budaya, dan ekonomi.  

Syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan agar dapat mencapai 

sukses dalam persaingan adalah berusaha mencapai tujuan untuk 

menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Agar tujuan tersebut tercapai, 

maka setiap perusahaan harus berupaya menghasilkan dan menyampaikan 

barang dan jasa yang diinginkan konsumen dengan harga yang pantas. 

Dengan demikian, setiap perusahaan harus mampu memahami 

kelangsungan hidup perusahaan tersebut sebagai organisasi yang berusaha 

memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen sangat tergantung pada 

perilaku konsumennya. 

Perkembangan ilmu dan teknologi yang semakin pesat, membuat banyaknya 

pilihan dari penjualan sepeda motor yang melakukan bermacam – macam 

inovasi.  Hal itu menyebabkan bermacam – macam pula munculnya para 

perusahaan yang memproduksi sepeda motor dengan berbagai merk dan 

model. 

Perusahaan harus bekerja keras membuat kebijakan- kebijakan strategis 

baru dalam menjual produk dan jasa mereka dalam kaitannya menghadapi 

persaingan yang ketat dengan competitor yang dapat memberikan value 

yang lebih besar kepada customer. Pada dasarnya dengan semakin 

banyaknya pesaing maka semakin banyak pula pilihan bagi pelanggan untuk 

dapat memilih produk yang sesuai dengan apa yang menjadi harapannya. 

Sehingga konsekuensi dari perubahan tersebut adalah pelanggan menjadi 

lebih cermat dan pintar dalam menghadapi setiap produk yang diluncurkan 

di pasar.  



Salah satunya PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung yang 

beralamatkan di Jalan R.A Kartini No. 17 A – E Bandar Lampung. 

Perusahaan ini bergerak dibidang otomotif yaitu penjualan unit sepeda 

motor merk Suzuki, spare part dan bengkel perbaikan motor merk Suzuki. 

Dimana perusahaan inipun selalu mengedepankan apa yang dibutuhkan 

konsumennya, agar konsumen dapat mengambil keputusan membeli atau 

tidak dan untuk seterusnya konsumen akan loyal atau tidak. 

Dalam perkembangan selanjutnya, maka konsumen menjadi faktor kunci 

penentu atas keberhasilan atau kegagalan suatu perusahaan di dalam 

memasarkan produknya. Perusahaan harus mampu mengenali secara dini 

apa yang menjadi kebutuhan dan harapan konsumen saat ini maupun masa 

yang akan datang. Disinilah dibutuhkan pengetahuan seksama tentang 

perilaku konsumen agar dapat memberikan definisi pasar yang baik untuk 

mengikuti perubahan yang terus – menerus ini, serta untuk merancang 

bauran pemasaran yang tepat, sebab dengan pengetahuan dasar yang baik 

mengenai perilaku konsumen akan dapat memberikan masukan yang berarti 

bagi perencanaan strategi pemasaran  

Strategi pemasaran terdiri dari unsur-unsur pemasaran yang terpadu (4P, 

yaitu product, price, promotion, place) yang selalu berkembang sejalan 

dengan gerak perusahaan dan perubahan - perubahan lingkungan pemasaran 

serta perubahan perilaku konsumen (Alma,2011; Hal 205)   

Ada 5 merk sepeda motor yang masuk dalam Asosiasi Industri Sepeda 

Motor Indonesia (AISI) yaitu Yamaha, Honda, Suzuki, Kawasaki dan TVS. 

Dan berikut data lengkap penjualan sepeda motor nasional sepanjang 2015. 

Table 1.1 Data Penjualan Sepeda Motor Nasional Tahun 2015 

Merk Penjualan (Unit) Pangsa Pasar (Persen) 

Honda 4.453.888 68,73 

Yamaha 1.798.630 27,76 

Kawasaki 115.008 1,77 

Suzuki 109.882 1.7 



TVS 2.747 0,04 

Grand TOTAL 6.480.155 100 

Sumber: otomotif.kompas.com 

Dari data tersebut terlihat jelas bahwa sepeda motor merk Suzuki masih jauh 

angka penjualannya dari tiga merk sepeda motor diatasnya yaitu Honda, 

Yamaha dan Kawasaki.  Itulah hal yang membuat  produsen ini terus 

melakukan inovasi agar sepeda motor dengan merk Suzuki bisa tetap terus 

berada di pasaran. 

Hal ini dirasakan juga oleh PT. Suzuki Center Kartini yang bergerak dalam 

bidang penyaluran dan pemasaran kendaraan roda dua dengan merk Suzuki 

yaitu PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung. 

Dalam hal pemasarannya banyak sekali terdapat pesaing yang terjadi dalam 

penjualan sepeda motor. Untuk mengetahui lebih jelasnya perusahaan 

pesaing dari PT. Suzuki Center Kartini yang menjual sepeda motor dapat 

dilihat dari table 1.2 dibawah ini: 

Table 1.2 Nama Perusahaan Pesaing dan Merk Sepeda Motor yang 

Ditawarkan Di Bandar Lampung 

No. Merk Sepeda 

Motor 

Nama Dealer 

1 Yamaha 1. Arista Ahmad Yani 

2. Arista Antasari 

3. Arista Pagar Alam 

4. Arista Panjang 

5. Budi Motor Antasari 

6. Kharisma Saudara Sukarame 

7. Langgeng Motor Kedaton 

8. Lautan Teduh Sentral Teluk 

9. Lautan Teduh Tanjung Karang 

10. Maruman Siger By Pass 



11. Mitra Agung Kedaton 

12. Perdana Motor Kemiling 

13. Rolya Motor Kartini 

2 Honda 1. Bintang Kharisma Jaya T.Seneng, PT 

2. Daya Anugrah Mandiri Way Halim 

3. Metro Motor Antasari 

4. Muncul Jaya Abadi Gajah Mada 

5. PT. Mulya Abadi Motor Bumi Waras 

6. PT. Nusantara Surya Sakti Kedaton 

7. PT. Tunas Dwipa Matra Sukarame 

8. PT. Tunas Dwipa Marta Kemiling 

9. PT. Andico Karya Prima 

10. PT. Tunas Dwipa Matra Teluk 

11. TDM Rintan 

12. Trio Kencana Abadi Panjang 

13. Tunas Motor Teluk 

14. Uber Anugerah Motor Rajabasa 

3 Suzuki  1. Suzuki Center Kartini 

2. Suzuki Metro 

3. Suzuki Panjang 

4. Suzuki Sukarame 

5. Suzuki Wahana Motor 

6. Suzuki Harry Motor 

7. Suzuki Wahana Putra 

8. Suzuki Star Motor 

9. Suzuki Eva Motor 

10. Suzuki Yukum Jaya 

4 Kawasaki 1. PT. Sumber Trada Motor Ahmad Yani 

2. PT. Sumber Trada Motor Antasari 

3. Kawasaki Motor Teuku Umar 

4. Kawasaki Tegur Motor  Soekarno – Hatta 

5. Langgeng Motor Teuku Umar 



5 TVS 1. TVS Lampung, Teuku Umar 

2. TVS Kartini, Lintas Sumatra 

3. TVS Motor Company INdonesi, PT 

4. TVS Sidomulyo, Soekarno – Hatta 

5. TVS Teuku Umar 

6. TVS Karimun 

7. TVS Panjang 

8. TVS Antasari 

9. TVS Kartini 

Sumber: www.google.com 

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa terdapat banyak perusahaan pesaing 

bagi PT. Suzuki Center Kartini. Dengan semakin ketatnya persaingan 

tersebut memaksa PT. Suzuki Center Kartini untuk tetap menjaga dan 

menambah kualitas produknya supaya tetap terbaik dan menjadi pilihan 

konsumen. Tingkat persaingan yang terjadi dalam pemasaran produk sepeda 

motor, berimbas kepada keputusan pembelian yang dilakukan oleh 

konsumen terhadap sepeda motor merk Suzuki yang dialami PT. Suzuki 

Center Kartini.  

Dalam rangka menciptakan kepuasan pelanggan, produk yang ditawarkan 

organisasi harus berkualitas. Secara sederhana, kualitas bisa diartikan 

sebagai produk yang bebas cacat. Namun, definisi ini kurang relevan untuk 

sektor jasa. Oleh sebab itu, pemahaman mengenai kualitas kemudian 

diperluas menjadi “fitness for use” dan “conformance to requirements”. 

Kualitas mencerminkan semua dimensi penawaran produk yang 

menghasilkan manfaat bagi pelanggan. Kualitas produk yang dirasakan 

pelanggan akan menentukan persepsi pelanggan terhadap kinerja, yang pada 

gilirannya akan berdampak pada kepuasan pelanggan. Kualitas tinggi 

menimbulkan tingkat kepuasan pelanggan yang tinggi pula. (Tjiptono dan 

Chandra, 2012 ; Hal 74 – 76) 

Dengan demikian kualitas produk yang baik dapat membantu konsumen 

dalam membuat keputusan pembelian, sehingga konsumen dapat tertarik 

http://www.google.com/


terhadap suatu produk yang diproduksi suatu perusahaan akan mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian terhadap produk tersebut dengan 

kualitas yang ditawarkan. 

Selanjutnya adalah harga, harga merupakan sebuah atribut diantara beberapa 

atribut lain dalam pengambilan keputusan konsumen. Adapun harga 

merupakan satu – satunya unsur bauran pemasaran yang mendatangkan 

pendapatan bagi organisasi. Yang merupakan determinan utama permintaan, 

berdasarkan hukum permintaan, besar kecilnya harga mempengaruhi 

kuantitas produk yang dibeli konsumen. Semakin mahal harga, semakin 

sedikit jumlah permintaan atas produk yang bersangkutan dan sebaliknya. 

Meskipun demikian, itu tidak selalu berlaku pada semua situasi. (Tjiptono 

dan Chandra, 2012 ; 315 - 317) 

Dengan demikian adanya harga dapat membantu para pembeli untuk 

memutuskan cara mengalokasikan kekuatan membelinya pada berbagai 

jenis barang dan jasa. Pembeli membandingkan harga dan berbagai 

alternatif tersedia, kemudian memutuskan alokasi dana yang dikehendaki. 

Peranan informasi dari harga adalah fungsi harga dalam “mendidik” 

konsumen mengenai faktor produk, misalnya kualitas. Hal ini terutama 

bermanfaat dalam situasi dimana pembeli mengalami kesulitan untuk 

menilai faktor produk atau manfaatnya secara objektif. Persepsi yang sering 

berlaku adalah bahwa harga yang mahal mencerminkan kualitas yang tinggi 

(Tjiptono,2008; Hal 152)  

Demikian dengan PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung yang 

merupakan salah satu dealer kendaraan roda dua dengan merk Suzuki yang 

menyediakan sepeda motor dalam berbagai alternatif harga dan tipe. 

Keberagaman harga dan tipe ini disajikan sengaja oleh perusahaan dengan 

maksud untuk memenuhi permintaan konsumen akan sepeda motor dan 

mengambil keputusan untuk membeli sepeda motor. Dapat dilihat dari table 

1.3 sebagai berikut:  



Table 1.3 Harga dan Tipe Sepeda Motor Merk Suzuki pada PT. Suzuki 

Center Kartini 2016 

Merek Tipe Harga 

Suzuki New Smash R 115 F1 

New Smash SR 115 F1 

Satria FU Racing 

Satria FU Sporty  

Satria FU SE SCD3A 

All New Satria 150 

All New Satria 150 

Blackfine 

All New Satria 150 MotoGP 

NEX F1 

Address Fi 

Address Fi Elegant ECO 

LG 

Address Fi Elegant 

Thunder EN  

Inazuma  

Burgman 

Rp. 14.500.000 

Rp. 15.200.000 

Rp. 21.550.000 

Rp. 22.200.000 

Rp. 22.550.000 

Rp. 23.500.000 

 

Rp. 23.750.000 

Rp. 23.750.000 

Rp. 15.100.000 

Rp. 15.600.000 

 

Rp. 16.500.000 

Rp. 16.800.000 

   Rp. 20.000.000 

Rp. 52.100.000 

Rp. 59.600.000 

 

 

  Sumber: PT. Suzuki Center Kartini 

Pada dasarnya keputusan membeli sepeda motor oleh konsumen 

dipengaruhi oleh banyak faktor antara lain mutu suatu produk, merk, selera, 

gaya hidup maupun jangkauan promosi yang dilakukan oleh perusahaan. 

Didorong oleh kebutuhan yang ada dalam diri seseorang dan keinginan 

bahwa kebutuhan dalam diri seseorang terpengaruh jika konsumen 

menunjukkan rasa senang yang pada akhirnya mengarah pada loyalitas. 

Pelanggan yang loyal lebih bernilai dari pada pelanggan yang hanya sekedar 

puas. Sebab pelanggan loyal akan selalu menggunakan produk sepanjang 

masa dan merupakan sumber pendapatan perusahaan dan PT. Suzuki Center 

Kartini dalam hal ini sudah memperhatikan faktor -  faktor yang dapat 

mempengaruhi konsumen dalam keputusan membeli. 



Perusahaan menggunakan promosi untuk memicu transaksi, sehingga 

konsumen mau membeli suatu merek tertentu serta mendorong tenaga 

penjualan untuk secara agresif menjualnya. Selain itu promosi mampu 

merangsang permintaan akan suatu produk. Dengan promosi tersebut 

diharapkan konsumen mau mencoba produk tersebut dan mendorong 

konsumen yang sudah ada agar membeli produk lebih sering lagi sehingga 

akan terjadi pembelian ulang dan volume penjualan produk suatu 

perusahaan akan meningkat. 

Tujuan promosi adalah memperoleh perhatian, mendidik, mengingatkan, 

dan meyakinkan calon konsumen. Menurut William Shoell, promosi adalah 

usaha yang dilakukan oleh marketer, berkomunikasi dengan calon audiens. 

(Alma, 2011 ; Hal 179) 

Menurut Philip Kotler (2013: 251-252), yang dimaksud dengan keputusan 

pembelian adalah suatu proses penyelesaian masalah yang terdiri dari 

menganalisa atau pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian 

informasi, penilaian sumber – sumber seleksi terhadap alternatif pembelian, 

keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian.  

Dari pengertian keputusan pembelian di atas dapat disimpulkan bahwa 

keputusan pembelian adalah perilaku pembelian seseorang dalam 

menentukan suatu pilihan produk untuk mencapai kepuasan sesuai 

kebutuhan dan keinginan konsumen yang meliputi pengenalan masalah, 

pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, keputusan 

pembelian, dan perilaku setelah pembelian.  

Dengan tujuan agar dapat meningkatkan volume penjualan sehingga 

kelangsungan dan perkembangan perusahaan dapat terjamin maka 

perusahaan untuk menarik perhatian konsumen, perusahaan memberikan 

pelayanan purna jual seperti spare part asli Suzuki dan juga memberikan 

kemudahan dalam hal pembayaran terhadap produk yang dijual yaitu 

dengan cara tunai dan cara kredit. 



Hal ini dapat dilihat perkembangan penjualan sepeda motor merk Suzuki 

selama Tiga (3) tahun terakhir pada table 1.2 

Tabel 1.4 Total Penjualan Sepeda Motor Merk Suzuki Pada PT. Suzuki 

Center Kartini tahun 2013 – 2015 

Tahun Penjualan 

2013 1622 

2014 1485 

2015 1835 

JUMLAH 4942 

Sumber: PT. Suzuki Center Kartini 

Tabel diatas menunjukan volume penjualan sepeda motor merk Suzuki yang 

telah dilakukan perusahaan, dimana terlihat adanya fluktasi. Tahun 2013 

jumlah penjualan sebanyak 1622 unit, dan pada tahun 2014 terjadi 

penurunan sebanyak 137 unit, tahun 2015 terjadi kenaikan penjualan 350 

unit. 

Hal itu menunjukan volume penjualan yang belum stabil, sehingga 

diperlukan adanya faktor – faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 

tersebut sehingga dapat meningkatkan volume penjualan di PT. Suzuki 

Center Kartini Bandar Lampung. 

Berdasarkan uraian di atas, maka menarik untuk meneliti tentang 

“PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA DAN PROMOSI 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR MERK 

SUZUKI PADA PT. SUZUKI CENTER KARTINI BANDAR 

LAMPUNG”. 

1.2 Rumusan masalah 

Menganalisis kualitas produk, harga dan promosi penjualan yang diduga 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian menjadi sangat penting. 

Kualitas suatu produk bisa membuat ketertarikan konsumen terhadap 

pembelian, hargapun bisa menjadi pertimbangan pada saat seseorang 



memutuskan untuk membeli suatu produk, dan promosi dari suatu 

perusahaan pun bisa menambah pengetahuan untuk konsumen pada suatu 

produk itu sendiri. Dari rumusan masalah diatas akan menimbulkan 

pertanyaan-pertanyaan sebagai berikut: 

1. Apakah ada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian di 

PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung ? 

2. Apakah ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di PT. Suzuki 

Center Kartini Bandar Lampung ? 

3. Apakah ada pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian 

di PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung ? 

4. Apakah ada pengaruh kualitas produk, harga dan promosi penjualan 

terhadap keputusan pembelian di PT. Suzuki Center Kartini Bandar 

Lampung ? 

1.3 Ruang Lingkup Penelitian 

1. Ruang  Lingkup Subjek 

Subjek penelitian ini adalah perilaku konsumen dalam pembelian sepeda 

motor merk Suzuki pada PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung 

2. Ruang Lingkup Objek 

Objek penelitian ini adalah Konsumen PT. Suzuki Center Kartini Bandar 

Lampung 

3. Ruang Lingkup Tempat 

Penelitian dilaksanakan di Jalan R.A Kartini No. 17 A – E Bandar 

Lampung. 

4. Ruang Lingkup Waktu 

Waktu yang ditentukan pada penelitian ini adalah waktu yang didasarkan 

berdasarkan kebutuhan penelitian yang dilaksanakan pada bulan Juni 

2016 s.d  Agustus 2016. 

5. Ruang Lingkup Ilmu Penelitian 

Ruang lingkup ilmu penelitian adalah manajemen pemasaran, perilaku 

konsumen dan keputusan pembelian. 

 

 



1.4 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian yang ingin didapat adalah : 

1. Menentukan pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian di 

PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung 

2.   Mentukan pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di PT. Suzuki 

Center Kartini Bandar Lampung 

3.  Menentukan pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian 

di PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung 

4. Menentukan pengaruh kualitas produk, harga dan promosi penjualan 

terhadap keputusan pembelian di PT. Suzuki Center Kartini Bandar 

Lampung 

 

1.5 Manfaat Penelitian 

1. Bagi Pihak Perusahaan 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat berguna sebagai masukan atau 

sumbangan pemikiran kepada pihak-pihak yang berkepentingan, seperti 

perusahaan khususnya PT. Suzuki Center Kartini maupun konsumen. 

Memperluas wawasan terhadap masalah yang terjadi dalam bidang 

pemasaran dan pembelian sepeda motor. 

2. Bagi Institusi 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi 

perbandingan bagi penelitian yang akan datang dengan permasalahan 

yang sama serta dapat digunakan sebagai acuan karya tulis selanjutnya. 

3. Bagi Penulis 

Memperluas wawasan menulis fenomena yang terjadi dalam bidang 

pemasaran dan menerapakan ilmu yang diperoleh selama mengikuti 

perkuliahan. 

1.6 Sistematika Penulisan 

Untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai penelitian yang 

dilakukan, maka disusunlah suatu sistematika penulisan yang berisi 



informasi mengenai materi dan hal yang terbatas dalam tiap-tiap bab. 

Adapun sistematika penulisan penelitian ini adalah sebagai berikut: 

BAB I: PENDAHULUAN 

Pada bab ini diuraikan tentang latar belakang, rumusan masalah, ruang 

lingkup ilmu penelitian, tujuan dilakukannya penelitian, manfaat, dan 

sistematika penulisan. 

BAB II : LANDASAN TEORI 

Dalam landasan teori memuat teori-teori mengenai kualitas produk, citra 

produk serta keputusan pembelian yang digunakan sebagai dasar analisis 

penelitian, kerangka pikir dan hipotesis. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Bab ini berisikan tentang metode yang digunakan dalam penyelesaian 

masalah penelitian, sumber data, metode pengumpulan data serta 

menjelaskan populasi dan sampel penelitian, variabel penelitian, teknik 

analisis data, metode analisis data, dan pengujian hipotesis. 

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Dalam bab ini berisikan tentang penyajian data, analisis data, penyajian 

hipotesis, dan pembahasan hasil penelitian. 

BAB V : SIMPULAN DAN SARAN  

Bab ini berisikan tentang kesimpulan dan saran yang merupakan rangkuman 

dari pembahasan. 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN 

 

 

 



BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1. Kualitas Produk  

Salah satu keunggulan dalam persaingan ini terutama adalah kualitas produk 

yang dapat memenuhi keinginan konsumen. Bila tidak sesuai dengan 

spesifikasi maka produk akan ditolak. Sekalipun produk tersebut masih 

dalam batas toleransi yang telah ditentukan maka produk tersebut sebaiknya 

perlu menjadi catatan untuk menghindari terjadinya kesalahan yang lebih 

besar diwaktu yang akan datang. Demikian juga konsumen dalam dalam 

membeli suatu produk konsumen selalu berharap agar barang yang 

dibelinya dapat memuaskan segala keinginan dan kebutuhannya. Untuk itu 

perusahaan harus dapat memahami keinginan konsumen, sehingga 

perusahaan dapat menciptakan produk yang sesuai dengan harapan 

konsumen. Kualitas produk yang baik merupakan harapan konsumen yang 

harus dipenuhi oleh perusahaan, karena kualitas produk yang baik 

merupakan kunci perkembangan produktivitas perusahaan.  

Kualitas produk merupakan hal penting yang harus diusahakan oleh setiap 

perusahaan apabila menginginkan produk yang dihasilkan dapat bersaing di 

pasar. Dewasa ini, dikarenakan kemampuan ekonomi dan tingkat 

pendidikan masyarakat cenderung meningkat, sebagian masyarakat semakin 

kritis dalam mengkonsumsi suatu produk. Konsumen selalu ingin 

mendapatkan produk yang berkualitas sesuai dengan harga yang dibayar, 

walaupun terdapat sebagian masyarakat yang berpendapat bahwa, produk 

yang mahal adalah produk yang berkualitas.  

Jika hal itu dapat dilaksanakan oleh perusahaan, maka perusahaan tersebut 

akan dapat tetap memuaskan para konsumen dan dapat menambah jumlah 

konsumen. Dalam perkembangan suatu perusahaan, persoalan kualitas 

produk akan ikut menentukan pesat tidaknya perkembangan perusahaan 

tersebut. Apabila dalam situasi pemasaran yang semakin ketat 

persaingannya, peranan kualitas produk akan semakin besar dalam 



perkembangan perusahaan. Selain itu, konsumen akan menyukai produk 

yang menawarkan kualitas, kinerja, dan pelengkap inovatif yang terbaik. 

Hal ini senada dengan pendapat dari Kotler dan Amstrong (2008) bahwa 

semakin baik kualitas produk yang dihasilkan maka akan memberikan 

kesempatan kepada konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.  

Kotler dan Armstrong (2008:347) menyatakan bahwa “Kualitas produk 

adalah kemampuan suatu produk untuk melakukan fungsi – fungsinya yang 

meliputi daya tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan, operasi dan 

perbaikan serta atribut lainnya”. Bila suatu produk telah dapat menjalankan 

fungsi – fungsinya dapat dikatakan sebagai produk yang memiliki kualitas 

yang baik.  

Menurut Kotler (2008:330), kebanyakan produk disediakan pada satu 

diantara empat tingkatan kualitas, yaitu kualitas rendah, kualitas rata – rata 

sedang, kualitas baik dan kualitas sangat baik. Beberapa dari atribut diatas 

dapat diukur secara objektif. Namun demikian dari sudut pemasaran kualitas 

harus diukur dari sisi persepsi pembeli tentang kualitas produk tersebut.  

Assauri mengatakan bahwa kualitas produk merupakan faktor – faktor yang 

terdapat dalam suatu barang atau hasil yang menyebabkan barang atau hasil 

tersebut sesuai dengan tujuan untuk apa barang atau hasil itu dimaksudkan.  

Kualitas produk adalah bagaimana produk itu memiliki nilai yang dapat 

memuaskan konsumen baik secara fisik maupun secara psikologis yang 

menunjuk pada atribut atau sifat – sifat yang terdapat dalam suatu barang 

atau hasil.  

2.1.1 Dimensi Kualitas Produk  

Dimensi kualitas produk menurut Fandy Tjiptono (2008:25) 

mengemukakan, bahwa kualitas produk memiliki beberapa dimensi 

antara lain :  



1. Kinerja (Performance) merupakan karakteristik operasi dan produk 

inti (core product) yang dibeli. Misalnya kecepatan, kemudahan 

dan kenyamanan dalam penggunaan 

2. Ciri – ciri atau keistimewaan tambahan (Features) yaitu 

karakteristik sekunder atau pelengkap.  

3. Kesesuaian dengan spesifikasi (Conformance to Spesification) 

yaitu sejauh mana karakteristik desain dan operasi memenuhi 

standar yang telah ditetapkan sebelumnya. Misalnya pengawasan 

kualitas dan desain, standar karakteristik operasional 

4. Keandalan (Realibility) yaitu kemungkinan kecil akan mengalami 

kerusakan atau gagal pakai. Misalnya pengawasan kualitas dan 

desain, standar karakteristik operasional  

5. Daya tahan (Durability) berkaitan dengan berapa lama produk 

tersebut dapat terus digunakan. Dimensi ini mencakup umur teknis 

maupun umur ekonomis.  

6. Estetika (Esthetica) yaitu daya tarik produk terhadap panca indera. 

Misal keindahan desain produk, keunikan model produk, dan 

kombinasi  

7. Kualitas yang dipersepsikan (Perceived Quality) merupakan 

persepsi konsumen terhadap keseluruhan kualitas atau keunggulan 

suatu prodruk. Biasanya karena kurangnya pengetahuan pembeli 

akan atribut atau ciri – ciri produk yang akan dibeli, maka pembeli 

mempersepsikan kualitasnya dari aspek harga, nama merk, iklan, 

reputasi perusahaan, maupun negara pembuatnya.  

8. Dimensi kemudahan perbaikan (Serviceability) meliputi kecepatan, 

kemudahan, penanganan keluhan yang memuaskan. Pelayanan 

yang diberikan tidak terbatas hanya sebelum penjualan, tetapi juga 

selama proses penjualan hingga purna jual yang mencakup 

pelayanan reparasi dan ketersediaan komponen yang dibutuhkan.  

 

 

 



2.1.2 Faktor - faktor yang Mempengaruhi Kualitas Produk  

Kualitas produk secara langsung dipengaruhi oleh 9 bidang dasar atau 

9M. Pada masa sekarang ini industri disetiap bidang bergantung pada 

sejumlah besasr kondisi yang membebani produksi melalui suatu cara 

yang tidak pernah dialami dalam periode sebelumnya.:  

1. Market (Pasar)  

Jumlah produk baru dan baik yang ditawarkan di pasar terus 

bertumbuh pada laju yang eksplosif. Konsumen diarahkan untuk 

mempercayai bahwa ada sebuah produk yang dapat memenuhi 

hampir setiap kebutuhan. Pada masa sekarang konsumen meminta 

dan memperoleh produk yang lebih baik memenuhi ini. Pasar 

menjadi lebih besar ruang lingkupnya dan secara fungsional lebih 

terspesialisasi di dalam barang yang ditawarkan. Dengan 

bertambahnya perusahaan, pasar menjadi bersifat internasional dan 

mendunia. Akhirnya bisnis harus lebih fleksibel dan mampu 

berubah arah dengan cepat.  

2. Money (Uang)  

Meningkatnya persaingan dalam banyak bidang bersamaan dengan 

fluktuasi ekonomi dunia telah menurunkan batas (margin) laba. 

Pada waktu yang bersamaan, kebutuhan akan otomatisasi dan 

pemekanisan mendorong pengeluaran mendorong pengeluaran 

biaya yang besar untuk proses dan perlengkapan yang baru. 

Penambahan investasi pabrik, harus dibayar melalui naiknya 

produktivitas, menimbulkan kerugian yang besar dalam 

memproduksi disebabkan oleh barang afkiran dan pengulang 

kerjaan yang sangat serius. Kenyataan ini memfokuskan perhatian 

pada manajer pada bidang biaya kualitas sebagai salah satu dari 

“titik lunak” tempat biaya operasi dan kerugian dapat diturunkan 

untuk memperbaiki laba.  

3. Management (Manajemen) 



Tanggung jawab kualitas telah didistribusikan antara beberapa 

kelompok khusus. Sekarang bagian pemasaran melalui fungsi 

perencanaan produknya, harus membuat persyaratan produk. 

Bagian perancangan bertanggung jawab merancang produk yang 

akan memenuhi persyaratan itu. Bagian produksi mengembangkan 

dan memperbaiki kembali proses untuk memberikan kemampuan 

yang cukup dalam membuat produk sesuai dengan spesifikasi 

rancangan. Bagian pengendalian kualitas merencanakan 

pengukuran kualitas pada seluruh aliran proses yang menjamin 

bahwa hasil akhir memenuhi persyaratan kualitas dan kualitas 

pelayanan, setelah produk sampai pada konsumen menjadi bagian 

yang penting dari paket produk total. Hal ini telah menambah 

beban manajemen puncak khususnya bertambahnya kesulitan 

dalam mengalokasikan tanggung jawab yang tepat untuk 

mengoreksi penyimpangan dari standar kualitas. 

4. Men (Manusia) 

Pertumbuhan yang cepat dalam pengetahuan teknis dan penciptaan 

seluruh bidang baru seperti elektronika komputer menciptakan 

suatu permintaan yang besar akan pekerja dengan pengetahuan 

khusus. Pada waktu yang sama situasi ini menciptakan permintaan 

akan ahli teknik sistem yang akan mengajak semua bidang 

spesialisasi untuk bersama merencanakan, menciptakan dan 

mengoperasikan berbagai sistem yang akan menjamin suatu hasil 

yang diinginkan.  

5. Motivation (Motivasi) 

Penelitian tentang motivasi manusia menunjukkan bahwa sebagai 

hadiah tambahan uang, para pekerja masa kini memerlukan sesuatu 

yang memperkuat rasa keberhasilan di dalam pekerjaan mereka dan 

pengakuan bahwa mereka secara pribadi memerlukan sumbangan 

atas tercapainya sumbangan atas tercapainya tujuan perusahaan. 

Hal ini membimbing ke arah kebutuhan yang tidak ada sebelumnya 



yaitu pendidikan kualitas dan komunikasi yang lebih baik tentang 

kesadaran kualitas.  

6. Material (Bahan)  

Disebabkan oleh biaya produksi dan persyaratan kualitas, para ahli 

teknik memilih bahan dengan batasan yang lebih ketat dari pada 

sebelumnya. Akibatnya spesifikasi bahan menjadi lebih ketat dan 

keanekaragaman bahan menjadi lebih besar. 

7. Machine and Mecanization (Mesin dan Mekanik)  

Permintaan perusahaan untuk mencapai penurunan biaya dan 

volume produksi untuk memuaskan pelanggan telah terdorong 

penggunaan perlengkapan pabrik yang menjadi lebih rumit dan 

tergantung pada kualitas bahan yang dimasukkan ke dalam mesin 

tersebut. Kualitas yang baik menjadi faktor yang kritis dalam 

memelihara waktu kerja mesin agar fasilitasnya dapat digunakan 

sepenuhnya. 

8. Modern Information Metode (Metode Informasi Modern)  

Evolusi teknologi komputer membuka kemungkinan untuk 

mengumpulkan, menyimpan, mengambil kembali, memanipulasi 

informasi pada skala yang tidak terbayangkan sebelumnya. 

Teknologi informasi yang baru ini menyediakan cara untuk 

mengendalikan mesin dan proses selama proses produksi dan 

mengendalikan produk bahkan setelah produk sampai ke 

konsumen. Metode pemprosesan data yang baru dan konstan 

memberikan kemampuan untuk memanajemeni informasi yang 

bermanfaat, akurat, tepat waktu dan bersifat ramalan mendasari 

keputusan yang membimbing masa depan bisnis  

9. Mounting Product Requirement (Persyaratan Proses Produksi)  

Kemajuan yang pesat dalam perancangan produk, memerlukan 

pengendalian yang lebih ketat pada seluruh proses pembuatan 



produk. Meningkatnya persyaratan prestasi yang lebih tinggi bagi 

produk menekankan pentingnya keamanan dan kehandalan produk. 

2.2. Harga  

Harga merupakan salah satu faktor penting dari sisi penyedia jasa untuk 

memenangkan suatu persaingan dalam memasarkan produknya. Oleh karena 

itu harga harus ditetapkan . Menurut Augusty Ferdinand (2006), harga 

merupakan salah satu variabel penting dalam pemasaran, dimana harga 

dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan untuk 

membeli suatu produk, karena berbagai alasan. Alasan ekonomis akan 

menunjukkan harga yang rendah atau harga terlalu berkompetisi merupakan 

salah satu pemicu penting untuk meningkatkan kinerja pemasaran, tetapi 

alasan psikologis dapat menunjukkan bahwa harga justru merupakan 

indikator kualitas dan karena itu dirancang sebagai salah satu instrumen 

penjualan sekaligus sebagai instrument kompetisi yang menentukan.  

Konsumen mempunyai anggapan adanya hubungan yang negatif antara 

harga dan kualitas suatu produk, maka mereka akan membandingkan antara 

produk yang satu dengan yang lainnya, dan barulah konsumen mengambil 

keputusan untuk membeli suatu produk.  

Istilah harga adalah jumlah uang (kemungkinan ditambah beberapa barang) 

yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk dan 

pelayanan yang menyertainya. 

Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin) yang 

dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan 

pelayanan  

Harga menurut Kotler dan Amstrong (2013) adalah sejumlah uang yang 

ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa. Lebih jauh lagi, harga adalah 

sejumlah nilai yang konsumen tukarkan untuk jumlah manfaat dengan 

memiliki atau menggunakan suatu barang atau jasa. Harga merupakan hal 



yang diperhatikan konsumen saat melakukan pembelian. Sebagian 

konsumen bahkan mengidentifikasikan harga dengan nilai.  

Harga merupakan salah satu atribut penting yang dievaluasi oleh konsumen 

sehingga manajer perusahaan perlu benar – benar memahami peran tersebut 

dalam mempengaruhi sikap konsumen. Harga sebagai atribut dapat diartikan 

bahwa harga merupakan konsep keanekaragaman yang memiliki arti 

berbeda bagi tiap konsumen, tergantung karakteristik konsumen, situasi dan 

produk. Dengan kata lain, pada tingkat harga tertentu yang telah 

dikeluarkan, konsumen dapat merasakan manfaat dari produk yang telah 

dibelinya. Dan konsumen akan merasa puas apabila manfaat yang mereka 

dapatkan sebanding atau bahkan lebih tinggi dari nominal uang yang 

mereka keluarkan. 

Banyak hal yang berkaitan dengan harga yang melatarbelakangi mengapa 

konsumen memilih suatu produk untuk dimilikinya. Konsumen memilih 

suatu produk tersebut karena benar – benar ingin merasakan nilai dan 

manfaat dari produk tersebut, karena melihat kesempatan memiliki produk 

tersebut dengan harga yang lebih murah dari biasanya sehingga lebih 

ekonomis, kerena ada kesempatan untuk mendapatkan hadiah dari 

pembelian produk tersebut, atau karena ingin dianggap konsumen lain 

bahwa tahu banyak tentang produk tersebut dan ingin dianggap loyal.  

Harga memiliki dua peranan utama dalam proses pengambilan keputusan 

para pembeli yaitu:  

1) Peranan alokasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam membantu para 

pembeli untuk memutuskan cara memperoleh manfaat tertinggi yang 

diharapkan berdasarkan daya belinya. Dengan demikian dengan adanya 

harga dapat membantu para pembeli untuk memutuskan cara 

mengalokasikan daya belinya pada berbagai jenis barang atau jasa. 

Pembeli membandingkan harga dari berbagai alternatif yang tersedia, 

kemudian memutuskan alokasi dana yang dikehendaki.  



2) Peranan informasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam “mendidik” 

konsumen mengenai faktor – faktor  produk, seperti kualitas. Hal ini 

terutama bermanfaat dalam situasi dimana pembeli mengalami kesulitan 

untuk menilai faktor produksi atau manfaatnya secara objektif. Persepsi 

yang sering berlaku adalah bahwa harga yang mahal mencerminkan 

kualitas yang tinggi. (Tjiptono,2008:152) 

2.2.1. Penetapan Harga  

Menurut Tjiptono (2008) terdapat empat macam jenis tujuan 

penetapan harga, yaitu:  

1. Tujuan yang berorientasi pada laba  

Dalam prakteknya, harga ditentukan oleh penjual dan pembeli. 

Semakin besar daya beli konsumen , semakin besar pula 

kemungkinan bagi penjual untuk menetapkan tingkat harga yang 

lebih tinggi. Dengan demikian penjual memiliki harapan untuk 

mendapatkan keuntungan maksimum sesuai dengan kondisi yang 

ada.  

2. Tujuan yang berorientasi pada volume  

Untuk tujuan ini, perusahaan menetapkan harga sedemikian rupa 

agar dapat mencapai target volume penjualan atau pangsa pasar.  

3. Tujuan yang berorientasi pada citra  

Perusahaan dapat menetapkan harga tertinggi untuk membentuk 

atau mempertahankan citra. Sementara itu harga rendah dapat 

digunakan untuk membentuk citra tertentu.  

4. Tujuan stabilisasi harga  

Dalam pasar yang terdiri dari konsumen yang sangat peka terhadap 

harga, maka para pesaing akan menurunkan harga. Kondisi seperti 

ini yang mendasari terbentuk tujuan stabilisasi harga dalam industri 

– industri  tertentu.  

 



2.2.2. Faktor – faktor yang Mempengaruhi Penetapan Harga  

Dalam menentukan penetapan harga suatu perusahaan diperlukan 

suatu penganalisaan yang tepat dan tajam kedepannya. Hal ini 

dikarenakan dalam suatu penetapan harga sangat dipengaruhi oleh 

faktor – faktor yang dapat mempengaruhi penetapan harga. Bagi 

suatu perusahaan yang menetapkan harga tidak harus memperhatikan 

harga pokok produk dan target keuntungan, tetapi juga harus 

memperhatikan faktor – faktor lain. Menurut Kotler dan Amstrong 

yang dikutip oleh Tjiptono (2008:154), menjelaskan ada dua faktor 

utama yang perlu dipertimbangkan dalam menetapkan harga, yaitu 

faktor internal dan eksternal perusahan.  

Adapun yang termasuk kedalam faktor lingkungan internal 

perusahaan adalah :  

1. Tujuan pemasaran perusahaan  

Faktor utama yang menentukan dalam penetapan harga adalah 

tujuan pemasaran perusahaan. Tujuan tersebut bisa berupa 

maksimalisasi laba, mempertahankan kelangsungan hidup 

perusahaan, meraih pangsa pasar, menciptakan kepemimpinan 

dalam hal kualitas, mengatasi persaingan, dan melaksanakan 

tanggung jawab sosial dan lain – lain.  

2. Strategi Bauran pemasaran  

Harga hanyalah salah satu komponen dari bauran pemasaran 

(marketing mix). Oleh karena itu, diperlukan koordinasi yang 

sinergis dan saling mendukung dengan bauran pemasaran lainnya.  

3. Biaya 

Biaya merupakan faktor yang yang menentukan harga minimal 

yang harus ditetapkan agar perusahaan tidak mengalami kerugian. 

Oleh karena itu, setiap perusahaan pasti menaruh perhatian besar 

pada stuktur biaya tetap dan variabel serta jenis-jenis biaya 

lainnya.  



4. Organisasi  

Manajemen perusahaan perlu memutuskan siapa yang ada 

didalam organisasi yang harus menetapkan harga. Jadi, setiap 

perusahaan menangani masalah penetapan harga menurut caranya 

masing-masing.  

Sedangkan yang termasuk kedalam faktor lingkungan eksternal 

perusahaan adalah:  

1. Sifat pasar dan pemasaran  

Setiap perusahaan perlu memahami sifat pasar dan pemimpin 

pasar yang dihadapinya, apakah termasuk pasar persaingan 

sempurna, persaingan monopoli, dan oligopoli. Faktor lain yang 

tidak kalah pentingnya adalah elastisitas permintaan  

2. Persaingan  

Menurut Porter, ada lima kekuatan pokok yang berpengaruh 

dalam persaingan suatu industri, yaitu persaingan dalam industri 

yang bersangkutan, produk subsitusi, pemasok, pelanggan, dan 

ancaman pendatang baru. Informasi – informasi yang dibutuhkan 

untuk menganalisis karakteristik persaingan yang dihadapi antara 

lain meliputi:  

a. Jumlah perusahaan dalam industri  

Bila hanya ada satu peusahaan dalam industri, maka secara 

teoritis perusahaan yang bersangkutan bebas menetapkan 

harganya seberapun. Akan tetapi sebaliknya, bila industri 

terdiri atas banyak perusahaan, maka persaingan harga terjadi. 

Bila produk yang dihasilkan tidak terdiferensiasi, maka hanya 

pemimpin industri yang leluasa menentukan perubahan harga. 

b. Ukuran relatif setiap anggota dalam industri  

Bila perusahaan memiliki pangsa pasar yang besar, maka 

perusahaan yang bersangkutan dapat memegang inisiatif 

perubahan harga. Bila pangsa pasarnya kecil, maka hanya 

menjadi pengikut. 



c. Diferensiasi produk 

Bila perusahaan  berpeluang melakukan diferensiasi dalam 

industrinya, maka perusahaan tersebut dapat mengendalikan 

aspek penetapan harganya, bahkan sekalipun perusahaan itu 

kecil dan banyak pesaing dalam industri. 

d. Kemudahan untuk memasuki industri yang bersangkutan 

Bila suatu industri mudah untuk dimasuki, maka perusahaan 

yang ada sulit mempengaruhi atau mengendalikan harga. 

Sedangkan bila ada hambatan masuk ke pasar (barrier to 

market entry), maka perusahaan – perusahaan yang sudah ada 

dalam industri tersebut dapat mengendalikan harga. Hambatan 

masuk ke pasar dapat berupa : 

a. Persyaratan teknologi 

b. Investasi modal yang besar 

c. Ketidaktersediaan bahan baku pokok/utama 

d. Skala ekonomis yang sudah dicapai perusahaan – 

perusahaan yang telah ada dan sulit diraih oleh para 

pendatang baru 

e. Kendali atas sumber daya alam oleh perusahaan – 

perusahaan yang sudah ada 

f. Keahlian dalam pemasaran 

3. Unsur – unsur lingkungan eksternal lainnya 

Selain faktor – faktor diatas, perusahaan juga perlu 

mempertimbangkan faktor kondisi ekonomi (inflasi, boom atau 

resesi, tingkat bunga), kebijakan dan peraturan pemerintah, dan 

aspek sosial (kepedulian terhadap lingkungan). 

2.2.3. Metode Penetapan Harga 

Secara garis besar metode penetapan harga dapat dikelompokan 

menjadi empat kategori utama, yaitu: 

 

 



1. Metode penetapan harga berbasis permintaan 

Metode ini lebih menekankan faktor – faktor yang mempengaruhi 

selera dan preferensi pelanggan. 

2. Metode penetapan harga berbasis biaya 

Dalam metode ini faktor penentu harga yang utama adalah aspek 

penawaran atau biaya bukan permintaan. Harga ditentukan 

berdasarkan biaya produksi dan pemasaran yang ditambah dengan 

jumlah tertentu sehingga dapat menutupi biaya – biaya langsung, 

biaya overhead, dan laba. 

3. Metode penetapan harga berbasis laba 

Metode ini berusaha menyeimbangkan pendapatan dan biaya 

dalam penetapan harganya. Upaya ini dapat dilakukan atas dasar 

target volume laba spesifik atau dinyatakan dalam bentuk 

persentase terhadap penjualan atau investasi 

4. Metode penetapan harga berbasis persaingan 

Selain berdasarkan pada pertimbangan biaya, permintaan, atau 

laba harga juga dapat ditetapkan atas dasar persaingan, yaitu apa 

yang dilakukan pesaing. (Tjiptono, 2008: 157) 

2.2.4. Strategi Penetapan Harga 

Secara garis besar strategi penetapan harga dapat dikelompokan 

menjadi 8 kelompok yaitu : 

1. Strategi penetapan harga produk baru 

2. Strategi penetapan harga produk yang sudah mapan 

3. Strategi fleksibilitas harga 

4. Strategi penetapan harga lini produk 

5. Strategi leasing 

6. Strategi bundling – pricing 

7. Strategi kepemimpinan harga 

8. Strategi penetapan harga untuk membentuk pangsa pasar 

(Tjiptono,2008:170) 

 



2.3. Promosi 

Dalam mengelola suatu sistem komunikasi pemasaran memerlukan suatu 

rancangan strategi dan program-program penjualan yang efektif dan efisien. 

Promosi penjualan merupakan unsur kunci dalam kampanye perusahaan dan 

promosi yang paling baik adalah promosi yang dilakukan oleh pelanggan 

yang puas. Dengan demikian, promosi perlu ditangani secara cermat karena 

masalahnya bukan hanya menyangkut pada bagaimana berkomunikasi 

dengan pelanggan akan tetapi juga menyangkut seberapa besar biaya yang 

dikeluarkan untuk biaya ini yang tentunya harus disesuaikan pada kondisi 

dan kemampuan perusahan.  

Promosi merupakan salah satu variabel di dalam marketing mix yang sangat 

penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk atau 

jasanya. Menurut Tjiptono (2008:229) promosi penjualan adalah bentuk 

persuasi langsung melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur 

untuk merangsang pembelian produk dengan segera dan meningkatkan 

jumlah barang yang dibeli pelanggan.  

Sedangkan pengertian promosi menurut Alma (2011:179) adalah “Promosi 

adalah sejenis komunikasi yang memberi penjelasan dan meyakinkan calon 

konsumen mengenai barang dan jasa dengan tujuan untuk memperoleh 

perhatian, mendidik, mengingatkan dan meyakinkan calon konsumen”.  

Promosi merupakan alat komunikasi dan penyampaian pesan bersifat 

memberitahukan, membujuk, mengingatkan kembali kepada konsumen, 

para perantara atau kombinasi keduanya. Dalam promosi terdapat beberapa 

unsur yang mendukung jalannya sebuah promosi tersebut yang biasa disebut 

bauran promosi.  

2.3.1. Tujuan Promosi  

Tujuan utama dari promosi adalah meninformasikan, mempengaruhi 

dan membujuk, serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang 



perusahaan dan bauran pemasarannya. Secara rinci ketiga tujuan 

promosi tesebut dapat dijabarkan sebagai berikut: 

1. Menginformasikan (informing), dapat berupa: 

a. Menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu produk 

baru 

b. Mengenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk 

c. Menyampaikan perubahan harga kepada pasar 

d. Menjelaskan cara kerja suatu produk 

e. Menginformasikan jasa – jasa yang disediakan suatu perusahaan 

f. Meluruskan kesan yang keliru 

g. Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli 

h. Membangun citra perusahaan 

2. Membujuk pelanggan sasaran (persuading) untuk: 

a. Membentuk pilihan merk 

b. Mengalihkan pilihan ke merk tertentu 

c. Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk 

d. Mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga  

e. Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga 

(salesman) 

3. Mengingatkan (reminding), dapat terdiri atas: 

a. Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan 

dibutuhkan dalam waktu dekat 

b. Mengingatkan pembeli akan tempat – tempat yang menjual 

produk perusahaan  

c. Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye 

iklan 

d. Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk 

perusahaan. Misalnya bila pembeli ingin membeli sepeda motor, 

diharapkan ingatan pertamanya adalah merk Suzuki 

Jika ditinjau dari sudut pandang ilmu ekonomi, maka tujuan dari 

promosi ini adalah menggeser kurva permintaan akan produk 



perusahaan ke kanan dan membuat permintaan menjadi inelastis 

(dalam kasus harga naik) dan elastis (dalam kasus harga turun). 

Tujuan promosi sebagai efek dari komunikasi sebagai berikut: 

1. Menumbuhkan persepsi pelanggan terhadap suatu kebutuhan 

(category need). 

2. Memperkenalkan dan memberikan pemahaman tentang suatu 

produk kepada konsumen (brand awareness). 

3. Mendorong pemilihan terhadap suatu produk (brand attitude). 

4. Membujuk pelanggan untuk membeli suatu produk (brand 

purchase intention). 

5. Mengimbangi kelemahan unsur bauran pemasaran lain (purchase 

facilitation). 

6. Menanamkan citra produk dan perusahaan (positioning). 

Secara singkat promosi berkaitan dengan upaya untuk mengarahkan 

seseorang agar dapat mengenal produk perusahaan, lalu 

memahaminya, berubah sikap, menyukai, yakin, kemudian akhirnya 

membeli dan selalu ingat akan produk tersebut (Tjiptono, 2008: 222) 

 

2.4. Keputusan Pembelian 

2.4.1. Definisi Keputusan Pembelian  

Keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk pada dasarnya 

erat kaitannya dengan perilaku konsumen. Perilaku konsumen 

merupakan unsur penting dalam kegiatan pemasaran suatu produk 

yang perlu diketahui oleh perusahaan, karena perusahaan pada 

dasarnya tidak mengetahui mengenai apa yang ada dalam pikiran 

seorang konsumen pada waktu sebelum, sedang, dan setelah 

melakukan pembelian produk tersebut.  

Adanya kecenderungan pengaruh kualitas produk, harga dan promosi 

terhadap keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen 

tersebut, mengisyaratkan bahwa manajemen perusahaan perlu 



mempertimbangkan aspek perilaku konsumen, terutama proses 

pengambilan keputusan pembeliannya.  

Dalam keputusan pembelian, umumnya ada lima macam peranan yang 

dapat dilakukan seseorang. Kelima peran tersebut meliputi (Tjiptono, 

2008: Hal. 20):  

1) Pemrakarsa (Initiator)  

Orang yang pertama kali menyadari adanya keinginan atau 

kebutuhan yang belum terpenuhi dan mengusulkan ide untuk 

membeli suatu barang atau jasa tertentu.  

2) Pemberi pengaruh (Influencer)  

Orang yang memberi pandangan, nasihat, atau pendapat sehingga 

dapat membantu keputusan pembelian.  

3) Pengambil keputusan (Decider)  

Orang yang menentukan keputusan pembelian, apakah jadi 

membeli, apa yang dibeli, bagaimana cara membeli, atau dimana 

membelinya.  

4) Pembeli (Buyer)  

Orang yang melakukan pembelian secara aktual.  

5) Pemakai (User)  

Orang yang mengkonsumsi atau menggunakan barang atau jasa 

yang telah dibeli.  

Proses pengambilan keputusan yang luas terjadi untuk kepentingan 

khusus bagi konsumen atau untuk pengambilan keputusan yang 

membutuhkan tingkat keterlibatan tinggi, misalnya pembelian produk 

– produk yang mahal, mengandung nilai prestise, dan dipergunakan 

untuk waktu yang lama, bisa pula untuk kasus pembelian produk yang 

dilakukan pertama kali (Tjiptono, 2008; 21). Menurut Philip Kotler 

(2013:251-252), yang dimaksud dengan keputusan pembelian adalah 

suatu proses penyelesaian masalah yang terdiri dari menganalisa atau 



pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, penilaian 

sumber – sumber seleksi terhadap alternatif pembelian, keputusan 

pembelian, dan perilaku setelah pembelian.  

Dari pengertian keputusan pembelian di atas dapat disimpulkan bahwa 

keputusan pembelian adalah perilaku pembelian seseorang dalam 

menentukan suatu pilihan produk untuk mencapai kepuasan sesuai 

kebutuhan dan keinginan konsumen yang meliputi pengenalan 

masalah, pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, 

keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian. 

2.4.2. Tahap-Tahap Proses Keputusan Pembelian  

Dalam membeli suatu produk, seorang konsumen biasanya melalui 5 

(lima) tahap proses keputusan pembelian. Walaupun hal ini tidak 

selalu terjadi dan konsumen bisa melewati beberapa tahap urutannya, 

namun kita akan menggunakan model dibawah ini, karena model itu 

menunjukkan proses pertimbangan selengkapnya yang muncul pada 

saat seorang konsumen melakukan pembelian.  

Menurut Phillip Kotler (2013:184) ada lima tahap dalam proses 

keputusan pembelian, yang terlihat pada Gambar 2.1 berikut: 

Proses Keputusan Pembelian Konsumen 

 

 

 

 

Gambar 2.1 

 Dari Gambar 2.1 tahap-tahap proses pembelian dapat dijelaskan sebagai 

berikut:  
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a. Pengenalan Kebutuhan  

Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenali sebuah masalah 

atau kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan 

aktualnya dengan keadaan yang diinginkannya. Kebutuhan tersebut 

dapat dicetuskan oleh rangsangan internal atau eksternal. Pemasar 

perlu mengidentifikasikan keadaan yang memicu kebutuhan 

tertentu. Dengan mengumpulkan informasi dari sejumlah 

konsumen, pemasar dapat mengidentifikasikan rangsangan yang 

paling sering membangkitkan minat terhadap suatu jenis produk. 

Pemasar kemudian dapat mengembangkan strategi pemasaran yang 

memicu minat konsumen. 

b. Pencarian Informasi  

Seseorang yang tergerak oleh stimulus akan berusaha mencari lebih 

banyak informasi yang terlibat dalam pencarian akan kebutuhan. 

Pencarian informasi merupakan aktivitas termotivasi dari 

pengetahuan yang tersimpan dalam ingatan dan perolehan informasi 

dari lingkungan. Sumber informasi konsumen terdiri atas empat 

kelompok, yaitu:  

1. Sumber pribadi meliputi keluarga, teman, tetangga, rekan.  

2. Sumber komersial meliputi iklan, situs web, wiraniaga, 

penyalur, kemasan, tampilan 

3. Sumber umum meliputi media massa, organisasi ranting 

konsumen. 

4. Sumber pengalaman meliputi penanganan, pemeriksaan, 

penggunaan produk.  

Jumlah relatif dan pengaruh sumber-sumber informasi ini berbeda – 

beda  tergantung pada jenis produk dan karakteristik pembeli. 

Secara umum, konsumen mendapatkan sebagian besar informasi 

tentang suatu produk dari sumber komersial, yaitu sumber yang 

didominasi pemasar. Namun informasi yang paling efektif berasal 

dari sumber pribadi. Tiap informasi menjalankan fungsi yang 



berbeda dalam mempengaruhi keputusan pembelian. Informasi 

komersial biasanya menjalankan fungsi pemberi informasi dan 

sumber pribadi menjalankan fungsi legitimasi dan atau evaluasi. 

c. Evaluasi Alternatif  

Evaluasi alternatif merupakan proses dimana suatu alternatif pilihan 

disesuaikan dan dipilih untuk memenuhi kebutuhan konsumen. 

Konsep dasar dalam proses evaluasi konsumen terdiri atas empat 

macam:  

1. Konsumen berusaha memenuhi kebutuhan.  

2. Konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk.  

3. Konsumen memandang setiap produk sebagai kumpulan atribut 

dengan kemampuan yang berbeda – beda dalam memberikan 

manfaat yang dicari dalam memuaskan kebutuhan.  

4. Konsumen mempunyai sifat yang berbeda – beda dalam 

memandang atribut – atribut yang dianggap relevan dan penting. 

Konsumen akan memberikan perhatian besar pada atribut yang 

memberikan manfaat yang dicarinya.  

d. Keputusan Pembelian  

Keputusan untuk membeli di sini merupakan proses dalam 

pembelian yang nyata. Jadi, setelah tahap – tahap di muka 

dilakukan, maka konsumen harus mengambil keputusan apakah 

membeli atau tidak. Konsumen mungkin juga akan membentuk 

suatu maksud membeli dan cenderung membeli merek yang 

disukainya. Namun, ada faktor – faktor lain yang ikut menentukan 

keputusan pembelian, yaitu sikap orang lain dan faktor-faktor 

situasional yang tidak terduga. Bila konsumen menentukan 

keputusan untuk membeli, konsumen akan menjumpai keputusan 

yang harus diambil menyangkut jenis produk, merek, penjual, 

kuantitas, waktu pelayanan, dan cara pembayarannya.  

 

 



e. Perilaku Pasca Pembelian  

Tugas pemasar tidak berakhir saat produk dibeli, melainkan 

berlanjut hingga periode pasca pembelian. Setelah pembelian 

produk terjadi, konsumen akan mengalami suatu tingkat kepuasan 

atau ketidakpuasan. Kepuasan atau ketidakpuasan pembeli terhadap 

produk akan mempengaruhi tingkah laku berikutnya. Konsumen 

yang merasa puas akan memperlihatkan peluang membeli yang 

lebih tinggi dalam kesempatan berikutnya. Konsumen yang merasa 

puas akan cenderung mengatakan sesuatu yang serba baik tentang 

produk yang bersangkutan kepada orang lain. Apabila konsumen 

dalam melakukan pembelian tidak merasa puas dengan produk yang 

telah dibelinya, ada dua kemungkinan yang akan dilakukan oleh 

konsumen. Pertama, dengan meninggalkan atau konsumen tidak 

mau melakukan pembelian ulang. Kedua, ia akan mencari informasi 

tambahan mengenai produk yang telah dibelinya untuk menguatkan 

pendiriannya mengapa ia memilih produk itu sehingga 

ketidakpuasan tersebut dapat dikurangi. 

2.4.3. Aspek-Aspek Keputusan Membeli  

Menurut Assael dalam Suryani (2008) menyatakan bahwa ada dua 

dimensi yang mempengaruhi pengambilan keputusan, yaitu:  

a. Seberapa jauh pembuatan keputusan tersebut.  

Dimensi pertama ini menggambarkan rangkaian dari pengambilan 

keputusan untuk yang bersifat habit/kebiasaan. Konsumen dapat 

mendasarkan keputusannya pada proses kognitif (berfikir) dari 

pencarian informasi dan evaluasi alternatif – alternatif merk. Pada 

sisi ini konsumen hanya akan melakukan pembelian pada satu merk 

saja atau selalu terjadi pembelian yang konsisten.  

b. Derajat keterlibatan di dalam pembelian itu sendiri.  

Pada dimensi kedua ini menggambarkan rangkaian keterlibatan 

pembelian dari tinggi ke rendah. Pembelian dengan keterlibatan 

tinggi sangat penting bagi konsumen. Seperti beberapa pembelian 



yang didasarkan pada ego dari image sendiri. Dalam pembelian 

demikian konsumen akan melibatkan beberapa resiko, seperti 

financial risk yaitu pada produk – produk yang tergolong mahal, 

social risk yaitu pada produk-produk yang dianggap penting dalam 

kelompoknya, atau psychological risk yaitu pengambilan keputusan 

yang salah pada konsumen berakibat fatal atau lebih serius. 

Sedangkan produk – produk dengan keterlibatan rendah kurang 

begitu penting bagi konsumen, karena resiko financial, social, dan 

psychological tidaklah cukup besar. 

Kedua dimensi yang telah disebutkan di atas nantinya akan 

menggolongkan keputusan membeli dalam empat tipe pengambilan 

keputusan. Keempat tipe tersebut adalah, pengambilan keputusan 

yang komplek, pembuatan keputusan terbatas, loyalitas merk dan 

inersia. Keempat tipe ini merupakan perpaduan tinggi rendahnya 

dua dimensi di atas.  

Pada tipe pertama, yaitu pengambilan keputusan komplek dicirikan 

dengan perpaduan adanya keterlibatan yang tinggi dan adanya 

pembuatan keputusan. Pada pembuatan keputusan rendah, 

konsumen hanya memiliki keterlibatan rendah namun ada 

pengambilan keputusan. Pada tipe loyalitas merek, konsumen 

memiliki keterlibatan yang tinggi namun seberapa jauh ia membuat 

keputusan hanya bersifat kebiasaan. Pada tipe terakhir inersia 

konsumen memiliki keterlibatan yang rendah dan pembuatan 

keputusan sebatas kebiasaan. Pembuatan keputusan terlihat dari 

adanya proses pencarian informasi yang banyak dan adanya 

evaluasi terhadap merk. Dan pada pengambilan keputusan yang 

berdasar kebiasaan, konsumen tidak terlalu memikirkan proses 

pencarian informasi dan evaluasi terhadap merk.  

2.4.4. Faktor – faktor yang Mempengaruhi Keputusan Membeli 

Tujuan kegiatan pemasaran adalah mempengaruhi pembeli untuk 

bersedia membeli barang dan jasa perusahaan pada saat mereka 



membutuhkan. Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan membeli 

berbeda – beda untuk masing-masing pembeli di samping produk 

yang dibeli. Faktor – faktor tersebut adalah:  

1. Lokasi penjual yang strategis 

Dari segi lokasi ini, pembeli akan memilih lokasi yang benar – 

benar strategis dan tidak membutuhkan terlalu banyak waktu, 

tenaga, dan biaya seperti: mudah dijangkau, dekat dengan fasilitas 

– fasilitas umum, atau mungkin dekat dengan jalan raya, sehingga 

lokasi ini dapat mendukung yang lain.  

2. Pelayanan yang baik  

Bagi konsumen yang ingin membeli suatu produk, pelayanan yang 

diberikan pada saat memilih sampai terjadinya transaksi pembelian 

sangatlah berpengaruh terhadap jadi tidaknya pembelian yang 

dilakukan oleh konsumen. Pelayanan yang kurang baik akan 

menimbulkan rasa tidak puas yang dirasakan oleh konsumen yang 

selanjutnya akan mempengaruhi tingkat penjualan pada waktu 

selanjutnya.  

3. Kemampuan tenaga penjualnya  

Dalam suatu kegiatan usaha (penjualan), tidak terlepas dari tenaga 

kerja baik tenaga kerja mesin maupun tenaga kerja manusia. 

Tenaga kerja merupakan faktor utama dalam perusahaan sehingga 

diperlukan sejumlah tenaga kerja yang berkemampuan dan 

mempunyai keterampilan tertentu yang sesuai dengan kebutuhan 

perusahaan untuk mendukung kegiatan dalam pemasaran.  

4. Iklan dan promosi  

Iklan dan promosi merupakan salah satu faktor penentu 

keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun berkualitasnya 

suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan 

tidak yakin produk itu akan berguna bagi mereka, maka mereka 

tidak akan membelinya.  

 

 



5. Penggolongan barang  

Penggolongan barang akan menjadi faktor pertimbangan oleh 

konsumen yang melakukan kegiatan pembelian. Penggolongan 

barang secara tepat dan rapi akan memudahkan konsumen di dalam 

melakukan pembelian. 

2.5. Kerangka Pikir 

Berdasarkan  telaah  pustaka yang telah diuraikan, maka kerangka pikir 

yang di angkat, sebagai berikut: 
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Gambar 2.2 Kerangka Pikir 

 

 

1. Apakah ada pengaruh 

kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian di 

PT. Suzuki Center Kartini 

Bandar Lampung ? 

 

2. Apakah ada pengaruh 

kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian di 

PT. Suzuki Center Kartini 

Bandar Lampung ? 

 

3. Apakah ada pengaruh 

kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian di 

PT. Suzuki Center Kartini 

Bandar Lampung ? 

 

4. Apakah ada pengaruh 

kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian di 

PT. Suzuki Center Kartini 

Bandar Lampung ? 

 

1. Kualitas 

produk  

2. Harga 

3. Promosi 

Penjualan 

4. Keputusa 

Pembelian 

Analisis data 

1. Regresi berganda 

2. Uji f dan Uji t 

1. Terdapat pengaruh Kualitas Produk terhadap keputusan pembelian di 

PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung 

2. Terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di PT. 

Suzuki Center Kartini Bandar Lampung 

3. Terdapat pengaruh promosi penjualan kualitas terhadap keputusan 

pembelian di PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung 

4. Terdapat pengaruh kualitas produk, harga dan promosi penjualan 

kualitas terhadap keputusan pembelian di PT. Suzuki Center Kartini 

Bandar Lampung 

5.  

 

1. Kualitas produk yang 

terdapat pada produk 

Suzuki di PT. Suzuki 

Center Kartini Bandar 

Lampung masih 

belum mencolok 

sehingga volume 

penjualan belum 

maksimal 

2. Pilihan harga yang 

banyak disetiap unit 

sepeda motor di PT. 

Suzuki Center Kartini 

menjadi pilihan  

3. Promosi penjulan 

yang dilakukan PT. 

Suzuki Center Kartini 

dalam menawarkan 

produknya masing 

kurang 

4. Volume penjualan 

yang belum stabil 

yang disebabkan 

karena keputusan 

pembeli sepeda motor 

merk Suzuki masih 

kurang 



2.6  Hipotesis 

Hipotesis merupakan suatu pernyataan mengenai populasi yang perlu di uji 

kebenarannya. (Suharyadi, 2009:82). Berdasarkan kerangka pikir di atas 

diperoleh hipotesis:  

H1 =  Diduga ada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

di PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung 

H2 = Diduga ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di PT. 

Suzuki Center Kartini Bandar Lampung 

H3 = Diduga ada pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan 

pembelian di PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung 

H4 = Diduga ada pengaruh kualitas produk, harga, dan promosi penjualan 

terhadap keputusan pembelian di PT. Suzuki Center Kartini Bandar 

Lampung 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1  Jenis Penelitian 

Penelitian adalah suatu proses pengumpulan dan analisis data yang dilakukan 

secara sistematis dan logis untuk mencapai tujuan tertentu. Dalam penelitin 

ini jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif dimana data 

yang dinyatakan dalam angka dan dianalisis dengan teknik statistik. Analisis 

kuantitatif menurut Danang Sunyoto (2011:104) adalah suatu analisis data 

yang dilakukan setelah data penelitian tersebut diolah baik secara manual atau 

dengan bantuan komputer. 

Metode penelitian menurut Sugiyono (2014: Hal 2) merupakan cara ilmiah 

untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Dalam hal ini 

penelitian menggunakan metode asosiatif yaitu bentuk penelitian dengan 

menggunakan minimal dua variabel yang dihubungkan. Metode asosiatif 

merupakan suatu penelitian yang mencari hubungan sebab akibat antara  

variabel independen yaitu kualiatas produk (X1),  Harga (X2) dan promosi 

penjualan (X3) dengan variabel dependent yaitu keputusan pembelian (Y), 

fungsi metode dalam penelitian ini adalah untuk mencari hubungan antara. 

3.2  Sumber Data 

Data penelitian merupakan faktor penting yang akan menjadi bahan 

pertimbangan dalam menentukan metode pengumpulan data. Data merupakan 

sumber atau bahan yang akan digunakan dalam suatu penelitian. Sumber data 

terdiri dari data primer dan data sekunder : 

1. Data Primer 

Data primer adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada 

pengumpul data. Data  primer didapat melalui responden, pengamatan 

serta pencatatan langsung tentang keadaan yang ada di lapangan. 

(Sugiyono,2009:129). Jenis data yang digunakan adalah data dari hasil 

jawaban kuesioner yang dibagikan kepada konsumen PT. Suzuki Center 

Kartini Bandar Lampung. 



2. Data Sekunder 

Data sekunder adalah sumber yang tidak memberikan data kepada 

pengumpul data. Misal lewat orang atau lewat dokumen. Data sekunder 

umumnya berupa bukti atau catatan secara historis yang telah tersusun 

dalam arsip yang dipublikasikan dan tidak dipublikasikan (Sugiyono, 

2009:129). Data sekunder dalam penelitian ini di peroleh dari perusahaan 

sebagai pendukung yang diambil melalui dokumentasi PT. Suzuki Center 

Kartini  Bandar Lampung 

3.3  Metode Pengumpulan Data 

Menurut Sugiyono (2014, Hal. 22), teknik pengumpulan data merupakan 

langkah yang paling strategi dalam penelitian, karna tujuan utama dari 

penelitian adalah mendapatkan data. Tanpa mengetahui teknik  pengumpulan 

data, maka peneliti tidak akan mendapatkan data yang memenuhi standar data 

yang ditetapkan. 

Angket atau kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara memberikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis 

kepada responden untuk dijawab. (Sugiyono, 2014:142). Peneliti membuat 

beberapa kuesioner yang akan dibagikan kepada Konsumen PT. Suzuki 

Center Kartini. 

Setiap pertanyaan yang akan diajukan akan diberi skor. Dari setiap 

pertanyaan tersebut ditentukan skornya dengan menggunakan skala Likert, 

yaitu (1, 2, 3, 4, 5) (Sugiyono, 2014: 93). 

Teknik  yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala likert (1,2,3,4,5). 

Dalam skala likert, kuesioner yang digunakan adalah kuesioner pilihan 

dimana setiap item pernyataan disediakan 5 jawaban.  

Jawaban pertanyaan yang diajukan yaitu: 

1. SS  = Sangat Setuju   Skor 5 

2. S  = Setuju    Skor 4 

3. N  = Netral   Skor 3 



4. TS  = Tidak Setuju   Skor 2 

5. STS     = Sangat Tidak Setuju             Skor 1 

3.4  Populasi dan Sampel 

3.4.1  Populasi 

Seluruh kumpulan elemen (orang, kejadian, produk) yang dapat 

digunakan untuk membuat beberapa kesimpulan (Tony Wijaya, 

2013:27). Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang 

membeli motor pada PT. Suzuki Center Kartini  pada tahun 2015 yaitu 

berjumlah 1835 orang konsumen 

3.4.2 Sampel 

Sampel merupakan bagian dari populasi yang diambil atau ditentukan 

berdasarkan karakteristik dan teknik tertentu (Tony Wijaya, 2013:27). 

Penelitian menggunakan rumus penentuan ukuran sampel yang 

dinyatakan oleh Slovin (Tony Wijaya, 2013:29). Dalam penelitian ini 

sampel menggunakan rumus Slovin yaitu : 
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 Keterangan : 

n = Ukuran Sampel 

N = Ukuran populasi 

e = Persen kelonggaran ketidaktelitian yang masih dapat ditolelir 

sebesar 1-15%, 

Berdasarkan rumus di atas, maka besarnya sampel yang harus diambil 

adalah: 
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35,19

1835
   =  94,83 dibulatkan menjadi 95 orang. 



Jadi sampel yang akan dipilih adalah sebanyak 95 responden yang 

akan menjadi sampel dalam penelitian ini. 

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah menggunakan Simple random sampling, dikatakan simple 

(sederhana) karena pengambilan anggota sampel dari populasi 

dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada di dalam 

populasi itu (Sugiyono, 2014: 82). 

3.5 Variabel Penelitian 

Kerlinger (1973) menyatakan bahwa variabel adalah konstruk atau sifat yang 

akan dipelajari. Diberikan contoh misalnya tingkat aspirasi, penghasilan, 

pendidikan, status sosial, jenis kelamin, golongan gaji, produktivitas kerja, 

dan lain - lain (Sugiyono, 2014. Hal 38). Menurut hubungan antara satu 

variabel dengan variabel yang lain maka macam – macam variabel dalam 

penelitian dapat dibedakan menjadi: 

3.5.1 Variabel bebas (independent variable)  

Variabel bebas merupakan variabel yang menjadi sebab perubahan yang 

terjadi pada variabel terikat yaitu variabel X, dalam penelitian ini 

terdapat tiga variabel bebas yaitu Kualitas Produk (X1), Harga (X2) dan 

Promosi Penjualan (X3) 

3.5.2 Variabel terikat (dependent variable) 

Variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi 

akibat karena adanya variabel bebas, yaitu variabel Y, dalam hal ini 

adalah keputusan pembelian. 

 

 

 

 

 

 

 



3.6   Definisi Operasional Variabel 

Tabel 3.1. Definisi Operasional Variabel 

Variabel Definisi Variabel 

 

Definisi 

Operasional 

Indikator 

 

 

Skala 

 

Kualitas 

Produk 

(X1) 

Menurut Tjiptono 

(2008, Hal.25) 

kualitas produk 

merupakan 

perpaduan antara 

sifat dan 

karakteristik yang 

menentukan 

sejauh mana 

keluaran dapat 

memenuhi 

kebutuhan 

pelanggan atau 

menilai sampai 

seberapa jauh 

sifat dan 

karakteristik itu 

memenuhi 

kebutuhannya. 

Keunggulan 

yang dimiliki 

oleh sepeda 

motor merk 

Suzuki 

sehingga dapat 

memenuhi 

kebutuhan 

yang 

diinginkan 

oleh 

konsumen. 

1. Perfomance   

(kinerja) 

2. Durability 

(daya tahan) 

3. Conformance 

to 

specification 

(kesesuaian 

dengan 

spesifikasi) 

4. Features 

(keistimewaan 

tambahan) 

5. Reliability 

(reabilitas) 

6. Estetika 

 

 

Likert 



Harga 

Produk 

(X2) 

 

 

Harga adalah 

jumlah uang 

(ditambah 

beberapa barang) 

yang dibutuhkan 

untuk 

mendapatkan 

sejumlah 

kombinasi dari 

barang beserta 

pelayanannya. 

(Dharmmesta dan 

Irwan, 1990) 

 

Harga adalah 

sejumlah uang 

yang 

dibutuhkan 

untuk 

mendapatkan 

sejumlah 

barang yang 

dibutuhkan. 

 

1. Harga harus 

terjangkau 

oleh daya beli 

atau 

kemampuan 

konsumen 

2. Kesesuaian 

antara harga 

dengan 

kualitas 

3. Harga harus 

memiliki 

daya saing 

dengan harga 

produk lain 

yang sejenis 

4. Kesesuaian 

antara harga 

dengan 

manfaat 

Likert  

Promosi 

Penjualan 

(X3) 

Promosi adalah 

informasi atau 

persuasi satu arah 

yang dibuat untuk 

mengarahkan 

seorang atau 

organisasi kepada 

tindakan yang 

menciptakan 

pertukaran dalam 

pemasaran. 

Promosi 

Promosi yaitu 

kegiatan 

memperkenalk

an barang yang 

mengarahkan 

seseorang 

untuk 

mengajak 

membeli 

barang yang 

dibutuhkan.. 

1. Penjualan 

pribadi 

(personal 

selling) 

2. Mass selling 

3. Promosi 

penjualan 

4. Public 

relations 

(Hubungan 

masyarakat) 

Likert 



merupakan 

komunikasi yang 

persuasif 

mengajak, 

mendesak, 

membujuk dan 

meyakinkan. 

(Mursid, 1993:95) 

Keputusan 

pembelian 

(Y) 

Menurut Philip 

Kotler (2009:184) 

keputusan 

pembelian 

merupakan proses 

psikologis dasar 

memainkan 

peranan penting 

dalam memahami 

bagai mana 

konsumen benar – 

benar membuat 

keputusan 

pembelian 

mereka. 

Kegiatan 

dalam 

membeli 

produk sepeda 

motor merk 

suzuki untuk 

memenuhi 

keinginan dan 

kebutuhannya 

dengan proses 

keputusan 

pembelian. 

1. Pengenalan 

masalah 

2. Pencarian 

informasi 

3. Evaluasi 

alternatif 

4. Keputusan 

pembelian 

5. Perilaku 

setelah 

pembelian 

Likert 

3.7  Uji Persyaratan Instrumen 

3.7.1. Uji Validitas  

Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat – tingkat 

kevalidan atau ketepatan suatu instrumen. Untuk mengukur tingkat 

validitas dalam penelitian ini digunakan rumus korelasi product 

moment, diolah  menggunakan Program SPSS 20.  

Kriteria uji validitas instrumen ini adalah:  



1.   Menentukan hipotesis 

 Ho : data berstatus tidak valid  

 Ha : data berstatus valid  

2.   Membandingkan nilai 
hitungr dan  r tabel 

a. Jika 
hitungr > r tabel maka tolak Ho terima Ha  

b. Jika 
hitungr < r tabel maka terima Ho tolak Ha. 

3.  Menggunakan program SPSS 20. 

4. Menentukan kesimpulan dengan berdasarkan hipotesis 

berdasarkan nilai probabilitas yang ditetapkan. Dengan 

membandingkan antara 
hitungr  dengan r tabel dan probabilitas (sig) 

dengan rtabel maka akan disimpulkan instrumen tersebut 

dinyatakan valid atau sebaliknya.  

3.7.2. Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas menunjukkan kepada suatu pengertian bahwa 

instrumen cukup dapat dipercaya untuk dapat digunakan sebagai alat 

pengumpul data, karena instrumen tersebut sudah baik. Reliabel 

artinya dapat dipercaya, untuk mengetahui tingkat reliabel kuisioner 

maka digunakan rumus Alpha Cronbach berikut ini: 

 r11 = 
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 Dimana :  

 r11   = Realibilitas instrumen 

 k  = Banyaknya soal 

 
2i  = Jumlah skor varians item 

 
2i  = Varians total 

 

Kriteria uji dilakukan dengan membandingkan nilai alpa cronbach 

pada interpretasi r di bawah ini:  

 



Tabel 3.2 Interpretasi Nilai r 

Koefisien r Kategori  

0,8000 – 1,0000 Sangat tinggi 

0,6000 – 0,7999 Tinggi  

0,4000 – 0,5999 Sedang/Cukup 

0,2000 – 0,3999 Rendah 

0,0000 – 0,1999 Sangat rendah 

(Sumber: Sugiyono, 2014, Hal.184) 

3.8 Uji Asumsi Klasik 

3.8.1 Uji Normalitas Sampel 

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah data yang diperoleh 

dari sampel yang berasal dari populasi berdistribusi normal atau 

sebaliknya.  

1.  Rumusan hipotesis : 

Ho : Data berasal dari populasi berdistribusi normal. 

Ha : Data dari populasi yang tidak berdistribusi normal. 

2.   Kriteria pengambilan keputusan : 

Apabila nilai (sig) < 0,05 maka Ho ditolak (distribusi sampel tidak 

normal) 

Apabila nilai (sig) > 0,05 maka Ho diterima (distribusi sampel 

normal) 

3.   Hasil kesimpulan 

Apabila sig yang telah diperoleh < 0.05 maka berdistribusi sampel 

tidak normal dan apabila sig yang telah diperoleh > 0.05 maka 

distribusi sampel normal. 

 



3.8.2  Uji Linieritas 

Uji linearitas dimaksudkan untuk mengetahui apakah nilai regresi yang 

diperoleh dapat dijadikan patokan dalam pengambilan keputusan dan 

berarti serta bermakna pada kesimpulan yang akan ditetapkan. 

Perhitungan uji linearitas dilakukan melalui table “Anova“.  

            Prosedur pengujian: 

1. Ho =  Model regresi berbentuk linear 

           Ha =  Model regresi tidak berbentuk linear      

2. Kriteria pengambilan keputusan : 

 Jika probabilitas  < 0,05 maka Ho ditolak 

            Jika probabilitas  > 0,05 maka Ho diterima 

3. Pengujian linieritas sampel dilakukan melalui program SPSS 

(Statistical   Program and Service Solution seri 20.0) 

4. Menentukan kesimpulan dengan membandingkan probabilitas dan 

hipotesis 

3.8.3 Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinieritas digunakan untuk mengetahui apakah terdapat 

korelasi atau hubungan yang kuat antar sesama variabel independen. 

Salah satu cara untuk  mengetahui apakah terdapat multikolinieritas 

dengan menggunakan model regresi.  

Uji multikolinieritas dapat dilakukan dengan membandingkan antara 

koefisien determinasi simultan dengan koefisien determinasi antar 

variabel. Selain cara tersebut gejala multikolinieritas dapat juga 

diketahui dengan menggunakan nilai VIF (Variance Inflation Factor). 

Jika nilai VIF lebih dari 10 maka ada gejala multikolinieritas, 

sedangkan unsure (1-R²) disebut collinierity tollerance. Artinya jika 

nilai collinierity tollerance dibawah 0.1 maka ada gejala 

multikolinieritas. 



Cara mendeteksi ada atau tidaknya multikolinieritas adalah 

menggunakan cara regresi parsial. 

Statistik uji dilakukan dengan menghitung F dengan rumus : 

F hitung = 
11 2

2





 k

kn
x

xtR

xtR
 

R²x t= nilai R² dari hasil estimasi regresi parsial variabel independen 

N = jumlah observasi (data) 

k = jumlah variabel independen termasuk konstanta 

Jika nilai F hitung > F tabel, berarti variabel independen berkorelasi 

dengan variabel independen lainnya dan ini menunjukan adanya 

multikolineritas. Kriteria pengujiannya dilakukan menggunakan 

program SPSS 20.0 untuk uji multikolonieritas. 

3.8.4  Uji Autokorelasi 

Autokorelasi merupakan keadaan dimana variable independent 

mempengaruhi error. Hal ini akan menyebabkan error pada periode 

sebelumnya akan mempengaruhi error yang terjadi sekarang sehingga 

error terms akan bernilai lebih rendah yang mengakibatkan R2 dan 

Adjusted R2 menjadi lebih tinggi. Uji autokorelasi dapat dilakukan 

dengan menghitung nilai Durbin- Watson d statistic, korelasi serial 

dalam residual tidak terjadi jika nilai d berada di antara nilai batas du 

dan 4-du . Hipotesa yang digunakan adalah sebagai berikut:  

H0 : Tidak ada autokorelasi.  

H1 : Ada autokorelasi. 

3.9  Metode Analisis Data 

Menurut Sugiyono (2005, Hal. 142), metode analisis data merupakan 

kegiatan setelah data terkumpul dari responden kemudian mengelompokkan 

data berdasarkan variabel dan jenis responden, mentabulasi data berdasarkan 

variabel dari seluruh responden, menyajikan data tiap variabel yang diteliti, 

melakukan perhitungan untuk menjawab rumusan masalah dan melakukan 

perhitungan untuk menguji hipotesis yang telah diajukan. 



Berikut beberapa metode analisis data yang dipakai dalam penelitian ini : 

Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan 

analisis Regresi Linier berganda yaitu : 

Y = a + bX1+ bX2+ bX3 + et 

Keterangan : 

Y  =  keputusan pembelian  

X1 =  kualitas produk  

X2 =  harga produk 

X3 =   promosi penjualan 

a  =  Konstanta 

b  =  Koefisien Regresi   

et =  error term (Sumber : Sugiyono, 2005, Hal. 760) 

3.10 Pengujian Hipotesis  

3.10.1 Uji t (Uji Parsial) 

Uji t dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing – masing 

variabel bebas terhadap variabel terikat secara parsial. Untuk uji 

secara parsial menggunakan uji t, yang dilakukan untuk 

mengetahui: 

a. Pengaruh Kualitas Produk (X1) terhadap Keputusan Pembelian 

(Y) 

Ho: Kualitas Produk tidak berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian motor merk Suzuki di PT. Suzuki Center 

Kartini Bandar Lampung 

Ha: Kualitas Produk berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian motor merk Suzuki di PT. Suzuki Center 

Kartini Bandar Lampung 



b. Pengaruh Harga Produk (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian(Y) 

Ho: Harga Produk tidak berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian motor merk Suzuki di PT. Suzuki Center 

Kartini Bandar Lampung 

Ha: Citra Produk berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

motor merk Suzuki di PT. Suzuki Center Kartini Bandar 

Lampung 

c. Pengaruh Promosi Penjualan (X3) terhadap Keputusan 

Pembelian(Y) 

Ho: Promosi Penjualan tidak berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian motor merk Suzuki di PT. Suzuki Center 

Kartini Bandar Lampung 

Ha: Promosi Penjualan berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian motor merk Suzuki di PT. Suzuki Center 

Kartini Bandar Lampung 

Untuk pengujian hipotesis statistik secara parsial digunakan rumus: 

sb

b
t 0

 

Kriteria pengujian dilakukan dengan : 

1) Jika nilai hitungt < tabelt maka Ho diterima Ha ditolak  

2) Jika nilai hitungt  tabelt  maka Ho ditolak dan Ha diterima 

3) Menggunakan SPSS 20.0 

3.10.2 Uji F (Uji Simultan) 

Pengaruh Kualitas Produk (X1), Harga Produk (X2) dan 

Promosi Penjualan (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Ho: Kualitas produk, harga produk dan promosi penjualan tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor merk 

Suzuki di PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung 



Ha: Kualitas produk, harga produk dan promosi penjualan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor merk 

Suzuki di PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung 

Untuk pengujian hipotesisi statistik secara simultas digunakan 

rumus sebagai berikut: 

)1/(

/
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Keterangan : 

Jk (reg) = b1X1Y + b2X2Y+ b3X3Y 

Jk (res) = Y
2
 - Jk (reg) 

n  = banyaknya responden 

k = banyaknya kelompok 

Ftabel  = Fa (k : n-k-1)   

Kriteria pengujian dilakukan dengan cara:  

1. Membandingkan hasil perhitungan F dengan kriteria sebagai 

berikut:  

a. Jika nilai hitungF < tabelF maka Ho diterima Ha ditolak  

b. Jika nilai hitungF  tabelF  maka Ho ditolak dan Ha diterima. 

2. Menentukan nilai titik kritis untuk F Tabel pada db1=k dan db2 

=n-k-1 

3. Menentukan dan membandingkan nilai probabilitas (sig) 

dengan nilai α (0,05) dengan kriteria sebagai berikut:  

a. Jika nilai sig > α (0,05) maka Ho diterima Ha ditolak  

b. Jika nilai sig ≤ α (0,05)  maka Ho ditolak dan Ha diterima. 

4. Menentukan kesimpulan dari hasil uji hipotesis 

 

 



BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1 Deskripsi Data 

4.1.1 Deskripsi Karakteristik Responden 

Dalam penelitian ini dilihat dari karakteristik responden antara lain 

umur dan jenis kelamin responden : 

a. Karakteristik responden berdasarkan usia 

Tabel 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 

No Umur Jumlah (orang) Persentase 

1 20-25 24 25,26 

2 26-30 29 30,53 

3 31-35 21 22,10 

4 36-40 17 17,90 

5 41-43 4 4,21 

Jumlah 95 100.0 

                Sumber : Data diolah tahun 2016 

Dari tabel 4.1 karakteristik responden berdasarkan umur, peneliti 

menyebarkan kuesioner yang ditujukan pada responden. Karakteristik 

responden berdasarakan usia didominasi oleh usia 26 - 30  sebanyak 

29 responden atau 30,53%. Hasil dapat dilihat pada lampiran 3. 

b. Karakteristik berdasarkan Jenis Kelamin 

Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Jenis Kelamin Jumlah (orang) Persentase 

1 Laki- laki 68 71.6 

2 Perempuan 27 28.4 

Jumlah 95 100% 

                  Sumber : Data diolah tahun 2016 

Dari tabel 4.2 karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 

didominasi oleh laki – laki yaitu sebanyak 68 responden atau 71,6% 

dan sisanya perempuan sebanyak 27 responden atau 28,4%. Hasil 

dapat dilihat pada lampiran 4. 

4.1.2 Jawaban Responden 



Hasil jawaban tentang variabel kualitas produk yang disebarkan 

kepada 95 responden adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.3 Hasil Jawaban Responden Variabel Kualitas Produk  (X1) 

N

o 
Pernyataan 

Jawaban 

SS S N TS STS 

 F % F % F % F % F % 

1 

Saya merasa 

motor merk 

Suzuki dapat 

memberikan 

kenyamaan 

berkendaraan 

secara maksimal 

31 32,6 44 46,3 18 19,0 2 2,1 0 0 

2 

Saya merasa 

motor merk 

Suzuki irit bensin   

27 28,4 50 52,6 17 17,9 1 1,1 0 0 

3 

Saya merasa 

motor merk 

Suzuki dapat 

digunakan lebih 

dari 5 tahun 

22 23,2 44 46,3 24 25,2 5 5,3 0 0 

4 

Saya merasa 

motor merk 

Suzuki sesuai 

dengan standar 

dan kualitas yang 

ditawarkan 

32 33,7 44 46,3 18 18,9 1 1,1 0 0 

5 

Saya merasa 

body motor merk 

Suzuki menarik 

perhatian 

27 28,4 50 52,6 17 17,9 1 1,1 0 0 

6 

Saya merasa 

spare part yang 

digunakan motor 

Suzuki dapat 

bertahan lama / 

tidak gampang 

rusak 

25 26,3 36 37,9 34 35,8 0 0 0 0 

7 

Saya merasa 

desain motor 

merk Suzuki 

menarik 

22 23,2 51 53,7 22 23,2 0 0 0 0 

8 

Saya merasa 

pemilihan warna 

motor produk 

22 23,2 45 47,4 26 27,4 2 2,1 0 0 



Suzuki inovatif 

9 

Saya merasa 

motor merk 

Suzuki 

memberikan 

reputasi yang 

baik 

26 27,4 48 50,5 17 17,9 4 4,2 0 0 

10 

Saya merasa 

motor produk 

Suzuki bisa 

dipercaya 
24 25,3 45 47,4 26 27,4 0 0 0 0 

Sumber: Hasil data di olah tahun 2016 

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa pada variabel kualitas 

produk yang menyatakan  paling banyak sangat setuju sebanyak 32 

responden atau 33,7% pada pernyataaan No.4 yaitu saya merasa motor 

merk Suzuki sesuai dengan standar dan kualitas yang ditawarkan, 

sedangkan pernyataan yang paling sedikit mendapat respon sangat 

setuju oleh responden yaitu No.3 yaitu saya merasa motor merk 

Suzuki dapat digunakan lebih dari 5 tahun, No, 7 yaitu saya merasa 

desain motor merk Suzuki menarik, dan No. 8 yaitu Saya merasa 

pemilihan warna motor produk Suzuki inovatif dengan jumlah 

responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 22 atau 23,2%.  

Jumlah responden  yang menyatakan paling banyak menjawab setuju 

sebanyak 51 responden atau 53,7% pada pernyataaan No.7 yaitu saya 

merasa desain motor merk Suzuki menarik, pada pernyataan setuju 

yang paling sedikit direspon oleh responden yaitu No.6 yaitu saya 

merasa spare part yang digunakan motor Suzuki dapat bertahan lama / 

tidak gampang rusak dengan jumlah responden yang menyatakan 

setuju sebanyak 36 atau 37,9%. 

Jumlah responden  yang menyatakan paling banyak memilih netral 

sebanyak 34 responden atau 35,8% pada pernyataaan No.6 yaitu saya 

merasa spare part yang digunakan motor Suzuki dapat bertahan lama / 

tidak gampang rusak, pada pernyataan netral yang paling sedikit 



direspon oleh responden yaitu No.2 yaitu saya merasa motor merk 

Suzuki irit bensin, No. 5 yaitu Saya merasa body motor merk Suzuki 

menarik perhatian dan No.9 yaitu saya merasa motor merk Suzuki 

memberikan reputasi yang baik dengan jumlah responden sebanyak 17 

atau 17,9%. 

Jumlah responden yang menyatakan paling banyak tidak setuju 

sebanyak 5 responden atau 5,2% pada pernyataaan No.3 yaitu saya 

merasa motor merk Suzuki dapat digunakan lebih dari 5 tahun, pada 

pernyataan yang paling sedikit tidak setuju direspon oleh responden 

yaitu No.6 saya merasa spare part yang digunakan motor Suzuki dapat 

bertahan lama / tidak gampang rusak, No.7 yaitu saya merasa desain 

motor merk Suzuki menarik, dan No.10 yaitu saya merasa motor 

produk Suzuki bisa dipercaya dengan responden yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak  0 atau 0%. Dapat dilihat pada lampiran 5 

Tabel 4.4 Hasil Jawaban Responden Variabel Harga Produk (X2) 

No Pernyataan 
Jawaban 

SS S N TS STS 

 F % F % F % F % F % 

1 

Saya merasa 

harga motor 

merk Suzuki 

terjangkau 

31 32,6 42 44,2 20 21,1 2 2,1 0 0 

2 

Saya merasa 

harga motor 

merk Suzuki 

sesuai dengan 

yang diinginkan 

23 24,2 52 54.7 19 20,0 1 1,1 0 0 

3 

Saya merasa 

harga motor 

merk Suzuki 

sesuai dengan 

produk yang 

ditawarkan 

25 26,3 42 44,2 26 27,4 2 2,1 0 0 

4 

Saya merasa 

harga motor 

merk Suzuki 

dapat bersaing 

dengan produk 

motor merk lain 

24 25,3 52 54,7 18 18,9 1 1,1 0 0 



5 

Saya merasa 

harga motor 

merk Suzuki 

sesuai dengan 

manfaat yang 

saya rasakan 

28 29,5 39 41,1 25 26,3 3 3,2 0 0 

6 

Saya merasa 

harga motor 

merk Suzuki 

sesuai dengan 

fasilitas yang 

diberikan 

27 28,4 44 46,3 24 25,3 0 0 0 0 

Sumber: Hasil data diolah tahun 2016 

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa pada variabel harga 

produk pernyataan yang paling banyak sangat setuju adalah pada 

pernyataaan No.1 yaitu saya merasa harga motor merk Suzuki 

terjangkau dengan jumlah responden sebanyak 31 responden atau 

32,6%, sedangkan pernyataan yang paling sedikit sangat setuju 

direspon oleh responden adalah pernyataan No.2 yaitu saya merasa 

harga motor merk Suzuki sesuai dengan yang diinginkan dengan 

responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 23 responden atau 

24,2%. 

Jumlah responden yang menyatakan paling banyak setuju sebanyak 52 

responden atau 54,7% pada pernyataaan No. 2 yaitu saya merasa 

harga motor merk Suzuki sesuai dengan yang diinginkan dan No.4 

yaitu saya merasa harga motor merk Suzuki dapat bersaing dengan 

produk motor merk lain, pada pernyataan yang paling rendah setuju 

direspon oleh responden adalah pernyataan No.5 yaitu saya merasa 

harga motor merk Suzuki sesuai dengan manfaat yang saya rasakan 

dengan responden yang menyatakan setuju sebanyak 39 responden 

atau 41,1%. 

Jumlah responden yang menyatakan paling banyak netral sebanyak 26 

responden atau 27,4% pada pernyataaan No. 3 yaitu saya merasa 

harga motor merk Suzuki sesuai dengan produk yang ditawarkan, 

pada pernyataan yang paling rendah netral direspon oleh responden 



adalah pernyataan No. 4 yaitu saya merasa harga motor merk Suzuki 

dapat bersaing dengan produk motor merk lain dengan responden 

sebanyak 18 responden atau 18,9%. 

Jumlah responden yang menyatakan paling banyak tidak setuju 3 

responden atau 3,2% pada pernyataan No. 5 yaitu saya merasa harga 

motor merk Suzuki sesuai dengan manfaat yang saya rasakan, pada 

pernyataan yang paling rendah tidak setuju 0 responden atau 0,0% 

pada pernyataan No. 6 yaitu saya merasa harga motor merk Suzuki 

sesuai dengan fasilitas yang diberikan. Dapat dilihat pada lampiran 6  

Tabel 4.5 Hasil Jawaban Responden Variabel Promosi Penjualan (X3) 

No Pernyataan 
Jawaban 

SS S N TS STS 

 F % F % F % F % F % 

1 

Penjelasan yang 

diberikan oleh 

staff marketing 

motor merk 

Suzuki membuat 

saya berminat 

untuk melakukan 

pembelian 

24 25,3 50 52,6 21 22,1 0 0 0 0 

2 

Informasi dari 

penjelasan yang 

diberikan 

menarik, jelas dan 

sesuai dengan 

kenyataan 

sehingga saya 

berminat   

24 25,3 49 51,6 21 22,1 1 1,1 0 0 

3 

Motor merk 

Suzuki telah 

menginformasikan 

iklannya dengan 

baik melalui 

media massa 

34 35,8 35 36,8 25 26,3 1 1,1 0 0 

4 

Bahasa yang 

digunakan dalam 

promosi motor 

merk Suzuki 

mudah dicerna 

22 23,2 44 46,3 24 25,3 5 5,3 0 0 



5 

Gambar iklan 

yang ditawarkan 

menarik 
24 25,3 50 52,6 21 22,1 0 0 0 0 

6 
Penempatan iklan 

telah tepat 
24 25,3 49 51,6 21 22,1 1 1,1 0 0 

7 

Motor merk 

Suzuki telah 

menjadi sponsor 

yang baik dalam 

sebuah event 

34 35.8 35 36,8 25 26,3 1 1,1 0 0 

8 

Motor merk 

Suzuki sering 

membuat kegiatan 

undian berhadiah 

31 32,6 44 46,3 18 18.9 2 2,1 0 0 

9 

Souvenir yang 

disediakan motor 

merk Suzuki 

menarik 

27 28,4 50 52,6 17 17,9 1 1,1 0 0 

10 

Dealer motor 

merk Suzuki 

menjaga 

hubungan yang 

baik dengan 

konsumen 

22 23,2 44 46,3 24 25,3 5 5,3 0 0 

11 

Dealer motor 

merk Suzuki 

selalu 

memberikan 

sumbangan 

kepada kegiatan 

masyarakat 

31 32,6 44 46,3 19 20,0 1 1,1 0 0 

12 

Anda lebih 

memilih motor 

merk Suzuki 

darpada mrk 

lainnya 

26 27,4 51 53,7 17 17,9 1 1,1 0 0 

13 

Melakukan 

pembelian motor 

merk Suzuki 

adalah pilihan 

yang tepat 

26 27,4 36 37,9 33 34,7 0 0 0 0 

 Sumber: Hasil data diolah tahun 2016 

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa pada variabel 

keputusan pembelian pernyataan yang paling banyak sangat setuju  

direspon oleh promosi penjualan adalah pada pernyataaan No. 3 yaitu 



motor merk Suzuki telah menginformasikan iklannya dengan baik 

melalui media massa, dan No. 7 yaitu motor merk Suzuki telah 

menjadi sponsor yang baik dalam sebuah event  dengan jumlah 

responden sebanyak 34 responden atau 35,4%, pada pernyataan yang 

paling sedikit sangat setuju direspon oleh responden adalah 

pernyataan No. 4 yaitu bahasa yang digunakan dalam promosi motor 

merk Suzuki mudah dicerna, dan No. 10 yaitu dealer motor merk 

Suzuki menjaga hubungan yang baik dengan konsumen dengan 

jumlah responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 22 

responden atau 23,2%. 

 

Jumlah responden yang menyatakan paling banyak setuju sebanyak 51 

responden atau 53,7% pada pernyataaan No. 12 yaitu anda lebih 

memilih motor merk Suzuki darpada mrk lainnya, pernyataan yang 

paling sedikit setuju direspon oleh responden adalah pernyataan No. 3 

yaitu motor merk Suzuki telah menginformasikan iklannya dengan 

baik melalui media massa, dan No.7 yaitu motor merk Suzuki telah 

menjadi sponsor yang baik dalam sebuah event dengan jumlah 

responden yang menyatakan setuju sebanyak 35 responden atau 

36,8%.  

Jumlah responden yang menyatakan netral sebanyak 33 responden 

atau 34,7% pada pernyataaan No. 13 yaitu melakukan pembelian 

motor merk Suzuki adalah pilihan yang tepat, pernyataan yang paling 

sedikit netral direspon oleh responden adalah pernyataan No. 9 yaitu 

souvenir yang disediakan motor merk Suzuki menarik, dan No. 12 

yaitu anda lebih memilih motor merk Suzuki dengan jumlah 

responden yang menyatakan netral sebanyak 17 responden atau 

17,9%. 

Jumlah responden yang menyatakan tidak setuju sebanyak 5 

responden atau 5,3% pada pernyataan No. 4 yaitu bahasa yang 

digunakan dalam promosi motor merk Suzuki mudah dicerna, dan 

No.10 yaitu dealer motor merk Suzuki menjaga hubungan yang baik 

dengan konsumen, pada pernyataan yang paling sedikit tidak setuju 



direspon oleh responden adalah pernyataan No. 1 yaitu menjelasan 

yang diberikan oleh staff marketing motor merk Suzuki membuat saya 

berminat untuk melakukan pembelian, No. 5 yaitu gambar iklan yang 

ditawarkan menarik, dan No. 13 yaitu melakukan pembelian motor 

merk Suzuki adalah pilihan yang tepat. Dapat dilihat pada lampiran 7. 

Tabel 4.6 Hasil Jawaban Responden Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

No Pernyataan 
Jawaban 

SS S N TS STS 

 F % F % F % F % F % 

1 

Kebutuhan saya 

terhadap motor 

Suzuki tinggi 

20 21,1 53 55,8 22 23,2 0 0 0 0 

2 

Saya tertarik 

untuk memiliki 

motor merk 

Suzuki 

27 28,4 47 49,5 21 22,1 0 0 0 0 

3 

Saya tertarik  

dengan motor 

merk Suzuki dari 

iklan 

40 42,1 28 29,5 26 27,4 1 1,1 0 0 

4 

Saya mencari 

informasi dari 

banyak sumber 

mengenai motor 

produk Suzuki 

26 27,4 53 55,8 16 16,8 0 0 0 0 

5 

Saya mendapat 

informasi tentang 

motor merk 

Suzuki dari orang 

lain 

33 34,7 42 44,2 18 18,9 2 2,1 0 0 

6 

Saya 

mengevaluasi 

beberapa merk 

motor yang ada 

selain merk 

Suzuki 

37 38,9 46 48,4 12 12,6 0 0 0 0 

7 

Motor merk 

Suzuki menjadi 

alternatif yang 

saya pilih 

33 34,7 44 46,3 18 18,9 0 0 0 0 



8 

Saya 

memutuskan 

untuk membeli 

motor produk 

Suzuki setelah 

mengevaluasi 

beberapa 

alternatif 

36 37,9 35 36,8 23 24,2 1 1,1 0 0 

9 

Saya merasa 

yakin dengan 

keputusan 

pembelian motor 

merk Suzuki 

28 29,5 48 50,5 18 18,9 1 1,1 0 0 

10 

Saya merasa 

showroom motor 

merk Suzuki ada 

di mana mana  

25 26,3 42 44,2 23 24,2 5 5,3 0 0 

11 

Saya merasa 

jumlah produk 

yang dikeluarkan 

motor produk 

Suzuki bervarian 

dan memiliki 

banyak tipe 

32 33,7 43 45,3 19 20,0 1 1,1 0 0 

12 

Saya merasa puas 

dengan motor 

produk Suzuki 

24 25,3 51 53,7 19 20,0 1 1,1 0 0 

13 

Saya selalu 

melakukan 

pembelian motor 

produk Suzuki 

daripada motor 

produk lain 

26 27,4 36 37,9 33 34,7 0 0 0 0 

14 

Saya akan 

mempromosikan 

produk motor 

merk Suzuki 

kepada keluarga, 

teman dan 

saudara saya 

untuk melakukan 

pembelian motor 

merk Suzuki 

22 23,2 51 53,7 22 23,2 0 0 0 0 

 Sumber: Hasil data diolah tahun 2016 

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa pada variabel 

Keputusan Pembelian pernyataan yang paling banyak sangat setuju  



direspon oleh konsumen produk suzuki adalah pada pernyataaan No. 3 

yaitu saya tertarik  dengan motor merk Suzuki dari iklan dengan 

jumlah responden sebanyak 40 responden atau 42,1%, pada 

pernyataan yang paling sedikit sangat setuju direspon oleh responden 

adalah pernyataan No. 1 yaitu kebutuhan saya terhadap motor Suzuki 

tinggi dengan jumlah responden yang menyatakan sangat setuju 

sebanyak 20 responden atau 21,1%. 

Jumlah responden yang menyatakan paling banyak setuju sebanyak 53 

responden atau 55,8% pada pernyataaan No. 1 yaitu kebutuhan saya 

terhadap motor Suzuki tinggi, dan No. 4 saya mencari informasi dari 

banyak sumber mengenai motor produk Suzuki, pernyataan yang 

paling sedikit setuju direspon oleh responden adalah pernyataan No. 3 

yaitu saya tertarik  dengan motor merk Suzuki dari iklan dengan 

jumlah responden yang menyatakan setuju sebanyak 28 responden 

atau 29,5%. 

Jumlah responden yang menyatakan netral sebanyak 33 responden 

atau 34,7% pada pernyataaan No. 13 yaitu saya selalu melakukan 

pembelian motor produk Suzuki daripada motor produk lain, 

pernyataan yang paling sedikit netral direspon oleh responden adalah 

pernyataan No. 4 yaitu saya mencari informasi dari banyak sumber 

mengenai motor produk Suzuki dengan jumlah responden yang 

menyatakan netral sebanyak 16 responden atau 16,8%. 

Jumlah responden yang menyatakan tidak setuju sebanyak 5 

responden atau 5,3% pada pernyataan No. 10 yaitu saya merasa show 

room motor merk Suzuki ada di mana – mana, pernyataan yang paling 

sedikit tidak setuju di respon  oleh responden adalah pernyataan No. 1 

yaitu kebutuhan saya terhadap motor Suzuki tinggi, No. 2 yaitu saya 

tertarik untuk memiliki motor merk Suzuki, No. 4 yaitu Saya mencari 

informasi dari banyak sumber mengenai motor produk Suzuki, No. 6 

yaitu saya mengevaluasi beberapa merk motor yang ada selain merk 

Suzuki, No. 7 yaitu motor merk Suzuki menjadi alternatif yang saya 

pilih, No. 13 yaitu saya selalu melakukan pembelian motor produk 



Suzuki daripada motor produk lain,  dan No. 14 yaitu saya akan 

mempromosikan produk motor merk Suzuki kepada keluarga, teman 

dan saudara saya untuk melakukan pembelian motor merk Suzuki. 

Dapat dilihat pada lampiran 8. 

4.2 Hasil Uji Persyaratan Instrumen 

4.2.1 Uji Validitas 

Uji validitas dilakukan untuk menguji butir pertanyaan yang 

disebarkan pada sampel yang bukan responden sebenarnya (Muhidin, 

2007:36).  Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-

tingkat kevalidan atau ketepatan suatu instrumen (Sugiyono, 

2005:272). Untuk mengukur tingkat validitas dalam penelitian ini 

digunakan rumus korelasi product moment melalui program SPSS 

Versi 20.0. Dari hasil pengolahan data didapatkan hasil sebagai 

berikut: 

Tabel 4.7 Hasil Uji Validitas Variabel Kualitas Produk (X1) 

Item 

Pertanyaan 

rhitung rtabel Kondisi Simpulan 

Butir 1 0,595 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 2 0,752 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 3 0,435 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 4 0,615 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 5 0,752 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 6 0,655 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 7 0,653 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 8 0,472 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 9 0,449 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 10 0,418 0.202 rhitung > rtabel Valid 

   Sumber: Hasil data diolah tahun 2016 



Dari hasil pengujian validitas pada tabel di atas dapat dilihat bahwa 10 

butir pernyataan dari variabel kualitas produk (X1) pada n = 95. 

Pernyataan dengan nilai paling tinggi yaitu nilai 0,752 dengan 

pernyataan nomor 2 dan 5 adalah saya merasa motor merk Suzuki irit 

bensin  dan saya merasa body motor merk Suzuki menarik perhatian 

sedangkan nilai paling rendah adalah pernyataan nomor 10 yaitu saya 

merasa motor produk Suzuki bisa dipercaya dengan  nilai 0,418. 

Sehingga dapat dikatakan bahwa 10 butir pernyataan tersebut valid 

untuk digunakan sebagai instrumen dalam penelitian atau pernyataan-

pernyataan yang diajukan dapat digunakan untuk mengukur variabel 

yang diteliti. Dapat dilihat pada lampiran 9. 

 

Tabel 4.8 Hasil Uji Validitas Variabel Harga Produk (X2) 

Item 

Pertanyaan 

rhitung rtabel Kondisi Simpulan 

Butir 1 0,549 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 2 0,678 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 3 0,543 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 4 0,689 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 5 0,568 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 6 0,606 0.202 rhitung > rtabel Valid 

  Sumber: Hasil data diolah tahun 2016 

Dari hasil pengujian validitas pada tabel di atas dapat dilihat bahwa 6 

butir pernyataan dari variabel harga produk (X2) pada n = 95. 

Pernyataan dengan nilai paling tinggi adalah pernyataan nomor 4 yaitu 

saya merasa harga motor merk Suzuki dapat bersaing dengan produk 

motor merk lain dengan nilai 0,689. Nilai paling rendah adalah 

pernyataan nomor 3 yaitu saya merasa harga motor merk Suzuki 

sesuai dengan produk yang ditawarkan dengan  nilai 0,543.  Sehingga 

dapat dikatakan bahwa 6 butir pernyataan tersebut valid untuk 

digunakan sebagai instrumen dalam penelitian atau pernyataan – 



pernyataan yang diajukan dapat digunakan untuk mengukur variabel 

yang diteliti. Dapat dilihat pada lampiran 10. 

 

Tabel 4.9 Hasil Uji Validitas Variabel Promosi Penjualan (X3) 

Item 

Pertanyaan 

rhitung rtabel Kondisi Simpulan 

Butir 1 0,494 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 2 0,421 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 3 0,510 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 4 0,518 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 5 0,494 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 6 0,421 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 7 
0,510 

0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 8 
0,346 

0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 9 
0,523 

0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 10 
0,360 

0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 11 
0,495 

0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 12 
0,519 

0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 13 
0,592 

0.202 rhitung > rtabel Valid 

  Sumber: Hasil data diolah tahun 2016 

Dari hasil pengujian validitas pada tabel di atas dapat dilihat bahwa 13 

butir pernyataan dari variabel harga produk (X2) pada n = 95. 

Pernyataan dengan nilai paling tinggi adalah pernyataan nomor 13 

yaitu melakukan pembelian motor merk Suzuki adalah pilihan yang 

tepat dengan nilai 0,592. Nilai paling rendah adalah pernyataan nomor 

8 yaitu motor merk Suzuki sering membuat kegiatan undian berhadiah 

dengan  nilai 0,346.  Sehingga dapat dikatakan bahwa 13 butir 

pernyataan tersebut valid untuk digunakan sebagai instrumen dalam 

penelitian atau pernyataan – pernyataan yang diajukan dapat 



digunakan untuk mengukur variabel yang diteliti. Dapat dilihat pada 

lampiran 11. 

 

Tabel 4.10 Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian  (Y) 

Pernyataan rhitung rtabel Keterangan Kesimpulan 

Butir 1 0,403 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 2 0,330 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 3 0,395 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 4 0,289 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 5 0,387 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 6 0,521 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 7 0,517 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 8 0,365 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 9 0,493 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 10 0,382 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 11 0,498 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 12 0,388 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 13 0,499 0.202 rhitung > rtabel Valid 

Butir 14 0,397 0.202 rhitung > rtabel Valid 

            Sumber: Hasil data diolah tahun 2016 

Dari hasil pengujian validitas pada tabel di atas dapat dilihat bahwa 14 

butir pernyataan dari variabel keputusan pembelian  (Y) pada  n = 95. 

Pernyataan dengan nilai paling tinggi adalah pernyataan nomor 6 

adalah saya mengevaluasi beberapa merk motor yang ada selain merk 

Suzuki dengan nilai 0,521, dan nilai paling rendah adalah pernyataan 

nomor 4 yaitu saya mencari informasi dari banyak sumber mengenai 

motor produk Suzuki dengan  nilai 0,289. Sehingga dapat dikatakan 

bahwa 14 butir pernyataan tersebut valid untuk digunakan sebagai 

instrumen dalam penelitian atau pernyataan – pernyataan yang 

diajukan dapat digunakan untuk mengukur variabel yang diteliti. 

Dapat dilihat pada lampiran 12. 

4.2.2 Uji Reliabilitas 

Reliabilitas yaitu untuk mengukur sejauh mana alat ukur yang 

digunakan dapat dipercaya dalam penelitian ini, artinya bila alat ukur 

tersebut diujikan berkali – kali hasilnya tetap. Uji reliabilitas 



instrument dilakukan dengan menggunakan rumus Alpha  cronbach. 

Reliabilitas yaitu untuk mengukur sejauh mana alat ukur yang 

digunakan dapat dipercaya, artinya bila alat ukur tersebut diujikan 

berkali – kali hasilnya tetap. Menurut Nunally dalam Widhiarso 

(2009:10) standar reliabilitas yang dapat diterima adalah jika alpha ≥ 

0,60. Uji reliabilitas dilakukan dengan menggunakan Alpha Cronbach 

yang akan dikonsultasikan dengan tabel interpretasi koefisien r.  

Tabel 4.11 Hasil Uji Reliabilitas Variabel  

Variabel  
Alpa 

cronbach 

Nilai Alpha 

Chronbach 
Keterangan 

Kualitas 

Produk (X1) 

0,60 
0,775 Realibel tinggi 

Harga Produk 

(X2) 

0,60 
0,646 Realibel tinggi 

Promosi 

Penjualan (X3) 

0,60 
0,715 Realibel tinggi 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

0,60 
0.635 Realibel tinggi 

 Sumber: Hasil data diolah tahun 2016 

Berdasarkan tabel 4.11 hasil perhitungan menghasilkan nilai alpha 

chronbach untuk variabel kualitas produk (X1), harga produk (X2), 

promosi penjualan (X3)  dan variabel keputusan pembelian (Y) adalah 

tinggi sehingga dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel telah 

memenuhi syarat reliabilitas isntrumen karena nilai alpha cronbach 

lebih besar dari (0,60). Sehingga dapat disimpulkan bahwa semua data 

berstatus reliabel. Hasil uji reliabilitas variabel kualitas produk, harga 

produk, promosi penjualan dan keputusan pembelian. Dapat dilihat 

pada lampiran 13. 

 

4.3 Hasil Uji Asumsi Klasik 

4.3.1 Uji Normalitas Sampel 

Dari hasil pengolahan data diperoleh hasil uji normalitas sebagai 

berikut: 

Tabel 4.12 Hasil Uji Normalitas 



Variabel Sig. Alpha Kondisi Keterangan 

Kualitas Produk 0,516 0,05 Sig. > Alpha Normal 

Harga 0,343 0,05 Sig. > Alpha Normal 

Promosi 0,086 0,05 Sig. > Alpha Normal 

Keputusan Pembelian 0,318 0,05 Sig. > Alpha Normal 

Sumber : Hasil data diolah tahun 2016 

Tabel  di atas  menunjukkan bahwa nilai Signifikan dari semua 

variabel adalah lebih besar dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan 

bahwa Ho diterima dan seluruh variabel berdistribusi normal. Dapat 

dilihat pada lampiran 14. 

4.3.2 Uji Linieritas 

Dari hasil pengolahan data diperoleh hasil uji linieritas sebagai 

berikut: 

 

Tabel 4.13  Hasil Uji Linieritas Kualitas Produk ( X1) 

Variabel Sig. Alpha Kondisi Keterangan 

Kualitas Produk 0,584 0,05 Sig. > Alpha Linier 

Sumber: Hasil data diperoleh 2016 

Dari hasil perhitungan uji linieritas variabel kualitas produk (X1) dan 

keputusan pembelian (Y) didapat nilai sig = 0,584. Dengan demikian 

sig > 0,05 yang berarti model regresi berbentuk linier. Dapat dilihat 

pada lampiran 15 

Tabel 4.14 Hasil Uji Linieritas Harga Produk ( X2) 

Variabel Sig. Alpha Kondisi Keterang

an 

Harga Produk 0,986 0,05 Sig. > Alpha Linier 

Sumber Hasil Olah Data 2016 

Dari hasil perhitungan uji linieritas variabel harga produk (X2) dan 

keputusan pembelian (Y) didapat nilai sig = 0,986. Dengan demikian 



sig > 0,05 yang berarti model regresi berbentuk linier. Dapat dilihat 

pada lampiran 15. 

Tabel 4.15 Hasil Uji Linieritas Promosi Penjualan ( X3 ) 

Variabel Sig. Alpha Kondisi Keterangan 

Promosi 0,427 0,05 Sig. > Alpha Linier 

Sumber Hasil Olah Data 2016 

Dari hasil perhitungan uji linieritas variabel promosi penjualan (X3) 

dan keputusan pembelian (Y) didapat nilai sig = 0,427  Dengan 

demikian sig > 0,05 yang berarti model regresi berbentuk linier. Dapat 

dilihat pada lampiran 15. 

 

4.3.3 Uji Multikolinieritas 

Dari hasil pengolahan data diperoleh hasil uji multikolinieritas sebagai 

berikut: 

Tabel 4.16 Hasil Uji Multikolinieritas 

Variabel Tolerance VIF Keterangan 

Kualitas 

Produk 

0,917 1,091 tidak ada hubungan 

multikolinieritas 

Harga 0,861 1,161 tidak ada hubungan 

multikolinieritas 

Promosi 0,817 1,224 tidak ada hubungan 

multikolinieritas 

 Sumber : Hasil data diolah tahun 2016 

Dari hasil perhitungan pada tabel 4.16 diperoleh nilai collinierity 

tolerance untuk kualitas produk (X1) = 0,917, harga produk (X2) = 

0,861, dan promosi penjualan (X3) = 0,817 diatas 0,1 semua. Nilai 

VIF untuk kualiatas produk (X1) = 1,091, harga prduk (X2) = 1,161 

dan promosi penjualan (X3) = 1,224, kesemuanya kurang dari 10. 

Maka tidak ada gejala multikolinieritas.  Hasil olah data dapat dilihat 

pada lampiran 16. 



4.3.4 Uji Autokelerasi 

Tabel 4.17 Hasil Uji Autokelerasi 

Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-Watson 

1 .719
a
 .518 .502 3.07013 2.014 

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

b. Dependent Variable: Total Keputusan Pembelian 

Sumber : Hasil data diolah tahun 2016 

Berdasarkan tabel 4.17 di atas, diketahui nilai DW 2,014, kemudian 

selanjutnya nilai ini akan di bandingkan dengan nilai tabel signifikasi 

5%, jumlah sampel N=95 dan jumlah varibel independen 3 (k=3) 

maka di peroleh (cari pada tabel Durbin-Watson) nilai dU = 1,7316.  

Nilai DW 2,014 lebih besar dari batas atas (dU) yakni 1,7316 dan 

kurang dari (4-dU) 4 – 1,7316 = 2,2684 sehingga dapat di simpulkan 

bahwa tidak terdapat autokorelasi. Hasil olah data dapat dilihat pada 

lampiran 17. 

4.4 Hasil Analisis Data 

Uji Regresi Linier Berganda 

Diperoleh  nilai determinasi (R square) sebagaimana pada tabel summary di 

bawah ini:  

Tabel 4.18  Tabel model sumarry 

Variabel R R Square 

Keputusan pembelian 0,719 0,518 

Sumber Hasil Olah Data 2016 

Berdasarkan tabel di atas, terlihat bahwa koefisien korelasi diperoleh 

R=0,719 berarti tingkat hubungan antara kualitas produk, harga produk, dan 

promosi penjualan dengan keputusan pembelian. Sedangkan R Square (R
2
) 

diperoleh sebesar 0,518  atau 51,8%  keputusan pembelian dipengaruhi oleh 



kualitas produk, harga produk dan promosi penjualan. Selebihnya 48,2% 

(100-51,8) dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian 

ini.  

Tabel 4.19  Persamaan Regresi    

Model B 

(Constant) 20,585 

Kualitas Produk 0,047 

Harga 0,021 

Promosi 0,651 

Sumber Hasil Olah Data 2016 

Berdasarkan tabel diatas merupakan hasil perhitungan regresi linear 

berganda dengan menggunakan SPSS diperoleh hasil persamaan regresi 

sebagai berikut: dapat dilihat bahwa konstanta a = 20,585  koefisien 

b1=0,047, b2= 0,021, b3= 0,651 sehingga persamaan regresi yaitu : 

Y = 20,585 + 0,047X1 + 0,021X2 + 0,651X3 

1. Nilai konstanta sebesar 20,585 menyatakan bahwa jika tidak ada skor 

kualitas produk, harga produk dan promosi penjualan (X = 0) maka 

skor keputusan pembelian sebesar  20,585. 

2. Koefisien regresi variabel kualitas produk (X1) sebesar 0,047 

menyatakan bahwa setiap penambahan satu satuan kualitas produk 

maka akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,047 

3. Koefisien regresi variabel harga produk (X2) sebesar 0,021 menyatakan 

bahwa setiap penambahan satu harga produk maka akan meningkatkan 

keputusan pembelian sebesar 0,021. 

4. Koefisien regresi variabel promosi penjualan (X3) sebesar 0,651 

menyatakan bahwa setiap penambahan satu promosi penjualan maka 

akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,651 

 

 

 



4.5 Hasil Pengujian Hipotesis  

4.5.1 Uji t 

Pengujian hipotesis dilakukan dengan uji t. Uji t digunakan untuk 

mengetahui pengaruh dari masing – masing variabel  independen 

terhadap variabel dependen secara individual atau dengan kata lain 

menunjukkan seberapa jauh pengaruh suatu variabel bebas secara 

parsial dalam menerangkan variabel terikat. Dalam uji t ini dilakukan 

pada derajat kebebasan (n-k-1), dimana n adalah jumlah responden 

dan k adalah jumlah variabel. Membandingkan thitung dan ttabel dengan 

tingkat kepercayaan 95% dan α=0,05. Hipotesis yang diajukan dan 

kriteria pengambilan keputusan adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.20  Hasil Uji t X terhadap Y 

Model t hitung t tabel Kondisi Keterangan 

Kualitas 

Produk 

0,611 1,986 t hitung < t 

tabel 

Tidak terdapat 

pengaruh 

Harga 0,168 1,986 t hitung < t 

tabel 

Tidak terdapat 

pengaruh 

Promosi 8,719 1,986 t hitung > t 

tabel 

Tidak terdapat 

pengaruh 

 

Hipotesis I 

Hasil uji perhitungan SPSS diperoleh t hitung  pada tabel 4.20 untuk 

variabel kualitas produk (X1) adalah sebesar 0,611 sedangkan untuk t 

tabel = (α/2 ; n-k-1) 0,05/2 ; 95-3-1= 0,025 ; 91 adalah sebesar 1,986. 

Jadi t hitung 0,611< t tabel 1,986, artinya Ho diterima dan Ha ditolak, 

kesimpulannya tidak terdapat pengaruh antara kualitas produk dengan 

keputusan pembelian. Hasil dapat dilihat pada lampiran 20. 

Hipotesis II 

Hasil perhitungan pada variabel harga produk (X2) diperoleh nilai 

thitung  sebesar 0,168 sedangkan nilai untuk t tabel = (α/2 ; n-k-1) 0,05/2 ; 

95-3-1= 0,025 ; 91 adalah sebesar 1,986 jadi  thitung (0,168) < ttabel  



1,986 dengan demikian Ho diterima dan Ha ditolak sehingga 

disimpulkan bahwa tidak terdapat pengaruh harga produk terhadap 

dengan keputusan pembelian. Hasil dapat dilihat pada lampiran 20. 

Hipotesis III 

Hasil perhitungan pada variabel promosi penjualan (X3) diperoleh 

nilai thitung  sebesar 8,354 sedangkan nilai ttabel = (α/2 ; n-k-1) 0,05/2 ; 

95-3-1= 0,025 ; 91 adalah sebesar 8.719. jadi  thitung (8,719) > ttabel  

1,661 dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima sehingga 

disimpulkan bahwa terdapat pengaruh promosi penjualan terhadap 

dengan keputusan pembelian. Hasil dapat dilihat pada lampiran 19. 

4.5.2 Uji F 

Hipotesis IV 

Tabel 4.21  Tabel Anova nilai F 

Variabel F 

hitung 

F 

tabel 

Kondisi Keteranga

n 

Variabel Depeden : 

1. Keputusan 

Pembelian 

Variabel Independen:  

1. Kualitas 

Produk 

2. Harga 

3. Promosi 

32,544 2,70 F hitung 

> F tabel 

Terdapat 

pengaruh 

                   Sumber Hasil Olah Data 2016 

Tingkat signifikan pada tabel Anova 0,000 < 0,05 setelah dianalisis 

bahwa Ho ditolak Ha diterima. Dapat disimpulkan bahwa terdapat 

pengaruh kualitas produk, harga produk dan promosi penjualan 

terhadap keputusan pembelian (Y). Nilai F pada tabel Anova (F hitung) 

diperoleh 32,544 sedangkan nilai F tabel (α 0,05) dengan (k;n-k) (3;95-

3) 3;92 adalah 2,70. Ternyata nilai F hitung (32,544) > F tabel (2,70), 



artinya Ho ditolak dan Ha diterima. Dapat disimpulkan bahwa terdapat 

pengaruh kualitas produk, harga produk dan promosi penjualan 

terhadap keputusan pembeliian produk motor merk Suzuki di Bandar 

Lampung. Hasil dapat dilihat pada lampiran 20. 

4.6 Hasil Pembahasan 

Hasil uji hipotesis secara parsial  uji perhitungan SPSS 20.0 diperoleh t hitung  

pada tabel 4.20 untuk variabel kualitas produk (X1) adalah sebesar 0,611 

sedangkan untuk t tabel = (α/2 ; n-k-1) 0,05/2 ; 95-3-1= 0,025 ; 91 adalah 

sebesar 1,986. Jadi t hitung 0,611< t tabel 1,986, artinya Ho diterima dan Ha 

ditolak, kesimpulannya tidak terdapat pengaruh antara kualitas produk 

dengan keputusan pembelian. Hasil perhitungan pada variabel harga produk 

(X2) diperoleh nilai thitung  sebesar 0,168 sedangkan nilai untuk t tabel = (α/2 ; 

n-k-1) 0,05/2 ; 95-3-1= 0,025 ; 91 adalah sebesar 1,986 jadi  thitung (0,168) < 

ttabel  1,986 dengan demikian Ho diterima dan Ha ditolak sehingga 

disimpulkan bahwa tidak terdapat pengaruh harga produk terhadap dengan 

keputusan pembelian. Hasil perhitungan pada variabel promosi penjualan 

(X3) diperoleh nilai thitung  sebesar 8,354 sedangkan nilai ttabel = (α/2 ; n-k-1) 

0,05/2 ; 95-3-1= 0,025 ; 91 adalah sebesar 8.719. jadi  thitung (8,719) > ttabel  

1,661 dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima sehingga disimpulkan 

bahwa terdapat pengaruh promosi penjualan terhadap dengan keputusan 

pembelian. 

Hasil uji hipotesis dengan tingkat signifikan pada tabel Anova 0,000 < 0,05 

setelah dianalisis bahwa Ho ditolak Ha diterima. Dapat disimpulkan bahwa 

terdapat pengaruh kualitas produk, harga produk dan promosi penjualan 

terhadap keputusan pembelian (Y). Nilai F pada tabel Anova (F hitung) 

diperoleh 32,544 sedangkan nilai F tabel (α 0,05) dengan (k;n-k) (3;95-3) 

3;92 adalah 2,70. Ternyata nilai F hitung (32,544) > F tabel (2,70), artinya Ho 

ditolak dan Ha diterima. Dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh 

kualitas produk, harga produk dan promosi penjualan terhadap keputusan 

pembelian produk motor merk Suzuki di Bandar Lampung.   



Hasil penelitian sesuai dengan pendapat Kotler dan Keller (2007, p.57) 

berpendapat bahwa kualitas adalah keseluruhan ciri serta sifat dari suatu 

produk atau pelayanan yang berpengaruh pada kemampuannya untuk 

memuaskan kebutuhan yang dinyatakannya atau yang tersirat. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2008) kualitas adalah karakteristik dari 

produk dalam kemampuan untuk memenuhi kebutuhan – kebutuhan yang 

telah ditentukan dan bersifat laten. Kualitas dalam pandangan konsumen 

adalah hal yang mempunyai ruang lingkup tersendiri yang  berbeda dengan 

kualitas dalam pandangan produsen saat mengeluarkan suatu produk yang 

biasa dikenal kualitas sebenarnya. semakin baik kualitas produk yang 

dihasilkan maka akan memberikan kesempatan kepada konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian (Kotler dan Amstrong ,2008). Menurut 

Tjiptono (2008, Hal. 25) kualitas produk merupakan perpaduan antara sifat 

dan karakteristik yang menentukan sejauh mana keluaran dapat memenuhi 

kebutuhan pelanggan atau menilai sampai seberapa jauh sifat dan 

karakteristik itu memenuhi kebutuhannya.  

Harga merupakan salah satu atribut penting yang dievaluasi oleh konsumen 

sehingga manajer perusahaan perlu benar-benar memahami peran tersebut 

dalam mempengaruhi sikap konsumen. Harga sebagai atribut dapat diartikan 

bahwa harga merupakan konsep keanekaragaman yang memiliki arti 

berbeda bagi tiap konsumen, tergantung karakteristik konsumen, situasi dan 

produk (Mowen dan Minor, 2002). Dengan kata lain, pada tingkat harga 

tertentu yang telah dikeluarkan, konsumen dapat merasakan manfaat dari 

produk yang telah dibelinya. Dan konsumen akan merasa puas apabila 

manfaat yang mereka dapatkan sebanding atau bahkan lebih tinggi dari 

nominal uang yang mereka keluarkan. 

 

Promosi merupakan salah satu variabel di dalam marketing mix yang sangat 

penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk atau 

jasanya. Menurut Martin L. Bell dalam Swastha dan Irawan (2005:349) 

promosi adalah semua jenis kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk 

mendorong permintaan. Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu 



arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada 

tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. 

Keputusan pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan yang 

dilakukan untuk menetapkan kebutuhan barang dan jasa yang perlu dibeli 

serta mengidentifikasi, mengevaluasi dan memilih diantara alternative 

merek. Menurut Philip Kotler (2009:184) keputusan pembelian merupakan 

proses psikologis dasar memainkan peranan penting dalam memahami 

bagaimana konsumen benar – benar membuat keputusan pembelian mereka. 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa kualitas produk, harga produk 

dan promosi penjualan dapat mempengaruhi keputusan pembelian terhadap 

produk motor merk suzuki di PT. Central Kartini Bandar Lampung. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil pengolahan dan analisa data, pengujian hipotesis analisis 

dan pembahasan hasil tentang analisis pengaruh kualitas produk (X1), harga 

produk (X2) dan promosi penjualan (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) 

produk motor merk suzuki di PT. Central Kartini Bandar Lampung, maka 

dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Kualitas produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

motor merk Suzuki di PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung 

2. Harga produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor 

merk Suzuki di PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung  

3. Promosi penjualan berpengaruh terhadap keputusan pembelian motor 

merk Suzuki di PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung 

4. Kualitas produk, harga produk dan promosi penjualan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian motor merk Suzuki di PT. Suzuki Center 

Kartini Bandar Lampung 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis dan kesimpulan, maka penulis 

memberikan saran kepada sebagai berikut: 

1. Bagi perusahaan 

Penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan informasi dan masukan 

bagi pihak perusahaan tentang kualitas produk, harga produk dan 

promosi penjualan terhadap keputusan pembelian motor merk Suzuki 

di PT. Suzuki Center Kartini Bandar Lampung, yang diharpakan: 

a. Diharapkan perusahaan tetap mempertahankan kualitas produk agar 

motor merk Suzuki tetap irit bensin  dan body motor merk Suzuki 

tetap menarik perhatian dan yang harus ditingkatkan lagi adalah 

menumbuhkan rasa kepercayaan konsumen terhadap pilihan motor 

merk Suzuki ini. 



b. Perusahaan perlu mempertahankan harga motor merk Suzuki yang 

dapat bersaing dengan produk motor merk lain tetapi yang harus 

diperbaiki adalah harga produk disesuaikan dengan produk yang 

ditawarkan 

c. Melakukan peningkatan agar motor merk Suzuki bisa selalu 

menjadi pilihan yang tepat dalam pembelian sepeda motor, dan bisa 

lebih meningkatkan lagi untuk bahasa yang digunakan dalam 

promosi motor merk Suzuki agar lebih mudah dicerna oleh 

penerima/konsumen 

2. Bagi Institusi 

Agar hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi 

perbandingan bagi penelitian yang akan datang dengan permasalahan 

yang sama serta dapat digunakan sebagai acuan karya tulis selanjutnya. 

3. Bagi Penulis 

Untuk bisa memperluas wawasan menulis fenomena yang terjadi dalam 

bidang pemasaran dan menerapakan ilmu yang diperoleh selama 

mengikuti perkuliahan. 
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LAMPIRAN 1: KUESIONER 

 

SURAT PENGANTAR KUESIONER 

 

Kepada Yth. 

Para Pelanggan/Konsumen 

Sepeda Motor Merk Suzuki 

PT. Suzuki Center Kartini 

Di 

Bandar Lammpung 

 

Dengan Hormat, 

 

Kuesioner ini dibuat untuk memenuhi sebagian persyaratan dalam penyelesaian 

pendidikan S1 yang dilakukan oleh peneliti selaku Mahasiswa Program 

Manajemen Fakultas Ekonomi IBI DARMAJAYA, tentang : 

 

“PENGARUH KUALITAS, HARGA, DAN PROMOSI TERHADAP  

KEPUTUSAN PEMBELIAAN SEPEDA MOTOR MERK SUZUKI 

PADA PT. SUZUKI CENTER KARTINI DI  BANDAR LAMPUNG” 

 

Sehubungan dengan itu, kami mohon kesediaan Saudara/Saudari untuk mengisi 

kuesioner ini dengan sejujur – jujurnya, objektif, dan sesuai dengan petunjuk 

pengisiannya. Atas bantuan dan kesediaannya saya ucapkan terima kasih. 

         

               Hormat Saya, 

 

             Diso Hidayat 

 



 PROFIL RESPONDEN 

 

NAMA   : 

UMUR  :   Tahun 

JENIS KELAMIN : Laki-laki/Perempuan 

 

Petunjuk Pengisian Angket 

1. Bacalah sejumlah pernyataan di bawah ini dengan teliti. 

2. Anda dimohon untuk memberikan penilaian mengenai pengaruh kualitas 

produk dan citra produk terhadap  keputusan pembelian. 

3. Anda dimohon untuk memberikan jawaban sesuai dengan keadaan Anda 

secara objektif dengan memberi tanda ceklis () pada salah satu kriteria 

untuk setiap pernyataan yang menurut Anda paling tepat. 

4. Skor yang diberikan tidak mengandung nilai jawaban benar-salah melainkan 

menunjukkan kesesuaian penilaian Anda terhadap isi setiap pernyataan. 

5. Pilihan jawaban yang tersedia adalah : 

SS  = apabila Anda merasa Sangat Setuju 

S  = apabila Anda merasa Setuju 

N  = apabila Anda merasa Netral 

TS  = apabila Anda merasaTidak Setuju 

STS = apabila Anda merasa Sangat Tidak Setuju 

6. Dimohon dalam memberikan penilaian tidak ada pernyataan yang terlewatkan. 

7. Hasil penelitian ini hanya untuk kepentingan akademis saja. Identitas dari 

Anda akan dirahasiakan dan hanya diketahui oleh peneliti. 

 

 

 

 

 

 



A. KUALITAS PRODUK 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 Saya merasa motor merk Suzuki dapat 

memberikan kenyamaan berkendaraan secara 

maksimal 

     

2 Saya merasa motor merk Suzuki irit bensin        

3 Saya merasa motor merk Suzuki dapat 

digunakan lebih dari 5 tahun 

     

4 Saya merasa motor merk Suzuki sesuai 

dengan standar dan kualitas yang ditawarkan  

     

5 Saya merasa body motor merk Suzuki 

menarik perhatian 

     

6 Saya merasa spare part yang digunakan 

motor Suzuki dapat bertahan lama / tidak 

gampang rusak 

     

7 Saya merasa desain motor merk Suzuki 

menarik 

     

8 Saya merasa pemilihan warna motor produk 

Suzuki inovatif 

     

9 Saya merasa motor merk Suzuki memberikan 

reputasi yang baik 

     

10 Saya merasa motor produk Suzuki bisa 

dipercaya 

     

B. HARGA PRODUK 



No Pernyataan SS S N TS STS 

1 Saya merasa harga motor merk Suzuki 

terjangkau 

     

2 Saya merasa harga motor merk Suzuki sesuai 

dengan yang diinginkan 

     

3 Saya merasa harga motor merk Suzuki sesuai 

dengan produk yang ditawarkan 

     

4 Saya merasa harga motor merk Suzuki dapat 

bersaing dengan produk motor merk lain 

     

5 Saya merasa harga motor merk Suzuki sesuai 

dengan manfaat yang saya rasakan 

     

6 Saya merasa harga motor merk Suzuki sesuai 

dengan fasilitas yang diberikan 

     

 

C. POMOSI PENJUALAN 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 Penjelasan yang diberikan oleh staff 

marketing motor merk Suzuki membuat saya 

berminat untuk melakukan pembelian 

     

2 Informasi dari penjelasan yang diberikan 

menarik, jelas dan sesuai dengan kenyataan 

sehingga saya berminat   

     

3 Motor merk Suzuki telah menginformasikan      



iklannya dengan baik melalui media massa 

4 Bahasa yang digunakan dalam promosi 

motor merk Suzuki mudah dicerna  

     

5 Gambar iklan yang ditawarkan menarik      

6 Penempatan iklan telah tepat      

7 Motor merk Suzuki telah menjadi sponsor 

yang baik dalam sebuah event 

     

8 Motor merk Suzuki sering membuat kegiatan 

undian berhadiah 

     

9 Souvenir yang disediakan motor merk 

Suzuki menarik 

     

10 Dealer motor merk Suzuki menjaga 

hubungan yang baik dengan konsumen 

     

11 Dealer motor merk Suzuki selalu 

memberikan sumbangan kepada kegiatan 

masyarakat 

     

12 Anda lebih memilih motor merk Suzuki 

darpada mrk lainnya 

     

13 Melakukan pembelian motor merk Suzuki 

adalah pilihan yang tepat 

     

 

 

 



D. KEPUTUSAN PEMBELIAN 

No Pernyataan SS S N TS STS 

1 Kebutuhan saya terhadap motor Suzuki 

tinggi 

     

2 Saya tertarik untuk memiliki motor merk 

Suzuki 

     

3 Saya tertarik  dengan motor merk Suzuki dari 

iklan 

     

4 Saya mencari informasi dari banyak sumber 

mengenai motor produk Suzuki 

     

5 Saya mendapat informasi tentang motor 

merk Suzuki dari orang lain 

     

6 Saya mengevaluasi beberapa merk motor 

yang ada selain merk Suzuki 

     

7 Motor merk Suzuki menjadi alternatif yang 

saya pilih 

     

8 Saya memutuskan untuk membeli motor 

produk Suzuki setelah mengevaluasi 

beberapa alternatif 

     

9 Saya merasa yakin dengan keputusan 

pembelian motor merk Suzuki 

     

10 Saya merasa showroom motor merk Suzuki 

ada di mana mana  

     



 

11 Saya merasa jumlah produk yang 

dikeluarkan motor produk Suzuki bervarian 

dan memiliki banyak tipe 

     

12 Saya merasa puas dengan motor produk 

Suzuki 

     

13 Saya selalu melakukan pembelian motor 

produk Suzuki daripada motor produk lain 

     

14 Saya akan mempromosikan produk motor 

merk Suzuki kepada keluarga, teman dan 

saudara saya untuk melakukan pembelian 

motor merk Suzuki 

     

 

 

TERIMA KASIH 

 

 

 

 

 

 



LAMPIRAN 2. HASIL PENGUMPULAN DATA 

No. 

Res 

Kualitas Produk (X1) 
Jml 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

1 
3 3 5 3 3 3 3 3 5 5 

36 

2 
2 3 3 3 3 3 3 4 4 3 

31 

3 
3 4 3 4 4 4 4 2 3 3 

34 

4 
3 4 3 4 4 3 4 4 3 3 

35 

5 
4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 

38 

6 
5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 

42 

7 
5 5 4 5 5 5 5 5 4 4 

47 

8 
4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 

43 

9 
4 5 4 5 5 5 5 5 4 5 

47 

10 
5 4 4 4 4 4 4 4 5 3 

41 

11 
5 5 4 5 5 5 5 5 5 5 

49 

12 
3 5 4 5 5 5 5 3 4 4 

43 

13 
3 4 2 4 4 3 4 5 3 3 

35 

14 
2 4 5 4 4 3 4 3 2 4 

35 

15 
3 3 3 3 3 3 3 4 3 4 

32 

16 
4 5 3 5 5 4 5 3 2 3 

39 

17 
4 3 4 3 3 3 3 3 4 4 

34 

18 
4 3 4 3 3 5 3 4 4 4 

37 

19 
4 4 4 4 4 3 4 2 4 4 

37 

20 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

40 

21 
5 4 4 4 4 3 4 4 5 4 

41 

22 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

40 

23 
4 5 5 5 5 4 5 5 5 4 

47 

24 
3 4 4 4 4 3 4 3 4 4 

37 



25 
5 5 4 5 5 5 5 5 3 3 

45 

26 
4 4 3 4 4 3 4 4 3 3 

36 

27 
3 5 4 5 5 5 5 5 4 5 

46 

28 
5 5 5 5 5 4 5 3 4 4 

45 

29 
5 4 3 4 4 3 4 5 2 4 

38 

30 
5 4 2 4 4 3 3 3 3 3 

34 

31 
4 3 3 3 3 3 3 4 4 4 

34 

32 
4 5 4 5 5 4 4 4 4 4 

43 

33 
4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 

38 

34 
3 4 5 4 4 3 4 3 4 4 

38 

35 
4 3 4 3 3 4 3 4 5 5 

38 

36 
4 5 4 5 5 5 5 3 3 4 

43 

37 
3 4 5 3 4 4 3 3 4 4 

37 

38 
4 3 5 4 3 4 3 3 4 4 

37 

39 
4 2 4 2 2 4 4 4 2 4 

32 

40 
4 4 5 4 4 4 3 4 3 3 

38 

41 
4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 

38 

42 
5 5 4 4 5 4 4 4 5 5 

45 

43 
4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

49 

44 
5 5 4 4 5 5 4 4 5 5 

46 

45 
5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 

48 

46 
5 5 4 4 5 5 4 4 4 5 

45 

47 
5 4 5 

5 
4 

5 4 4 4 4 
44 

48 
3 4 4 

4 
4 

4 5 3 3 5 
39 

49 
4 4 3 

5 
4 

5 5 5 3 5 
43 

50 
5 4 3 

3 
4 

4 3 3 4 5 
38 



51 
3 3 4 

5 
3 

4 3 4 5 3 
37 

52 
4 4 4 

4 
4 

4 4 4 4 4 
40 

53 
4 4 4 

3 
4 

4 3 4 3 3 
36 

54 
5 4 5 

4 
4 

3 4 3 3 4 
39 

55 
4 4 4 

3 
4 

5 4 5 4 4 
41 

56 
4 4 5 

3 
4 

4 3 5 4 4 
40 

57 
5 4 5 

3 
4 

4 4 4 4 4 
41 

58 
5 5 4 

4 
5 

4 5 5 5 5 
47 

59 
4 4 3 

4 
4 

4 4 5 4 5 
41 

60 
4 4 2 

5 
4 

4 5 4 4 3 
39 

61 
4 4 3 

5 
4 

5 4 4 4 3 
40 

62 
4 4 2 

5 
4 

3 3 4 5 4 
38 

63 
5 4 4 

5 
4 

3 4 3 4 3 
39 

64 
4 4 4 

4 
4 

3 5 3 4 4 
39 

65 
5 5 4 

4 
5 

5 4 5 4 3 
44 

66 
4 5 4 

5 
5 

3 4 5 4 3 
42 

67 
4 5 5 

5 
5 

4 4 5 4 3 
44 

68 
4 4 4 

4 
4 

5 5 3 4 3 
40 

69 
5 5 5 

5 
5 

5 5 5 4 3 
47 

70 
5 4 4 

5 
4 

4 3 4 4 5 
42 

71 
4 3 3 

4 
3 

3 4 4 3 4 
35 

72 
5 5 3 

5 
5 

3 4 3 5 5 
43 

73 
3 3 4 

5 
3 

3 4 5 3 4 
37 

74 
4 4 4 

3 
4 

5 4 4 5 4 
41 

75 
3 3 2 

4 
3 

3 3 4 4 5 
34 

76 
4 3 3 

4 
3 

3 4 3 4 3 
34 



77 
3 4 4 

4 
4 

3 3 3 4 3 
35 

78 
4 4 4 

3 
4 

3 4 4 4 3 
37 

79 
3 3 3 

3 
3 

3 3 4 4 3 
32 

80 
3 4 4 

3 
4 

4 4 3 4 4 
37 

81 
5 5 5 

5 
5 

3 5 4 5 4 
46 

82 
3 3 3 

4 
3 

3 4 3 5 4 
35 

83 
4 4 4 

5 
4 

4 4 4 5 5 
43 

84 
5 4 3 

4 
4 

4 4 5 3 4 
40 

85 
5 4 5 

5 
4 

5 5 4 5 5 
47 

86 
5 5 3 

4 
5 

4 4 4 4 5 
43 

87 
5 5 5 

4 
5 

5 4 4 5 3 
45 

88 
5 3 4 

5 
3 

5 4 4 5 5 
43 

89 
5 4 3 

3 
4 

4 4 3 5 4 
39 

90 
5 4 3 

5 
4 

5 5 5 5 5 
46 

91 
4 3 3 

4 
3 

4 4 3 5 4 
37 

92 
4 5 4 

4 
5 

4 4 4 4 4 
42 

93 
4 5 5 

4 
5 

3 3 4 4 4 
41 

94 
4 4 3 

4 
4 

5 4 4 4 4 
40 

95 
4 5 4 

5 
5 

3 4 3 5 4 
42 

 

 

No. 

Res  
Harga Produk (x2) 

Jml 
1 2 3 4 5 6 

1 
5 4 5 4 4 4 

26 

2 
4 3 4 5 3 3 

22 

3 
5 4 5 5 5 3 

27 

4 
3 3 4 3 3 4 

20 



5 
5 3 4 3 4 5 

24 

6 
4 4 4 4 4 4 

24 

7 
3 4 4 3 4 3 

21 

8 
4 3 3 4 3 3 

20 

9 
3 4 5 4 5 4 

25 

10 
3 4 4 3 5 4 

23 

11 
3 3 4 4 4 4 

22 

12 
4 4 4 5 5 5 

27 

13 
4 4 4 4 5 4 

25 

14 
5 4 4 5 4 4 

26 

15 
5 4 5 4 4 4 

26 

16 
5 4 3 3 4 5 

24 

17 
5 4 3 4 3 4 

23 

18 
4 3 3 5 3 4 

22 

19 
4 4 5 4 5 4 

26 

20 
5 4 3 4 5 4 

25 

21 
5 4 4 4 5 4 

26 

22 
4 4 5 5 3 4 

25 

23 
5 4 5 5 5 4 

28 

24 
5 4 4 3 4 4 

24 

25 
4 3 3 4 4 3 

21 

26 
5 4 3 4 3 5 

24 

27 
5 3 3 4 5 3 

23 

28 
3 4 5 4 4 5 

25 

29 
4 4 3 3 4 4 

22 

30 
4 3 3 4 3 4 

21 



31 
4 3 3 3 3 4 

20 

32 
3 4 3 4 4 4 

22 

33 
3 4 3 3 4 4 

21 

34 
3 4 4 4 3 4 

22 

35 
5 4 3 5 4 5 

26 

36 
4 4 3 4 3 5 

23 

37 
5 5 4 4 4 5 

27 

38 
4 5 4 4 5 3 

25 

39 
5 4 5 5 4 5 

28 

40 
4 5 4 4 4 4 

25 

41 
4 4 5 4 4 5 

26 

42 
5 5 5 4 4 5 

28 

43 
3 5 4 4 3 5 

24 

44 
5 4 5 5 5 5 

29 

45 
4 5 4 4 3 5 

25 

46 
4 4 4 4 4 4 

24 

47 
4 5 3 3 4 4 

23 

48 
4 5 5 4 4 4 

26 

49 
5 3 3 4 3 5 

23 

50 
4 5 4 5 5 5 

28 

51 
3 3 5 3 3 3 

20 

52 
2 3 3 3 4 3 

18 

53 
3 4 3 4 3 4 

21 

54 
3 4 3 4 3 3 

20 

55 
4 4 4 4 4 3 

23 

56 
5 4 5 4 5 4 

27 



57 
5 5 4 5 5 5 

29 

58 
4 4 5 4 5 4 

26 

59 
4 5 4 5 5 5 

28 

60 
5 4 4 4 4 4 

25 

61 
5 5 4 5 4 5 

28 

62 
3 5 4 5 3 5 

25 

63 
3 4 2 4 2 3 

18 

64 
2 4 5 4 5 3 

23 

65 
3 3 3 3 4 3 

19 

66 
4 5 3 5 3 4 

24 

67 
4 3 4 3 4 3 

21 

68 
4 3 4 3 4 5 

23 

69 
4 4 4 4 4 3 

23 

70 
4 4 4 4 4 4 

24 

71 
5 4 4 4 5 3 

25 

72 
4 4 4 4 5 4 

25 

73 
4 5 5 5 5 4 

28 

74 
3 4 4 4 5 3 

23 

75 
5 5 4 5 5 5 

29 

76 
4 4 3 4 5 3 

23 

77 
3 5 4 5 5 5 

27 

78 
5 5 5 5 3 4 

27 

79 
5 4 3 4 4 3 

23 

80 
5 4 2 4 4 3 

22 

81 
4 3 3 3 3 3 

19 

82 
4 5 4 5 4 4 

26 



83 
4 4 4 4 5 3 

24 

84 
3 4 5 4 3 3 

22 

85 
4 3 4 3 3 4 

21 

86 
4 5 4 5 5 5 

28 

87 
3 4 5 3 2 4 

21 

88 
4 3 5 4 3 4 

23 

89 
4 2 4 2 4 4 

20 

90 
4 4 5 4 2 4 

23 

91 
4 4 3 4 3 4 

22 

92 
5 5 4 4 4 4 

26 

93 
4 5 5 5 5 5 

29 

94 
5 5 4 4 4 5 

27 

95 
5 4 5 5 4 5 

28 

 

 

No. 

Res 

Promosi Penjualan (x3) Jml 

1 2 3 4 5 6 7 
8 9 10 11 12 13 55 

1 
4 4 5 

4 
4 4 5 

4 5 4 3 4 5 45 

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

50 

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

45 

4 
3 3 4 3 3 3 4 3 4 3 4 4 4 

46 

5 
4 3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 4 3 

51 

6 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 

53 

7 
4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 

51 

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

57 

9 
5 4 5 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 

57 

10 
5 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 5 5 

51 



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

60 

12 
5 4 4 4 5 4 4 5 5 4 5 5 5 

57 

13 
5 4 4 4 5 4 4 3 5 4 5 5 5 

49 

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

52 

15 
4 4 5 5 4 4 5 2 4 5 4 4 3 

43 

16 
4 4 3 3 4 4 3 3 3 3 3 3 3 

50 

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

43 

18 
3 3 3 4 3 3 3 4 3 4 3 3 3 

54 

19 
5 4 5 4 5 4 5 4 3 4 3 3 5 

51 

20 
5 4 3 4 5 4 3 4 4 4 4 4 3 

54 

21 
5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 

53 

22 
3 4 5 4 3 4 5 5 4 4 4 4 3 

57 

23 
5 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 

55 

24 
4 4 4 5 4 4 4 4 5 5 5 5 4 

46 

25 
4 3 3 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 

53 

26 
3 4 3 4 3 4 3 5 5 4 5 5 5 

48 

27 
5 3 3 3 5 3 3 4 4 3 4 4 3 

57 

28 
4 4 5 4 4 4 5 3 5 4 5 5 5 

54 

29 
4 4 3 5 4 4 3 5 5 5 5 5 4 

45 

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

43 

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

45 

32 
4 4 3 3 4 4 3 4 3 3 3 3 3 

52 

33 
4 4 3 4 4 4 3 4 5 4 5 5 4 

49 

34 
3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 

50 

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

45 

36 
3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 4 

58 



37 
4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 5 5 5 

55 

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

54 

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

48 

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

55 

41 
4 4 5 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 

55 

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

55 

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

62 

44 
5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 

56 

45 
3 5 4 4 3 5 4 5 5 4 4 5 5 

56 

46 
4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 5 4 5 

55 

47 
4 5 3 4 4 5 3 5 5 4 4 5 5 

60 

48 
4 5 5 

5 
4 5 5 

5 4 5 
5 

4 
5 

45 

49 
3 3 3 

4 
3 3 3 

3 4 4 
4 

4 
4 

58 

50 
5 5 4 

3 
5 5 4 

4 4 3 
5 

4 
5 

56 

51 
4 5 5 

3 
4 5 5 

5 4 3 
3 

4 
4 

53 

52 
4 5 5 

4 
4 5 5 

3 3 4 
5 

3 
4 

48 

53 
4 3 3 

4 
4 3 3 

4 4 4 
4 

4 
4 

46 

54 
4 3 3 

4 
4 3 3 

4 4 4 
3 

4 
4 

51 

55 
3 5 3 

5 
3 5 3 

5 4 5 
4 

4 
3 

54 

56 
5 4 4 

4 
5 4 4 

4 4 4 
3 

4 
5 

54 

57 
4 4 5 

5 
4 4 5 

4 4 5 
3 

4 
4 

49 

58 
4 3 3 

5 
4 3 3 

5 4 5 
3 

4 
4 

58 

59 
5 3 5 

4 
5 3 5 

5 5 4 
4 

5 
4 

50 

60 
4 3 4 

3 
4 3 4 

4 4 3 
4 

4 
4 

54 

61 
5 4 5 

2 
5 4 5 

4 4 2 
5 

4 
4 

56 

62 
4 5 5 

3 
4 5 5 

4 4 3 
5 

4 
5 

52 



63 
3 5 5 

2 
3 5 5 

4 4 2 
5 

4 
3 

50 

64 
4 4 3 

4 
4 4 3 

5 4 4 
5 

4 
3 

57 

65 
5 5 5 

4 
5 5 5 

4 4 4 
4 

4 
3 

55 

66 
3 4 5 

4 
3 4 5 

5 5 4 
4 

5 
5 

55 

67 
4 4 5 

4 
4 4 5 

4 5 4 
5 

5 
3 

55 

68 
4 4 4 

5 
4 4 4 

4 5 5 
5 

5 
4 

54 

69 
4 4 5 

4 
4 4 5 

4 4 4 
4 

4 
5 

61 

70 
5 5 4 

5 
5 5 4 

5 5 5 
5 

5 
5 

57 

71 
4 4 5 

4 
4 4 5 

5 4 4 
5 

4 
4 

52 

72 
4 5 5 

3 
4 5 5 

4 3 3 
4 

3 
3 

53 

73 
4 3 4 

3 
4 3 4 

5 5 3 
5 

5 
3 

47 

74 
4 3 4 

4 
4 3 4 

3 3 4 
5 

3 
3 

50 

75 
3 5 3 

4 
3 5 3 

4 4 4 
3 

4 
5 

49 

76 
4 4 5 

2 
4 4 5 

3 3 2 
4 

3 
3 

49 

77 
3 5 5 

3 
3 5 5 

4 3 3 
4 

3 
3 

53 

78 
4 5 5 

4 
4 5 5 

3 4 4 
4 

4 
3 

49 

79 
3 4 5 

4 
3 4 5 

4 4 4 
3 

4 
3 

49 

80 
4 5 5 

3 
4 5 5 

3 3 3 
3 

3 
3 

48 

81 
3 4 4 

4 
3 4 4 

3 4 4 
3 

4 
4 

54 

82 
5 3 3 

5 
5 3 3 

5 5 5 
5 

5 
3 

49 

83 
5 4 4 

3 
5 4 4 

3 3 3 
4 

3 
3 

52 

84 
5 3 3 4 5 3 3 4 4 4 

5 
4 

4 
50 

85 
4 3 4 3 4 3 4 5 4 3 

4 
4 

4 
57 

86 
5 2 5 5 5 2 5 5 4 5 

5 
4 

5 
57 

87 
4 4 5 3 4 4 5 5 5 3 

4 
5 

4 
58 

88 
4 5 4 5 4 5 4 5 5 5 

4 
5 

5 
56 



89 
4 5 4 4 4 5 4 5 3 4 

5 
3 

5 
47 

90 
4 4 2 3 4 4 2 5 4 3 

3 
4 

4 
57 

91 
5 4 4 3 5 4 4 5 4 3 

5 
4 

5 
53 

92 
4 5 5 3 4 5 5 4 3 3 

4 
3 

4 
54 

93 
4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

4 
5 

4 
56 

94 
5 4 4 5 5 4 4 4 5 5 

4 
5 

3 
52 

95 
4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 

4 
4 

5 
55 

 

 

No. 

Res 

Keputusan Pembelian (Y) 
Jml 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 

1 
4 4 5 4 5 4 4 4 

5 4 3 4 5 4 59 

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

55 

3 
4 5 4 4 5 4 4 4 3 3 3 3 3 3 

52 

4 
4 4 4 5 4 5 5 5 4 3 4 4 4 4 

59 

5 
3 4 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 

54 

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

60 

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

60 

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

57 

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

56 

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

55 

11 
4 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

58 

12 
3 3 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 

64 

13 
5 4 4 4 5 4 4 3 5 4 5 5 5 5 

62 

14 
4 4 4 5 4 4 4 3 4 2 4 4 3 4 

53 

15 
4 4 5 4 4 4 5 2 4 5 4 4 3 4 

56 

16 
4 4 3 3 5 3 3 3 3 5 3 3 3 3 

48 



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

49 

18 
3 3 3 5 3 4 4 4 4 3 4 3 3 3 

49 

19 
5 4 5 4 3 4 4 3 4 3 4 3 5 3 

54 

20 
5 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 

54 

21 
5 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

59 

22 
3 4 5 5 4 5 5 5 5 4 5 4 3 4 

61 

23 
5 4 5 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 

61 

24 
4 4 4 3 4 5 5 5 5 4 5 5 4 5 

62 

25 
4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 

53 

26 
3 4 3 4 4 5 5 5 5 4 5 5 5 5 

62 

27 
5 3 3 4 4 5 5 5 5 4 5 4 3 4 

59 

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

55 

29 
4 4 3 3 4 4 3 5 5 5 5 5 4 5 

59 

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

49 

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

46 

32 
4 4 3 4 4 4 3 4 3 3 3 3 3 3 

48 

33 
4 4 3 3 4 4 3 4 5 4 5 5 4 4 

56 

34 
3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 

53 

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

54 

36 
3 4 3 4 3 4 3 4 3 4 3 3 4 3 

48 

37 
4 5 4 4 4 5 4 4 5 4 5 5 5 5 

63 

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

58 

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

57 

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

52 

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

58 

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

58 



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

59 

44 
5 4 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 

67 

45 
3 5 4 4 3 5 4 5 5 4 4 5 5 4 

60 

46 
4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 5 4 5 5 

61 

47 
4 5 3 3 4 5 3 5 5 4 4 5 5 4 

59 

48 
4 5 5 4 4 5 5 

5 4 5 
5 

4 
5 4 

64 

49 
3 3 3 4 3 3 3 

3 4 4 
4 

4 
4 5 

50 

50 
5 5 4 5 5 5 4 

4 4 3 
5 

4 
5 5 

63 

51 
4 5 5 5 4 5 5 

5 4 3 
3 

4 
4 3 

59 

52 
4 5 5 3 4 5 5 

3 3 4 
5 

3 
4 3 

56 

53 
4 3 5 4 5 5 4 4 4 

4 
4 

4 
4 4 

58 

54 
5 5 4 5 4 5 5 5 5 

4 
3 

4 
4 3 

61 

55 
4 3 5 4 5 5 4 4 4 

5 
4 

4 
3 4 

58 

56 
4 4 4 4 5 4 5 5 4 

4 
3 

4 
5 4 

59 

57 
3 4 5 3 5 5 4 4 3 

5 
3 

4 
4 3 

55 

58 
4 4 5 5 

5 4 5 
5 

4 
5 

3 
4 

4 4 
61 

59 
4 3 3 3 

3 4 4 
4 

4 
4 

4 
5 

4 5 
54 

60 
5 5 5 4 

4 4 3 
5 

5 
3 

4 
4 

4 4 
59 

61 
5 4 5 5 

5 4 3 
3 

5 
2 

5 
4 

4 5 
59 

62 
3 4 5 5 

3 3 4 
5 

3 
3 

5 
4 

5 4 
56 

63 
4 3 5 4 5 5 4 4 4 

2 
5 

4 
3 3 

55 

64 
5 5 4 5 4 5 5 5 5 

4 
5 

4 
3 4 

63 

65 
4 3 5 4 5 5 4 4 4 

4 
4 

4 
3 5 

58 

66 
4 4 4 4 5 4 5 5 4 

4 
4 

5 
5 4 

61 

67 
3 4 5 3 5 5 4 4 3 

4 
5 

5 
3 4 

57 

68 
4 4 5 5 

5 
4 5 5 4 4 5 

3 
4 4 

61 



69 
4 3 3 3 

3 
5 5 3 3 5 5 

4 
5 5 

56 

70 
5 5 5 4 

4 
5 5 3 4 5 5 

3 
5 5 

63 

71 
5 4 5 5 

5 
4 5 3 3 4 5 

4 
4 3 

59 

72 
4 5 5 4 4 5 5 3 4 5 5 

3 
3 4 

59 

73 
4 3 4 5 4 4 4 4 3 4 4 

3 
3 4 

53 

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

5 
3 4 

52 

75 
3 5 3 4 3 4 4 4 5 4 4 

3 
5 4 

55 

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

3 3 
54 

77 
3 5 5 3 3 4 5 5 4 4 5 

3 
3 4 

56 

78 
4 5 5 3 4 5 5 

3 4 4 
4 

4 
3 3 

56 

79 
3 4 5 3 3 4 5 

4 4 4 
3 

4 
3 4 

53 

80 
4 5 5 3 4 5 5 

3 3 3 
3 

3 
3 3 

52 

81 
3 4 4 4 3 4 4 

3 4 4 
3 

4 
4 4 

52 

82 
5 3 3 4 5 3 3 

5 5 5 
5 

5 
3 5 

59 

83 
5 4 4 4 5 4 4 

3 3 3 
4 

3 
3 4 

53 

84 
5 3 3 5 5 3 3 4 4 4 

5 
4 

4 4 
56 

85 
4 3 4 4 4 3 4 5 4 3 

4 
4 

4 4 
54 

86 
5 4 5 

5 
4 

5 5 
5 4 5 

5 
4 

5 5 
66 

87 
4 5 3 

4 
5 

4 4 
5 5 3 

4 
5 

4 4 
59 

88 
4 5 5 

4 
5 

5 4 
5 5 5 

4 
5 

5 4 
65 

89 
4 3 4 

5 
3 

5 4 
5 3 4 

5 
3 

5 4 
57 

90 
4 5 4 

4 
5 

4 4 
5 4 3 

3 
4 

4 4 
57 

91 
4 5 5 

4 
5 

5 5 
5 4 3 

5 
4 

5 5 
64 

92 
4 4 3 

4 
4 

4 4 
4 3 3 

4 
3 

4 4 
52 

93 
4 5 4 

4 
5 

4 4 
4 5 4 

4 
5 

4 4 
60 

94 
5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 

4 
5 

3 3 
59 



95 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 

4 
4 

5 4 
56 

 

LAMPIRAN 3. Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 

 

Umur Responden 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

valid 

20 Tahun 5 5.3 5.3 5.3 

21 Tahun 1 1.1 1.1 6.3 

22 Tahun 3 3.2 3.2 9.5 

24 Tahun 8 8.4 8.4 17.9 

25 Tahun 7 7.4 7.4 25.3 

26 Tahun 7 7.4 7.4 32.6 

27 Tahun 4 4.2 4.2 36.8 

28 Tahun 8 8.4 8.4 45.3 

29 Tahun 8 8.4 8.4 53.7 

30 Tahun 2 2.1 2.1 55.8 

31 Tahun 1 1.1 1.1 56.8 

32 Tahun 5 5.3 5.3 62.1 

33 Tahun 5 5.3 5.3 67.4 

34 Tahun 3 3.2 3.2 70.5 

35 Tahun 7 7.4 7.4 77.9 

36 Tahun 5 5.3 5.3 83.2 

37 Tahun 4 4.2 4.2 87.4 

38 Tahun 3 3.2 3.2 90.5 

39 Tahun 2 2.1 2.1 92.6 

40 Tahun 3 3.2 3.2 95.8 

41 Tahun 1 1.1 1.1 96.8 

42 Tahun 1 1.1 1.1 97.9 

43 Tahun 2 2.1 2.1 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

 

 



 

LAMPIRAN 4. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Responden 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

Pria 68 71.6 71.6 71.6 

Wanita 27 28.4 28.4 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

LAMPIRAN 5. Hasil Jawaban 95 Responden  

Kualitas Produk (X1) 

X1.1 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 2 2.1 2.1 2.1 

3 18 18.9 18.9 21.1 

4 44 46.3 46.3 67.4 

5 31 32.6 32.6 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

 

X1.2 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 17 17.9 17.9 18.9 

4 50 52.6 52.6 71.6 

5 27 28.4 28.4 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

X1.3 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 
2 5 5.3 5.3 5.3 

3 24 25.3 25.3 30.5 



4 44 46.3 46.3 76.8 

5 22 23.2 23.2 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

X1.4 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 18 18.9 18.9 20.0 

4 44 46.3 46.3 66.3 

5 32 33.7 33.7 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

X1.5 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 17 17.9 17.9 18.9 

4 50 52.6 52.6 71.6 

5 27 28.4 28.4 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

X1.6 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 34 35.8 35.8 35.8 

4 36 37.9 37.9 73.7 

5 25 26.3 26.3 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

X1.7 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 22 23.2 23.2 23.2 

4 51 53.7 53.7 76.8 

5 22 23.2 23.2 100.0 

Total 95 100.0 100.0  



 

X1.8 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 2 2.1 2.1 2.1 

3 26 27.4 27.4 29.5 

4 45 47.4 47.4 76.8 

5 22 23.2 23.2 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

X1.9 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 4 4.2 4.2 4.2 

3 17 17.9 17.9 22.1 

4 48 50.5 50.5 72.6 

5 26 27.4 27.4 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

X1.10 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 26 27.4 27.4 27.4 

4 45 47.4 47.4 74.7 

5 24 25.3 25.3 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

LAMPIRAN 6. Hasil Jawaban 95 Responden  

Harga Produk (X2) 

X2.1 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 2 2.1 2.1 2.1 

3 20 21.1 21.1 23.2 

4 42 44.2 44.2 67.4 



5 31 32.6 32.6 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

X2.2 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 19 20.0 20.0 21.1 

4 52 54.7 54.7 75.8 

5 23 24.2 24.2 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

X2.3 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 2 2.1 2.1 2.1 

3 26 27.4 27.4 29.5 

4 42 44.2 44.2 73.7 

5 25 26.3 26.3 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

X2.4 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 18 18.9 18.9 20.0 

4 52 54.7 54.7 74.7 

5 24 25.3 25.3 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

X2.5 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 3 3.2 3.2 3.2 

3 25 26.3 26.3 29.5 

4 39 41.1 41.1 70.5 

5 28 29.5 29.5 100.0 

Total 95 100.0 100.0  



 

X2.6 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 24 25.3 25.3 25.3 

4 44 46.3 46.3 71.6 

5 27 28.4 28.4 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

LAMPIRAN 7. Hasil Jawaban 95 Responden  

Promosi Penjualan (X3) 

 

X3.1 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 21 22.1 22.1 22.1 

4 50 52.6 52.6 74.7 

5 24 25.3 25.3 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

X3.2 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 21 22.1 22.1 23.2 

4 49 51.6 51.6 74.7 

5 24 25.3 25.3 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

X3.3 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 2 1 1.1 1.1 1.1 



3 25 26.3 26.3 27.4 

4 35 36.8 36.8 64.2 

5 34 35.8 35.8 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

 

 

X3.4 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 5 5.3 5.3 5.3 

3 24 25.3 25.3 30.5 

4 44 46.3 46.3 76.8 

5 22 23.2 23.2 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

X3.5 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 21 22.1 22.1 22.1 

4 50 52.6 52.6 74.7 

5 24 25.3 25.3 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

X3.6 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 21 22.1 22.1 23.2 

4 49 51.6 51.6 74.7 

5 24 25.3 25.3 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 



X3.7 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 25 26.3 26.3 27.4 

4 35 36.8 36.8 64.2 

5 34 35.8 35.8 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

X3.8 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 2 2.1 2.1 2.1 

3 18 18.9 18.9 21.1 

4 44 46.3 46.3 67.4 

5 31 32.6 32.6 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

X3.9 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 17 17.9 17.9 18.9 

4 50 52.6 52.6 71.6 

5 27 28.4 28.4 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

X3.10 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 5 5.3 5.3 5.3 

3 24 25.3 25.3 30.5 

4 44 46.3 46.3 76.8 

5 22 23.2 23.2 100.0 

Total 95 100.0 100.0  



 

X3.11 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 19 20.0 20.0 21.1 

4 44 46.3 46.3 67.4 

5 31 32.6 32.6 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

 

X3.12 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 17 17.9 17.9 18.9 

4 51 53.7 53.7 72.6 

5 26 27.4 27.4 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

X3.13 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 33 34.7 34.7 34.7 

4 36 37.9 37.9 72.6 

5 26 27.4 27.4 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN 8. Hasil Jawaban 95 Responden  



Keputusan Pembelian (Y) 

 

Y.1 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 22 23.2 23.2 23.2 

4 53 55.8 55.8 78.9 

5 20 21.1 21.1 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

Y.2 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 21 22.1 22.1 22.1 

4 47 49.5 49.5 71.6 

5 27 28.4 28.4 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

Y.3 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 26 27.4 27.4 28.4 

4 28 29.5 29.5 57.9 

5 40 42.1 42.1 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

Y.4 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 16 16.8 16.8 16.8 

4 53 55.8 55.8 72.6 

5 26 27.4 27.4 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

Y.5 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 



Valid 

2 2 2.1 2.1 2.1 

3 18 18.9 18.9 21.1 

4 42 44.2 44.2 65.3 

5 33 34.7 34.7 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

Y.6 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 12 12.6 12.6 12.6 

4 46 48.4 48.4 61.1 

5 37 38.9 38.9 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

Y.7 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 18 18.9 18.9 18.9 

4 44 46.3 46.3 65.3 

5 33 34.7 34.7 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

Y.8 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 23 24.2 24.2 25.3 

4 35 36.8 36.8 62.1 

5 36 37.9 37.9 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

Y.9 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 
2 1 1.1 1.1 1.1 

3 18 18.9 18.9 20.0 



4 48 50.5 50.5 70.5 

5 28 29.5 29.5 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

Y.10 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 5 5.3 5.3 5.3 

3 23 24.2 24.2 29.5 

4 42 44.2 44.2 73.7 

5 25 26.3 26.3 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

Y.11 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 19 20.0 20.0 21.1 

4 43 45.3 45.3 66.3 

5 32 33.7 33.7 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

Y.12 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

2 1 1.1 1.1 1.1 

3 19 20.0 20.0 21.1 

4 51 53.7 53.7 74.7 

5 24 25.3 25.3 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

Y.13 



 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 33 34.7 34.7 34.7 

4 36 37.9 37.9 72.6 

5 26 27.4 27.4 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

Y.14 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

3 22 23.2 23.2 23.2 

4 51 53.7 53.7 76.8 

5 22 23.2 23.2 100.0 

Total 95 100.0 100.0  

 

 

LAMPIRAN 9. Hasil Uji Validitas Kualitas Produk (X1) 

 

Correlations 

 X1.

1 

X1.

2 

X1.

3 

X1.

4 

X1.5 X1.

6 

X1.

7 

X1.

8 

X1.

9 

X1.

10 

Kualita

s 

Produk 

X1.1 

Pearson 

Correlation 
1 

.373

**
 

.135 
.237

*
 

.373
**
 

.347

**
 

.262

*
 

.247

*
 

.259

*
 

.192 .595
**
 

Sig. (2-

tailed) 

 
.000 .191 .021 .000 .001 .010 .016 .011 .062 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X1.2 

Pearson 

Correlation 

.373

**
 

1 
.254

*
 

.521

**
 

1.000

**
 

.339

**
 

.526

**
 

.228

*
 

.131 .065 .752
**
 

Sig. (2-

tailed) 
.000 

 
.013 .000 .000 .001 .000 .026 .206 .530 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X1.3 

Pearson 

Correlation 
.135 

.254

*
 

1 .060 .254
*
 

.226

*
 

.150 .033 .197 .119 .435
**
 

Sig. (2-

tailed) 
.191 .013 

 
.561 .013 .027 .146 .749 .056 .251 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 



X1.4 

Pearson 

Correlation 

.237

*
 

.521

**
 

.060 1 .521
**
 

.256

*
 

.562

**
 

.223

*
 

.159 .083 .615
**
 

Sig. (2-

tailed) 
.021 .000 .561 

 
.000 .012 .000 .030 .123 .424 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X1.5 

Pearson 

Correlation 

.373

**
 

1.00

0
**
 

.254

*
 

.521

**
 

1 
.339

**
 

.526

**
 

.228

*
 

.131 .065 .752
**
 

Sig. (2-

tailed) 
.000 .000 .013 .000 

 
.001 .000 .026 .206 .530 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X1.6 

Pearson 

Correlation 

.347

**
 

.339

**
 

.226

*
 

.256

*
 

.339
**
 1 

.435

**
 

.357

**
 

.207

*
 

.256

*
 

.655
**
 

Sig. (2-

tailed) 
.001 .001 .027 .012 .001 

 
.000 .000 .045 .012 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X1.7 

Pearson 

Correlation 

.262

*
 

.526

**
 

.150 
.562

**
 

.526
**
 

.435

**
 

1 
.223

*
 

.039 .149 .653
**
 

Sig. (2-

tailed) 
.010 .000 .146 .000 .000 .000 

 
.030 .706 .149 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X1.8 

Pearson 

Correlation 

.247

*
 

.228

*
 

.033 
.223

*
 

.228
*
 

.357

**
 

.223

*
 

1 .054 .130 .472
**
 

Sig. (2-

tailed) 
.016 .026 .749 .030 .026 .000 .030 

 
.603 .209 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X1.9 

Pearson 

Correlation 

.259

*
 

.131 .197 .159 .131 
.207

*
 

.039 .054 1 
.350

**
 

.449
**
 

Sig. (2-

tailed) 
.011 .206 .056 .123 .206 .045 .706 .603 

 
.000 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X1.10 

Pearson 

Correlation 
.192 .065 .119 .083 .065 

.256

*
 

.149 .130 
.350

**
 

1 .418
**
 

Sig. (2-

tailed) 
.062 .530 .251 .424 .530 .012 .149 .209 .000 

 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Kualita

s 

Produk 

Pearson 

Correlation 

.595

**
 

.752

**
 

.435

**
 

.615

**
 

.752
**
 

.655

**
 

.653

**
 

.472

**
 

.449

**
 

.418

**
 

1 

Sig. (2-

tailed) 
.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

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



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

 

 

LAMPIRAN 10. Hasil Uji Validitas Harga Produk (X2) 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 Harga Produk 

X2.1 

Pearson Correlation 1 .151 .040 .284
**
 .198 .289

**
 .549

**
 

Sig. (2-tailed)  .143 .697 .005 .054 .004 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 

X2.2 

Pearson Correlation .151 1 .214
*
 .521

**
 .257

*
 .392

**
 .678

**
 

Sig. (2-tailed) .143  .038 .000 .012 .000 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 

X2.3 

Pearson Correlation .040 .214
*
 1 .235

*
 .240

*
 .204

*
 .543

**
 

Sig. (2-tailed) .697 .038  .022 .019 .047 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 

X2.4 

Pearson Correlation 
.284

*

*
 

.521
**
 .235

*
 1 .222

*
 .308

**
 .689

**
 

Sig. (2-tailed) .005 .000 .022  .030 .002 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 

X2.5 

Pearson Correlation .198 .257
*
 .240

*
 .222

*
 1 .054 .568

**
 

Sig. (2-tailed) .054 .012 .019 .030  .604 .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 

X2.6 

Pearson Correlation 
.289

*

*
 

.392
**
 .204

*
 .308

**
 .054 1 .606

**
 

Sig. (2-tailed) .004 .000 .047 .002 .604  .000 

N 95 95 95 95 95 95 95 

Harga 

Produk 

Pearson Correlation 
.549

*

*
 

.678
**
 .543

**
 .689

**
 

.568
*

*
 

.606
**
 1 

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

N 95 95 95 95 95 95 95 

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

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

 

 

 

 

 



LAMPIRAN 11. Hasil Uji Validitas Promosi Penjualan (X3) 

Correlations 

 X3.

1 

X3.

2 

X3.

3 

X3.

4 

X3.

5 

X3.

6 

X3.

7 

X3.

8 

X3.

9 

X3.

10 

X3.

11 

X3.

12 

X3.

13 

Tota

l 

Pro

mosi 

X3.1 

Pearson 

Correlatio

n 

1 

-

.02

2 

.18

5 

.11

9 

1.0

00
*

*
 

-

.02

2 

.18

5 

-

.08

5 

.06

0 

.11

9 

.17

8 

.06

1 

.16

0 

.453

**
 

Sig. (2-

tailed) 

 .83

2 

.07

3 

.25

3 

.00

0 

.83

2 

.07

3 

.41

1 

.56

6 

.25

3 

.08

4 

.55

8 

.12

0 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X3.2 

Pearson 

Correlatio

n 

-

.02

2 

1 
.32

4
**
 

-

.01

6 

-

.02

2 

1.0

00
*

*
 

.32

4
**
 

-

.00

2 

-

.06

4 

-

.01

6 

-

.02

2 

-

.06

4 

.18

8 

.417

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.83

2 

 .00

1 

.88

1 

.83

2 

.00

0 

.00

1 

.98

6 

.53

7 

.88

1 

.83

5 

.53

5 

.06

8 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X3.3 

Pearson 

Correlatio

n 

.18

5 

.32

4
**
 

1 

-

.03

3 

.18

5 

.32

4
**
 

1.0

00
*

*
 

-

.16

3 

-

.10

3 

-

.03

3 

.05

7 

-

.12

1 

.09

1 

.454

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.07

3 

.00

1 

 .74

8 

.07

3 

.00

1 

.00

0 

.11

4 

.32

2 

.74

8 

.58

5 

.24

3 

.37

9 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X3.4 

Pearson 

Correlatio

n 

.11

9 

-

.01

6 

-

.03

3 

1 
.11

9 

-

.01

6 

-

.03

3 

.13

5 

.25

4
*
 

1.0

00
*

*
 

.05

6 

.25

4
*
 

.23

0
*
 

.518

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.25

3 

.88

1 

.74

8 

 .25

3 

.88

1 

.74

8 

.19

1 

.01

3 

.00

0 

.59

1 

.01

3 

.02

5 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X3.5 

Pearson 

Correlatio

n 

1.0

00
*

*
 

-

.02

2 

.18

5 

.11

9 
1 

-

.02

2 

.18

5 

-

.08

5 

.06

0 

.11

9 

.17

8 

.06

1 

.16

0 

.453

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.00

0 

.83

2 

.07

3 

.25

3 

 .83

2 

.07

3 

.41

1 

.56

6 

.25

3 

.08

4 

.55

8 

.12

0 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X3.6 

Pearson 

Correlatio

n 

-

.02

2 

1.0

00
*

*
 

.32

4
**
 

-

.01

6 

-

.02

2 

1 
.32

4
**
 

-

.00

2 

-

.06

4 

-

.01

6 

-

.02

2 

-

.06

4 

.18

8 

.417

**
 



Sig. (2-

tailed) 

.83

2 

.00

0 

.00

1 

.88

1 

.83

2 

 .00

1 

.98

6 

.53

7 

.88

1 

.83

5 

.53

5 

.06

8 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X3.7 

Pearson 

Correlatio

n 

.18

5 

.32

4
**
 

1.0

00
*

*
 

-

.03

3 

.18

5 

.32

4
**
 

1 

-

.16

3 

-

.10

3 

-

.03

3 

.05

7 

-

.12

1 

.09

1 

.454

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.07

3 

.00

1 

.00

0 

.74

8 

.07

3 

.00

1 

 .11

4 

.32

2 

.74

8 

.58

5 

.24

3 

.37

9 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X3.8 

Pearson 

Correlatio

n 

-

.08

5 

-

.00

2 

-

.16

3 

.13

5 

-

.08

5 

-

.00

2 

-

.16

3 

1 
.37

3
**
 

.13

5 

.23

9
*
 

.37

9
**
 

.34

3
**
 

.339

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.41

1 

.98

6 

.11

4 

.19

1 

.41

1 

.98

6 

.11

4 

 .00

0 

.19

1 

.01

9 

.00

0 

.00

1 
.001 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X3.9 

Pearson 

Correlatio

n 

.06

0 

-

.06

4 

-

.10

3 

.25

4
*
 

.06

0 

-

.06

4 

-

.10

3 

.37

3
**
 

1 
.25

4
*
 

.48

3
**
 

.98

9
**
 

.37

2
**
 

.553

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.56

6 

.53

7 

.32

2 

.01

3 

.56

6 

.53

7 

.32

2 

.00

0 

 .01

3 

.00

0 

.00

0 

.00

0 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X3.10 

Pearson 

Correlatio

n 

.11

9 

-

.01

6 

-

.03

3 

1.0

00
*

*
 

.11

9 

-

.01

6 

-

.03

3 

.13

5 

.25

4
*
 

1 
.05

6 

.25

4
*
 

.23

0
*
 

.518

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.25

3 

.88

1 

.74

8 

.00

0 

.25

3 

.88

1 

.74

8 

.19

1 

.01

3 

 .59

1 

.01

3 

.02

5 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X3.11 

Pearson 

Correlatio

n 

.17

8 

-

.02

2 

.05

7 

.05

6 

.17

8 

-

.02

2 

.05

7 

.23

9
*
 

.48

3
**
 

.05

6 
1 

.50

9
**
 

.24

7
*
 

.476

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.08

4 

.83

5 

.58

5 

.59

1 

.08

4 

.83

5 

.58

5 

.01

9 

.00

0 

.59

1 

 .00

0 

.01

6 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

X3.12 

Pearson 

Correlatio

n 

.06

1 

-

.06

4 

-

.12

1 

.25

4
*
 

.06

1 

-

.06

4 

-

.12

1 

.37

9
**
 

.98

9
**
 

.25

4
*
 

.50

9
**
 

1 
.35

5
**
 

.549

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.55

8 

.53

5 

.24

3 

.01

3 

.55

8 

.53

5 

.24

3 

.00

0 

.00

0 

.01

3 

.00

0 

 .00

0 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 



X3.13 

Pearson 

Correlatio

n 

.16

0 

.18

8 

.09

1 

.23

0
*
 

.16

0 

.18

8 

.09

1 

.34

3
**
 

.37

2
**
 

.23

0
*
 

.24

7
*
 

.35

5
**
 

1 
.592

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.12

0 

.06

8 

.37

9 

.02

5 

.12

0 

.06

8 

.37

9 

.00

1 

.00

0 

.02

5 

.01

6 

.00

0 

 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Total 

Promosi 

Pearson 

Correlatio

n 

.45

3
**
 

.41

7
**
 

.45

4
**
 

.51

8
**
 

.45

3
**
 

.41

7
**
 

.45

4
**
 

.33

9
**
 

.55

3
**
 

.51

8
**
 

.47

6
**
 

.54

9
**
 

.59

2
**
 

1 

Sig. (2-

tailed) 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

1 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

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

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

 

 

LAMPIRAN 12. Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y) 

Correlations 

 Y.

1 

Y.

2 

Y.

3 

Y.

4 

Y.

5 

Y.

6 

Y.

7 

Y.

8 

Y.

9 

Y.

10 
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14 

Keputu
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9 
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-
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8 

.04
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**
 

Sig. (2-

tailed) 

 .18

5 

.44
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1 

.48
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4 
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.000 
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*
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6 

.09

3 

.02
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-

.06
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.21
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*
 

-
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.330
**
 

Sig. (2-

tailed) 
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85 
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6 

.42
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.42

9 
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4 

.95

7 

.37
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8 
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7 

.51

6 

.03

5 

.13

9 
.001 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Y.3 

Pearson 

Correlati

on 

.0

79 

.19

7 
1 

.20

3
*
 

.20

1 

.35

0
**
 

.48

7
**
 

.05

6 

-

.08

6 

.00

0 

.02

7 

-

.14

8 

.01

4 

-

.16

4 

.395
**
 

Sig. (2-

tailed) 

.4

45 

.05

6 

 .04

9 

.05

1 

.00

1 

.00

0 

.59

3 

.40

6 

.99

9 

.79

8 

.15

3 

.89

3 

.11

2 
.000 



N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Y.4 

Pearson 

Correlati

on 

.2

46

*
 

-

.08

2 

.20

3
*
 

1 
.10

0 

.03

3 

.18

9 

.21

6
*
 

.02

6 

-

.04

1 

.03

9 

-

.16

7 

.03

5 

-

.02

4 

.289
**
 

Sig. (2-

tailed) 

.0

16 

.42

8 

.04

9 

 .33

7 

.75

2 

.06

7 

.03

6 

.80

4 

.69

3 

.70

6 

.10

6 

.73

3 

.82

1 
.004 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Y.5 

Pearson 

Correlati

on 

.4

52

**
 

.08

2 

.20

1 

.10

0 
1 

.08

3 

.04

3 

.02

9 

.05

8 

.20

7
*
 

.01

3 

.07

0 

-

.05

5 

-

.06

0 

.387
**
 

Sig. (2-

tailed) 

.0

00 

.42

9 

.05

1 

.33

7 

 .42

4 

.68

1 

.78

1 

.57

9 

.04

4 

.90

0 

.49

9 

.59

7 

.56

7 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Y.6 

Pearson 

Correlati

on 

.0

84 

.36

5
**
 

.35

0
**
 

.03

3 

.08

3 
1 

.59

6
**
 

.15

8 

-

.00

2 

.20

8
*
 

.14

9 

-

.06

3 

.13

7 

-

.02

3 

.521
**
 

Sig. (2-

tailed) 

.4

21 

.00

0 

.00

1 

.75

2 

.42

4 

 .00

0 

.12

5 

.98

2 

.04

3 

.15

0 

.54

7 

.18

4 

.82

4 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Y.7 

Pearson 

Correlati

on 

.0

73 

.25

0
*
 

.48

7
**
 

.18

9 

.04

3 

.59

6
**
 

1 
.15

1 

-

.08

7 

.24

9
*
 

.16

2 

-

.15

6 

.11

4 

-

.06

5 

.517
**
 

Sig. (2-

tailed) 

.4

80 

.01

4 

.00

0 

.06

7 

.68

1 

.00

0 

 .14

5 

.40

2 

.01

5 

.11

8 

.13

0 

.26

9 

.53

2 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Y.8 

Pearson 

Correlati

on 

-

.1

53 

.00

6 

.05

6 

.21

6
*
 

.02

9 

.15

8 

.15

1 
1 

.27

3
**
 

-

.01

7 

.06

5 

.16

1 

.11

3 

.01

9 
.365

**
 

Sig. (2-

tailed) 

.1

40 

.95

7 

.59

3 

.03

6 

.78

1 

.12

5 

.14

5 

 .00

7 

.87

3 

.53

3 

.12

0 

.27

4 

.85

4 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Y.9 

Pearson 

Correlati

on 

.1

36 

.09

3 

-

.08

6 

.02

6 

.05

8 

-

.00

2 

-

.08

7 

.27

3
**
 

1 
.02

9 

.31

2
**
 

.66

0
**
 

.19

7 

.34

3
**
 

.493
**
 

Sig. (2-

tailed) 

.1

90 

.37

1 

.40

6 

.80

4 

.57

9 

.98

2 

.40

2 

.00

7 

 .78

0 

.00

2 

.00

0 

.05

5 

.00

1 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Y.10 

Pearson 

Correlati

on 

.1

29 

.02

7 

.00

0 

-

.04

1 

.20

7
*
 

.20

8
*
 

.24

9
*
 

-

.01

7 

.02

9 
1 

.09

9 

.04

0 

.10

2 

.09

2 
.382

**
 



Sig. (2-

tailed) 

.2

14 

.79

8 

.99

9 

.69

3 

.04

4 

.04

3 

.01

5 

.87

3 

.78

0 

 .34

2 

.70

0 

.32

5 

.37

6 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Y.11 

Pearson 

Correlati

on 

.1

73 

-

.11

3 

.02

7 

.03

9 

.01

3 

.14

9 

.16

2 

.06

5 

.31

2
**
 

.09

9 
1 

.27

2
**
 

.26

4
**
 

.49

4
**
 

.498
**
 

Sig. (2-

tailed) 

.0

93 

.27

7 

.79

8 

.70

6 

.90

0 

.15

0 

.11

8 

.53

3 

.00

2 

.34

2 

 .00

8 

.01

0 

.00

0 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Y.12 

Pearson 

Correlati

on 

-

.0

21 

-

.06

7 

-

.14

8 

-

.16

7 

.07

0 

-

.06

3 

-

.15

6 

.16

1 

.66

0
**
 

.04

0 

.27

2
**
 

1 
.27

2
**
 

.46

2
**
 

.388
**
 

Sig. (2-

tailed) 

.8

39 

.51

6 

.15

3 

.10

6 

.49

9 

.54

7 

.13

0 

.12

0 

.00

0 

.70

0 

.00

8 

 .00

8 

.00

0 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Y.13 

Pearson 

Correlati

on 

.0

78 

.21

7
*
 

.01

4 

.03

5 

-

.05

5 

.13

7 

.11

4 

.11

3 

.19

7 

.10

2 

.26

4
**
 

.27

2
**
 

1 
.43

4
**
 

.499
**
 

Sig. (2-

tailed) 

.4

54 

.03

5 

.89

3 

.73

3 

.59

7 

.18

4 

.26

9 

.27

4 

.05

5 

.32

5 

.01

0 

.00

8 

 .00

0 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Y.14 

Pearson 

Correlati

on 

.0

47 

-

.15

3 

-

.16

4 

-

.02

4 

-

.06

0 

-

.02

3 

-

.06

5 

.01

9 

.34

3
**
 

.09

2 

.49

4
**
 

.46

2
**
 

.43

4
**
 

1 .397
**
 

Sig. (2-

tailed) 

.6

54 

.13

9 

.11

2 

.82

1 

.56

7 

.82

4 

.53

2 

.85

4 

.00

1 

.37

6 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

 
.000 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

Keputu

san 

Pembel

ian 

Pearson 

Correlati

on 

.4

03

**
 

.33

0
**
 

.39

5
**
 

.28

9
**
 

.38

7
**
 

.52

1
**
 

.51

7
**
 

.36

5
**
 

.49

3
**
 

.38

2
**
 

.49

8
**
 

.38

8
**
 

.49

9
**
 

.39

7
**
 

1 

Sig. (2-

tailed) 

.0

00 

.00

1 

.00

0 

.00

4 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

.00

0 

 

N 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 95 

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

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

 

 

 

 



LAMPIRAN 13. Hasil Uji Reliabilitas 

 

Kualitas Produk (x1) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.775 10 

 

Harga Produk (x2) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.646 6 

 

Promosi Penjualan (x3) 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.715 13 

 

Keputusan Pembelian (y) 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.635 14 

 

LAMPIRAN 14. Hasil Uji Normalitas 

YHN BOne-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Total 

Kualitas 

Total 

Harga 

Total 

Promosi 

Total 

Keputusan 

Pembelian 

N 95 95 95 95 

Normal Parameters
a,b

 Mean 40.0737 24.0842 52.2632 57.0000 



Std. 

Deviation 
4.33256 2.73536 4.69089 4.34913 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .084 .096 .129 .098 

Positive .084 .096 .072 .070 

Negative -.066 -.084 -.129 -.098 

Kolmogorov-Smirnov Z .818 .938 1.254 .958 

Asymp. Sig. (2-tailed) .516 .343 .086 .318 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

 

LAMPIRAN 15. Hasil Uji Linieritas 

Kualitas Produk ( X1 ) 

ANOVA Table 

 Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

Total Keputusan 

Pembelian * 

Total Kualitas 

Between 

Groups 

(Combined) 345.105 17 20.300 1.091 .378 

Linearity 80.550 1 80.550 4.329 .041 

Deviation from 

Linearity 
264.555 16 16.535 .889 .584 

Within Groups 1432.895 77 18.609   

Total 1778.000 94    

 

 

Harga Produk ( X2 ) 

ANOVA Table 

 Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

Total Keputusan 

Pembelian * Total 

Harga 

Between 

Groups 

(Combined) 161.338 11 14.667 .753 .685 

Linearity 108.308 1 108.308 5.561 .021 

Deviation from 

Linearity 
53.030 10 5.303 .272 .986 

Within Groups 1616.662 83 19.478   

Total 1778.000 94    

 

Promosi Produk ( X3 ) 

ANOVA Table 



 Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

Total Keputusan 

Pembelian * Total 

Promosi 

Between 

Groups 

(Combined) 1108.036 21 52.764 5.749 .000 

Linearity 916.704 1 916.704 99.885 .000 

Deviation from 

Linearity 
191.332 20 9.567 1.042 .427 

Within Groups 669.964 73 9.178   

Total 1778.000 94    

 

 

LAMPIRAN 16. Hasil Uji Multikolinieritas 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardize

d 

Coefficients 

t Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Toleranc

e 

VIF 

1 

(Constant) 20.585 4.640  4.436 .000   

Total 

Kualitas 
.047 .076 .046 .611 .543 .917 1.091 

Total Harga .021 .125 .013 .168 .867 .861 1.161 

Total 

Promosi 
.651 .075 .703 8.719 .000 .817 1.224 

a. Dependent Variable: Total Keputusan Pembelian 

 

 

 

 

LAMPIRAN 17. Hasil Uji Autokelerasi 

 

Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

Durbin-Watson 

1 .719
a
 .518 .502 3.07013 2.014 

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

b. Dependent Variable: Total Keputusan Pembelian 

 



LAMPIRAN 18. Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .719
a
 .518 .502 3.07013 

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

 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 20.585 4.640  4.436 .000 

Total Kualitas .047 .076 .046 .611 .543 

Total Harga .021 .125 .013 .168 .867 

Total Promosi .651 .075 .703 8.719 .000 

a. Dependent Variable: Total Keputusan Pembelian 

 

LAMPIRAN 19. Hasil Pengujian Hipotesis 

Uji t 

Coefficients
a
 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 20.585 4.640  4.436 .000 

Total Kualitas .047 .076 .046 .611 .543 

Total Harga .021 .125 .013 .168 .867 

Total Promosi .651 .075 .703 8.719 .000 

a. Dependent Variable: Total Keputusan Pembelian 

 

Uji F 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 920.260 3 306.753 32.544 .000
b
 

Residual 857.740 91 9.426   

Total 1778.000 94    

a. Dependent Variable: Total Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Total Promosi, Total Kualitas, Total Harga 



 


