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ABSTRAK
PENGARUH HARGA, PROMOSI, DAN LOKASI DALAM MENETUKAN
KEPUTUSAN PEMBELIAN RUMAH PADA PERUMAHAN BATANG
KUIS
(Studi kasus PT Dio Putra Properti Real Estate Indonesia)

Nama : Marisa Simamora
NPM : 178320127
Fakultas : Ekonomi dan Bisnis

Dengan semakin bertambahnya jumlah populasi penduduk pada suatu daerah,
maka kebutuhan akan tempat tinggal atau rumah secara otomatis juga mengalami
peningkatan, sebab tempat tinggal merupakan salah satu kebutuhan primer
manusia. Peningkatan permintaan atas tempat tinggal jelas sekali terlihat di daerah
perkotaan dan daerah penyangga kota. Salah satu perusahaan properti yang ada di
Indonesia adalah PT Dio Putra Properti Real Estate Indonesia yang berpusat di
Medan. Selama periode Januari-Desember 2019 menunjukkan jumlah penjualan
unit perumahan melampaui target perusahaan. Data tersebut menggambarkan
bahwa kepemilikan rumah masyarakat Medan lebih meningkat meskipun membeli
rumah secara kredit.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian konsumen Perumahan Kenanga Asri Batang Kuis, pengaruh
promosi terhadap keputusan pembelian konsumen Perumahan Kenanga Asri
Batang Kuis, pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian konsumen
Perumahan Kenanga Asri Batang Kuis, pengaruh harga, lokasi, dan lokasi
terhadap keputusan pembelian konsumen Perumahan Kenanga Asri Batang Kuis.
Populasi dalam penelitian ini yaitu konsumen Perumahan Kenanga Asri Batang
Kuis. Waktu penelitian dilaksanakan pada bulan Maret—April 2021. Sampel dalam
penelitian ini sebanyak 50 responden dengan teknik sampling yang digunakan
yaitu sampel jenuh. Pengumpulan data dilakukan dengan menyebar kuesioner
kepada konsumen Perumahan Kenanga Asri Batang Kuis. Teknik analisis data
yang digunakan adalah uji signifikan parsial (Uji t) dan uji simultan (uji F).

Hasil penelitian menggunakan uji signifikan parsial (Uji t) menunjukkan harga
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, promosi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian, lokasi berpengaruh signifikan terhada
keputusan pembelian. Analisis koefisien determinasi dilihat nilai R Square (R”)
sebesar 0,531 yang berarti keputusan pembelian Perumahan Kenanga Asri Batang
Kuis dapat dipengaruhi oleh harga, promosi, dan lokasi sebesar 53,1% sedangkan
sisanya 46,9% dapat dijelaskan oleh faktor-faktor yang tidak termasuk dalam
penelitian ini.

Kata kunci: Harga, Promosi, Lokasi, Keputusan pembelian
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ABSTRACT
THE EFFECT OF PRICE, PROMOTION, AND LOCATION IN
DETERMINING HOUSE PURCHASE DECISIONS ON HOUSING BATANG
KUIS
(A case study of PT Dio Putra Properti Real Estate Indonesia)

Name : Marisa Simamora
NPM : 178320127
Faculty : Economics and Business

With the increasing number of population in an area, the need for a place to live
or a house automatically also increases, because housing is one of the primary
human needs. The increase in demand for housing is most evident in urban areas
and urban buffer zones. One of the property companies in Indonesia is PT Dio
Putra Properti Real Estate Indonesia, which is based in Medan. During the
January-December 2019 period, the number of housing unit sales exceeded the
company's target. The data illustrates that Medan community home ownership is
increasing even though buying a house on credit.

This study aims to determine how the effect of price on consumer purchasing
decisions Perumahan Kenanga Asrvi Batang Kuis the effect of promotion on
consumer purchasing decisions for Perumahan Kenanga Asri Batang Kuis, the
influence of location on consumer purchasing decisions for Perumahan Kenanga
Asri Batang Kuis, the effect of price, location, and location on consumer
purchasing decisions Perumahan Kenanga Asri Batang Kuis.

The population in this study are consumers of Perumahan Kenanga Asri Batang
Kuis. The time of the study was carried out in March—April 2021. The sample in
this study was 50 respondents with the sampling technique used, namely the
saturated sample. Data was collected by distributing questionnaires to consumers
of Perumahan Kenanga Asri Batang Kuis. The data analysis technique used is the
partial significant test (t test) and the simultaneous test (F test).

The results of the study using a partial significant test (t test) showed that price
had a significant effect on purchasing decisions, promotion had a significant
effect on purchasing decisions, location had a significant effect on purchasing
decisions. Analysis of the coefficient of determination seen the value of R Square
(R2) of 0.531 which means purchase decision Perumahan Kenanga Asri Batang
Kuis can be influenced by price, promotion, and location by 53.1% while the
remaining 46.9% can be explained by factors that are not included in this
research.

Keywords: Price, Promotion, Location, Purchase decisio
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BABI

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Dengan semakin bertambahnya jumlah populasi penduduk pada suatu
daerah, maka kebutuhan akan tempat tinggal atau rumah secara otomatis juga
mengalami peningkatan, sebab tempat tinggal merupakan salah satu kebutuhan
primer manusia. Peningkatan permintaan atas tempat tinggal jelas sekali terlihat di
daerah perkotaan dan daerah penyangga kota. Kedua daerah ini perlu tersedia
perumahan yang mencukupi serta terdiri dari berbagai tipe sehingga bisa
memenuhi kebutuhan masyarakat. Pertumbuhan penduduk di perkotaan akan
mendorong mereka untuk memiliki tempat tinggal yang ideal dengan tipe yang
sesuai dengan kemampuan daya beli.

Hasil sensus penduduk tahun 2020 menyebutkan 29,5% dari 14,8 jiwa
penduduk Sumatera Utara (Sumut) tinggal di kota Medan dan Deli Serdang
dengan pertumbuhan jumlah penduduk sebesar 1,28% per tahun. Data lainnya
adalah penduduk yang terkonsentrasi dikota Medan sekitar 2,44 juta jiwa atau
16,46% dari 14,8 juta jiwa penduduk Sumut disusul kabupaten Deli Serdang
dengan jumlah 1,93 juta jiwa atau 13,05% dari 14,8 juta jiwa penduduk Sumut
meskipun luasnya hanya sebesar 0,36% dari Sumatera Utara. Kepadatan yang
terjadi di daerah pusat kota Medan menjadi salah satu alasan pihak properti
perumahan membangun perumahan yang ramah lingkungan di daerah yang

strategis kedaerah penyangga kota yaitu Deli Serdang dan sekitarnya.
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Keputusan pembelian merupakan hal yang perlu dipertimbangkan oleh
produsen sebagai penghasil suatu produk dan jasa. Keputusan seorang konsumen
juga dipengaruhi oleh beberapa faktor yang harus diperhatikan agar suatu produk
maupun jasa dapat diterima oleh konsumen. Dalam hal ini Pihak properti selaku
produsen harus mempertimbangkan beberapa hal termasuk harga, promosi dan
lokasi perumahan yang akan dipasarkan kepada konsumen. Keputusan pembeli
memiliki peran yang sangat penting dalam pemasaran karena berdampak bagi
pihak produsen maupun konsumen. Pihak properti akan memperoleh laba dari
pembelian produk yang dilakukan konsumen dan konsumen mendapatkan produk
yang dapat bermanfaat.

Menurut Kotler (2015:275) Seseorang dalam melakukan pengambilan
keputusan dalam membeli rumah tidak secara langsung dapat dilakukan, namun
melalui beberapa proses yang harus dilakukan oleh seseorang sebelum
memutuskan untuk memilih ataupun membeli rumah. Proses tersebut dimulai
dari kebutuhan mengenal produk yang dijual (need recognition), pencarian
informasi (information search), evaluasi alternatif (evaluation of alternatives),
keputusan membeli (purchase decision) dan perilaku setelah proses pembelian
(post purchase behavior).

Ditinjau dari segi harga, pengaruh terhadap keputusan pembelian sangatlah
penting, karena setiap harga yangs udah ditetapkan oleh perusahaan akan
mengkibatkan tingkat permintaan suatu produk yang berbeda.

Oleh karena itu, penetapan harga yang benar perlu mendapatkan perhatian

yang besar dari perusahaan supaya dapat bersaing dengan pihak properti lainnya.
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Menurut Swasta (2007:141) Harga merupakan dana yang diperlukan untuk
mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya. Dalam hal
menentukan kebijakan harga, manajemen harus menentukan harga dasar dari
produk yang dimiliki kemudian menentukan kebijakan yang menyangkut
potongan harga dan lain-lain yang berhubungan dengan harga tersebut.

Saat inipun dalam membeli rumah para konsumen tidak hanya melihat
faktor dari harga saja namun mereka mulai mempertimbangkan faktor lain seperti
faktor lokasi, promosi dan faktor lainnya. Promosi dilakukan untuk menarik
konsumen dan juga memberikan keringanan harga bagi calon konsumen.

Menurut Tjiptono (2015:387) “Promosi merupakan elemen bauran
pemasaran yang berfocus pada upaya menginformasikan, membujuk dan
mengingatkan kembali kepada konsumen akan merek dan produk perusahaan”.

Lokasi merupakan faktor utama bagi pihak properti dalam membangun
perumahan. Jika lokasi perumahan dekat dengan jalan raya, akses untuk ke kota
dekat, dan terlebih lagi jika harga dari perumahan itu tinggi apabila dijual maka
konsumen akan lebih memprioritaskan perumahan tersebut.

Menurut Lupiyoadi (2011:92) Lokasi merupakan sebuah keputusan yang
ditentukan oleh perusahaan atau instansi yang berkaitan dengan dimana operasi
dan stafnya akan ditempatkan.

Salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang pembangunan dan
pengembangan perumahan adalah PT. Dio Putra Properti Real Estate Indonesia
(REI). Perusahaan ini adalah salah satu perusahaan pengembangan perumahan
yang menawarkan tipe perumahan sesuai dengan kemampuan daya beli

masyarakat serta dengan berbagai kemudahan lainnya. PT. Dio Putra Properti
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Real Estate Indonesia (REI) membangun sebuah perumahan yang berlokasi di
Batang Kuis sebagai salah satu solusi bagi masyarakat kota medan yang ingin
memiliki rumah sendiri.

Perpindahan bandara Polonia ke Kuala Namu menjadi salah satu alasan
pihak properti membangun perumahan ini karena lokasinya yang lumayan dekat
ke bandara yang berjarak sekitar 20 menit. Perpindahan bandara ini tentunya
membawa dampak bagi daerah yang baru dimana daerah sekitar Bandara akan
menjadi tempat tinggal bagi para karayawan atau pekerja yang ikut pindah kerja
kekuala namu.

PT. Dio Putra Properti Real Estate Indonesia (REI) menyelesaikan proyek
pembangunan perumahan batang kuis pada tahun 2017 dan langsung melakukan
penjualan pada tahun yang sama.Jumlah unit yang dibangun sebanyak 150 unit
dengan ukuran bangunan 6x12 meter yang dilengkapi dengan kamar 2, kamar

mandi 1,ruang tamu,serta pekarangan yang dapat kita modifikasi sesuai keinginan.

Tabel 1.1
Data Total Penjualan Perumahan Batang Kuis pada Periode Januari
hingga Desember 2019
Total Keseluruhan Penjualan Perumahan Persentase
Bulan Batang Kuis padaTahun 2019 Penjualan (%)
Januari 9 12,6%
Februari 2 2,9%
Maret 5 7,0%
April 3 4,2%
Mei 4 5,6%
Juni 11 15,7%
Juli 13 18,3%
Agustus 9 12,6%
September 6 8,4%
Oktober 4 5,6%
November 3 4,2%
Desember 2 2,9%
Total 71 100%

Sumber: PT. Dio Putra Properti Real Estate Indonesia (REI)
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Dari tabel diatas dapat dilihat penjualan unit perumahan setiap bulan
berbeda. Pada bulan tertentu penjualan mengalami peningkatan misalnya pada
bulan Januari hal ini dikarenakan pihak properti mengadakan promo awal tahun
seperti penurunan harga DP yang mencapai 20% dari harga normal, bulan Juli dan
Agustus pihak properti juga mengadakan promo ramadhan dan hari raya seperti
penurunan harga DP hingga 30% dan renovasi dapur oleh pihak properti. Bulan
Desember pihak properti mengadakan promo akhir tahun penurunan harga DP
hingga mencapai 10% voucher belanja senilai Rp 500.000,00. Hingga pada saat
ini jumlah unit yang terjual sebanyak 71 unit (47,3%) dari seluruh unit.

Jumlah penjualan unit yang belum memuaskan ini tentunya belum terlepas
dari persaingan antar pihak properti, promosi dan juga faktor yang yang harus
dipertimbangkan masyarakat sebagai calon pembeli. Mengingat lokasi perumahan
yang dibangun strategis, pihak properti memiliki keyakinan kedepannya
perumahan tersebut akan habis terjual yang disertai dengan strategi pemasaran
yang selalu siap bersaing dengan pihak properti lainnya.

Berdasarkan uraian dan latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk
melakukan penelitian yang membahas mengenai harga, promosi serta lokasi
sebagai objek penelitian serta pengaruhnya terhadap keputusan pembelian rumah.
Oleh karena itu dalam penelitian ini penulis mengambil judul “Pengaruh Harga,
Promosi dan Lokasi dalam Menentukan Keputusan Pembelian Rumah pada

Perumahan Batang Kuis”.
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1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakangan yang telah diuraikan maka masalah yang

akan dibahas dalam penelitiaan ini adalah sebagai berikut:

1. Apakah harga berpengaruh pada keputusan dari segi pembelian rumah pada
perumahan batang kuis?

2. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian rumah pada
perumahan batang kuis?

3. Apakah lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian rumah pada
perumahan batang kuis?

4. Apakah harga, promosi dan lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian
rumah pada perumahan batang kuis?

1.3. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang dipaparkan oleh peneliti maka tujuan

dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian rumah pada
perumahan batang kuis.

2. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian rumah
pada perumahan batang kuis.

3. Untuk mengtahui pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian rumah pada
perumahan batang kuis.

4. Untuk mengetahui pengaruh harga, promosi dan lokasi terhadap keputusan

pembelian rumah pada perumahan batang kuis.
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1.4. Manfaat Penelitian
1. Bagi PT. Dio Putra Properti Real Estate Indonesia (REI)

Memberikan informasi dan masukan kepada perusahaan sebagai bahan
pertimbangan dalam membuat keputusan mengenai strategi bersaing. Selain itu
dapat memberikan saran dan masukan sebagai bahan untuk memperbaiki dan
meningkatkan kinerja perusahaan di masa yang akan datang serta menjadi
petimbangan bagi perusahaaan dalam memperhatikan keputusan pembelian
konsumen pada perumahan batang kuis.

2. Bagi Peneliti

Sebagai bahan perbandingan dan pengaplikasian antara materi yang telah
didapatkan pada perkuliahan dengan pelaksanaanya di perusahaaan dan sebagai
pengembangan sarana ilmu pengetahuan dan wawasan dalam hal penelitian
suatu permasalahan ataupun fenomena yang akan datang.

3. Bagi Program Studi Ekonomi Manajemen

Penelitian ini dapat diharapkan berkontribusi sebagai literatur tambahan

dan menjadi referensi untuk pengembangan studi maupun penelitian yang

dilakukan di masa yang akan datang.
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BAB I1
KERANGKA TEORI
2.1. Keputusan Pembelian
2.1.1. Pengertian Keputusan Pembelian

Keputusan yang dilakukan pembelian merupakan salah satu tahapan dalam
proses pengambilan keputusan sebelum perilaku paska pembelian. Dalam
memasuki tahap keputusan pembelian sebelumnya konsumen sudah dihadapkan
pada beberapa pilihan alternatif sehingga pada tahap ini konsumen akan
melakukan aksi serta memutuskan untuk membeli produk sesuai dengan pilihan
yang ditentukan.

Menurut Buchari Alma (2013:96) “keputusan pebelian adalah salah satu
keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi,
politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi physical evidence, people dan
proses Sehingga membentuk sikap pada konsumen untuk mengolah segala
informasi dan mengambil kesimpulan berupa respon yang muncul pada produk
yang akan dibeli konsumen”.

Menurut Kotler & Armstrong (2016:177) Mendefenisikan keputusan
pembelian sebagai berikut: Consumer behavior is the study of how individual,
groups, and organizations select, buy, use, and dispose of goods, services, ideas,
or experiences to satisfy their needs and wants. Keputusan pembelian merupakan
bagian dari perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana individu , kelompok
dan organisasi memilih , membeli, menggunakan dan bagaimana barang , jasa, ide

atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.
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2.1.2. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan pembelian
Menurut Kotler dan Armstrong (2012:135) perilaku konsumen dipengaruhi
oleh beberapa faktor yaitu:
1. Faktor Budaya
Budaya (culture) adalah dasar keinginan dan perilaku seseorang. Pemasar
harus benar- benar memperhatikan nilai- nilai budaya, jadi setiap negara harus
memahami cara memasarkan kualitas produk, berbagai macam menu produk
yang ditawarkan.
a. Sub Budaya
Budaya terdiri dari beberapa sub budaya (subculture) yang lebih kecil yang
memberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebih spesifik untuk anggota
mereka. Sub budaya meliputi kebangsaan, agama, kelompok ras, dan
wilayah geografis.
b. Kelas Sosial
Hampir seluruh kelompok manusia mengalami stratifikasi sosial, seringkali
dalam bentuk kelas sosial, divisi yang relatif homogen dan bertahan lama
dalam sebuah masyarakat, tersususn secara hierarki dan mempunyai anggota
yang berbagai nilai , minat, dan perilaku yang sama.
2. Faktor sosial kelompok Referensi
Kelompok referensi (reference group) seseorang adalah semua kelompok
yang mempunyai pengaruh langsung (tatap muka) atau tdak langsung
terhadap sikap atau perilaku orang tersebut.
Kelompok yang mempunyai pengaruh langsung disebut sebagai kelompok

keanggotaan (member ship group), dengan siapa seseorang berinteraksi
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dengan apa adanya secara terus menerus dan tidak resmi, seperti keluarga,
teman, tetangga, dan rekan kerja. Masyarakat juga menjadi kelompok
sekunder (secondary group), seperti agama, profesi,dan kelompok persatuan
perdaganggan yang cenderung lebih resmi memerlukan interakasi yang
kurang berkelanjutan. Orang juga dipengaruhi oleh kelompok serta diluar
kelompoknya. Kelompok aspirional (aspirional group) adalah kelompok

yang ingin diikuti oleh orang lain. Kelompok disosiatif (dissociative group)

adalah kelompok yang nilai dan perilakunya ditolak oleh orang tersebut.

1. Keluarga

Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen yang penting dalam

masyarakat dan anggota keluarga merepretasikan kelompok refensi utama

yang paling berpengaruh.

2. Peran dan status

Peran (role) terdiri dari kegiatan yang diharapkan dapat dilakukan

seseorang setiap peran menyandang status. Orang memilih produk yang

mencerminkan komunikasi dan peran mereka serta stastus yang

diinginkan dalam masyarakat.

3. Faktor Pribadi

a. Ketika keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi.

Faktor pribadi meliputi usia dan tahap dalam siklus hidup pembeli,

pekerjaan dan keadaan ekonomi serta gaya hidup dan nilai.
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b. Usia dan Tahap Siklus Hidup.

Selera dalam memilih rumah termasuk lokasi juga dibentuk oleh siklus
hidup keluarga dan jumlah usia serta jenis kelamin orang dalam rumah
tangga pada

Pekerjaan dan keadaan Ekonomi.

Selera dalam memilih rumah dipengaruhi oleh faktor ekonomi.

Kepribadian dan konsep diri

Setiap orang mempunyai karakteristik pribadi yang mempengaruhi

perilaku pembeliannya.

Gaya Hidup dan Nilai

Gaya hidup (life style) adalah pola hidup seseorang di dunia yang
tercermin dalam kegiatan minat dan pendapat. Keputusan pembelian
konsumen juga dipengaruhi oleh nilai inti (core values), system
kepercayaan yang mendasari sikap dan prilaku. Nilai int lebih dalam
dari pada perilaku atau sikap dan menentukan pilihan dan keinginan

seseorang pada tingkat dasar dalam jangka panjang.

4. Faktor Psikologi

Empat proses psikologis kunci motivasi, persepsi, pembelajaran, dan

memori mempengaruhi respons konsumen secara fundamental.

a. Motivasi

Beberapa kebutuhan bersifat biogenik dan psikogenik : kebutuhan itu

timbul dari keadaan tekanan psikologis seperti rasa pengakuan,

penghargaan serta rasa ingin memiliki terhadap suatu benda/ komponen.

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accepted 21/6/22

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Access From (repository.uma.ac.id)21/6/22



Marisa Simamora - Pengaruh Harga, Promosi dan Lokasi Dalam Menentukan Keputusan Pembelian Rumabh ...

12

b. Persepsi
Persepsi (perception) Orang yang termotivasi siap bertindak. Bagaimana ia
bertindak dipengaruhi oleh pandanganya tentang situasi.
c. Pembelajaran
Pembelajaran (learning) mendorong perubahan dalam perilaku kita yang
timbul dari pengalaman.
d. Memori
Ketika seorang konsumen secara aktif mermikirkan dan mengkaborasikan
arti penting informasi dan produk atau jasa asosiasi yang diciptakan dalam
memori semakin kuat konsumen juga lebih mudah menciptakan asosiasi
terhadap infomasi baru Ketika struktur pengetahuan yang ekstensif dan
relevan sudah berada dalam memori. Berdasarkan uraian diatas dapat
disimpulkan bahwa terdapat banyak faktor-faktor yang mempegaruhi
perilaku konsumen dalam melakukan keputusan pembelian baik itu faktor
internal maupuk faktor eksternal.
2.1.3. Proses Keputusan Pembelian
Keputusan untuk membeli suatu produk baik barang maupun jasa timbul
karena adannya dorongan emosional dari dalam diri maupun pengaruh luar.
Proses keputusan pembelian merupakan proses psikologis dasar yang memainkan
peranan penting dalam memahami bagaimana konsumen benar — benar membuat
keputusan pembelian mereka. Proses keputusan pembelian model lima tahap

menurut Kotler dan Armstrong (2016:176) adalah sebagai berikut:
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1. Pengenalan masalah.
Proses pembelian dimulai Ketika pembeli menyadari suatu masalah atau
kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan internal atau eksternal.

2. Pencarian Informasi
Sumber informasi utama di mana konsumen dibagi menajdi empat
kelompok:
a. Peribadi, keluarga, teman, tetangga, rekan.
b. Komersial, iklan. Situs web, wiraniaga, penyalur, kemasan, tampilan.
c. Publik, media massa, organisasi, pemringkat konsumen.
d. Eksperimental, penanganan, pemeriksaan, penggunaan produk.

3. Evaluasi alternatif
Beberapa konsep dadar yang akan membantu kita memahami proses
evaluasi: Pertama, konsumen berusaha memuaskan sebuah kebutuhan.
Kedua, konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk. Ketiga,
konsumen melihat masing-masing produks ebagai kelompok atribut
dengan berbagai kemampuan untuk menghantarkan manfaat yang
diperlukan untuk memuaskan kebutuhan nilai.

4. Kepuasan Pembeli
Pada tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi antar merek dalam
beberapa kumpulan pilihan. Konsumen mungkin juga membentuk maksud
untuk membeli merek yang paling disukai. Dalam melaksanakan maksud
pembelian, konsumen dapat membentuk lima sub keputusan sebagai

berikut: merek, penyalur, kuantitas, waktu dan metode pembayaran.
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2.1.4. Indikator Keputusan Pembeli
Kotler & Armstrong (2015:258) mengemukakan keputusan pembelian

memiliki dimensi sebagai berikut:

1. Kemantapan produk
Konsumen dalam melakukan keputusan pembelian akan memilih salah satu
dari beberapa alternatif yang ada. Pilihan tersebut pada kualitas, mutu, harga
yang terjangkau, banyak pilihan dan faktor-faktor lainnya yang dapat
memantapkan keinginan pelanggan untuk membeli produk yang dimana
produk tersebut benar-benar dibutuhkan dan ingin digunakan oleh konsumen

2. Kebiasaan membeli
Kebiasaan konsumen dalam membeli juga berpengaruh terhadap keputusan
pembelian. Konsumen akan merasa produk yersebut sudah terlalu melekat
dibenak mereka karena mereka sudah merasakan manfaat dari produk tersebut,
oleh karena itu konsumen akan merasa tidak nyaman jika mencoba produk
baru dan harus menyesuaikan diri lagi, maka mereka akan cenderung memilih
produk yang biasa digunakan.

3. Kecepatan membeli
Konsumen sering mengambil keputusan dengan menggunakan aturan
(heuristik) pilihan yang sederhana. Heuristik adalah sebuah proses yang
dilakukan seseorang dalam mengambil sebuah keputusan secara cepat,

menggunakan sebuah pedoman umum dalam sebagian informasi saja.
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2.2. Harga
2.2.1. Pengertian Harga

Menurut Kotler dan Armstrong (2012:314) harga adalah: “The amount of
money charged for a ptoduct or service, the sum of the values that customers
exchange for the benefit of having or using the product or service”. Yang artinya
“sejumlah uang yang dibebankan untuk suatu produk atau layanan, jumlah nilai
yang ditukar dengan pelanggan untuk kepentingan memiliki atau menggunakan
produk atau layanan .

Definisi lain dikemukakan oleh Tjipto (2012:151) harga adalah satuan
moneter atau ukuran lain termasuk barang dan jasa lainya yang ditukarkan agar
memperoleh hak kepemilikan atau penggunakan suatu barang atau jasa.
Pengertian ini sejalan dengan konsep pertukaran (exchange) dalam pemasaran.
Jadi bisa dikatakan harga tergantung pada kemampuan bernegoisasi dari pihak
penjual dan pembeli untuk memperoleh harga kesepakatan yang sesuai dengan
keinginan masing-masing pihak sehingga pada awalnya pihak penjual akan
menetapkan harga yang tinggi dan sipembeli akan menetapkan penawaran dengan
harga terendah. Harga sebuah produk atau jasa merupakan faktor penentu dalam
permintaan pasar. Harga merupakan hal yang sangat penting yang diperhatikan
oleh konsumen dalam membeli produk atau jasa. Jika konsumen merasa cocok
dengan harga yang ditawarkan, maka mereka akan cenderung melakukan
pembelian untuk produk atau jasa.

Harga merupakan satu—satunya unsur baruan pemasaran yang memberikan
pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan, sementara ketiga unsur lainya yaitu:

(produk, distribusi, dan promosi) menyebabkan timbulnya biaya/ pengeluaran.
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Dari sudut pandangan konsumen, harga merupakan indicator nilai bilamana harga
tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas suatu barang dan jasa.
Dengan kata lain, harga merupakan total biaya yang dikeluarkan oleh konsumen
untuk membeli produk.

Berdasarkan dari beberapa definisi diatas maka peneliti sampai pada
pemahaman bahwa harga adalah nilai dari suatu produk dalam bentuk uang yang
harus dikorbankan konsumen guna mendapatkan produk dan jasa, sedangkan bagi
produsen atau pedagang harga dapat menghasilkan pedapatan.

2.2.2. Tujuan Menetapkan Harga

Tujuan penetapan harga pada setiap perusahaan berbeda-beda, sesuai
dengan kepentingan. Menurut Kotler dan Keller (2012:76) pada dasarnya terdapat

empat jenis penetapan harga yaitu:

1. Tujuan Berorientasi pada laba.

Tujuan ini disebut dengan istilah maksimisasi harga. Dalam era persaingan
global yang kondisinya sangat kompleks dan banyak variabel yang
berpengaruh terhadap daya saing setiap perusahaan, maksimasi laba sangat
sulit dicapai karena sulit sekali untuk dapat memperkirakan secara akurat

jumlah penjualan yang dapat dicapai pada tingkat harga tertentu.

2. Tujuan berorientasi pada volume

Selain tujuan berorientasi pada laba, ada pula perusahaan yang berorientasi
atau menetapkan harganya berdasarkan volume tertentu atau yang biasa

dikenal dengan istilah volume pricing objectives, harga ditetapkan sedemikian

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accepted 21/6/22

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area Access From (repository.uma.ac.id)21/6/22



Marisa Simamora - Pengaruh Harga, Promosi dan Lokasi Dalam Menentukan Keputusan Pembelian Rumabh ...

17

rupa agar dapat mencapai target volume penjualan serta nilai penjualan yang

sesuai pasar.

3. Tujuan berorientasi pada Citra
Citra suatu perusahaan dapat dibentuk melalui strategi penetapan harga.
Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk membentuk atau
mempertahankan citra Prestisius.

4. Tujuan stabilisasi harga
Dalam pasar yang konsumennya sangat sensitive terhadap harga. Bila suatu
perusahaan menurunkan hargannya, maka para pesaingnya harus menurukan
harga. Kondisi seperti ini yang mendasari terbentuknya tujuan stabilisasi harga
dalam industri-industri tertentu yang produknya sangat terstandarisasi.

5. Tujuan-tujuan lainnya
Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencegah masuknya pesaing,
mempertahankan loyalitas pelanggan, mendukung penjualan ulang atau
menghindari campurtangan pemerintah.

Menurut Sophia dan Syihabudhin (2008):

a. Pembentukan citra seperti market leader yang mampu menentukan price
leader.
b. Percepatan penjualan
c. Promosi
d. Perlindungan atas ancaman pesaing yang kerap memainkan harga,

meningkatkan daya saing melalui harga “MIRING” dan lain-lain.
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Menurut Adrian Payne yang dikutip Sunyoto (2014):

1. Bertahan

Yaitu usaha untuk tidak melakukan Tindakan-tindakan yang meningkatkan
laba Ketika perusahaan sedang mengalami kondisi pasar yang tidak
menguntungkan. Usaha ini dilakukan demi kelangsungan hidup

perusahaan.

a. Memaksimalkan Laba
Penentuan harga bertujuan untuk memaksimalkan laba dalam periode
tertentu.
b. Memaksimalkan Penjualan
Bertujuan untuk membangun pangsa pasar dengan melakukan penjualan
pada harga awal yang merugikan.
C. Prestige
Tujuan penetapan harga disini adalah memposisikan jasa perusahaan
tersebut sebagai Produk yang eklusif.
d. Pengembangan atas Investasi (ROI)
Tujuan penentuan harga didasarkan atas pencapaian pengembalian atas

investasi (return of investment) yang diinginkan.

2.2.3. Stategi menetapkan Harga
Menurut Tjipto (2014:219) ada beberapa startegi menetapkan harga

berdasarkan nilai yaitu:
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1. Discounting
Yaitu menawarkan discount / potongan harga untuk mengkomunikasikan
kepada para pembeli yang sensitive terhadap harga bahwa mereka
mendapatkan nilai yang diharapkan.
2. Old Pricing
Yaitu menetapkan harga sedemikian rupa sehingga membuat konsumen
mempersepsikan bahwa mereka mendapatkan ahrga lebih murah carannya
dengan menggunakan satuan ganjil tertentu seperti: Rp. 99.990 mendekati Rp.
100.000.
3. ynchro-Pricing
Yaitu menggunakan harga untuk mengelola permintaan akan jasa melalui
pemahaman atas sensitifitas pelanggan terhadap harga. Dalam sejumlah
industri jasa seperti jasa telepon interlokal, biskota, hotal, dan bioskop.
Permintaan berfluktuasi sepanjang waktu, sehingga menimbulkan masalah
kapasitas menganggur saat permintaan sepi dan kekurangan kapasitas disaat
periode permintaan puncak. Sesuai dengan namanya, Synchro-Pricing
bertujuan untuk meyelaraskan permintaan dengan penawaran. Secara garis
besar, terdapat 4 alternatif Syncho-Pricing yang biasa diterapkan perusahaan
jasa yaitu:
b. Place Differential, yaitu menetapkan harga berbeda untuk lokasi berbeda,
Contoh: Kursi di baris depan untuk pertunjukan konser dan pertandingan

tinju.
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c. Time Differential, yaitu variasi harga didasarkan pada saat (waktu)

konsumsi jasa dilakukan. Contoh tarif interlokal setelah pukul 23.00-06.00

dan hari libur jauh lebih murah dibandingkan pada jam jam sibuk.

d. Quantity Differential, yaitu memberikan potongan harga untuk pembelian

jasa dalam kuantitas besar. Contoh diskon

korporat  untuk

hotel,penerbangan,persewaan mobil, dan penanyangan iklan TV dan radio.

e. Differential As incentives, yaitu harga lebih murah ditawarkan kepada

klien baru/klien saat ini dengan harapan bisa mendorong mereka agar

menjadi pengguna rutin memakai jasa perusahaan.

1. Penetrating Pricing

Yaitu menetapkan harga murah untuk suatu jasa baru dengan tujuan

mendorong percobaan produk dan pemakaian lebih luas

2.2.4. Indikator Harga

Menurut Kotler dan Armstrong (2012;52) menjelaskan bahwa ada empat

ukuran yang mencirikan harga yaitu : keterjangkauan harga, kesesuaian harga

dengan kualitas produk, kesesuaian harga dengan manfaat dan harga sesuai

dengan kemampuan atau daya saing.
Empat ukuran harga yaitu:

1. Kejangkauan Harga.

Konsumen bisa menjangkau harga yang telah ditetapkan oleh perusahaan.
Produk biasannya ada beberapa jenis dalam satu merek harganya juga berbeda

dari yang termurah sampai termahal. Dengan harga yang ditetapkan para

konsumen banyak membeli produk.
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2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
Harga sering dijadikan sebagai indikator kualitas bagi konsumen, orang sering
memilih harga yang lebih tinggi diantara dua barang karena mereka melihat
adanya perbedaan kualitas. Apabila harga lebih tinggi orang cenderung
beranggapan bahwa kualitaasnya juga lebih baik.

3. Kesesuain harga dengan manfaat
Konsumen memutuskan membeli suatu prosuk jika manfaat yang dirasakan
lebih besar atau sama dengan yang telah dikeluarkan untuk mendapatkannya.
Jika konsumen merasakan manfaat prosuk lebih kecil dari uang yang
dikeluarkan maka konsumen akan beranggapan bahwa produk tersebut mahal
dan konsumen akan berpikir dua kali untuk melakukan pembelian ulang.

4. Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga.
Konsumen sering membandingkan harga suatu produk denga produk lainnya,
dalam hal ini mahal murahnya suatu produk sangat dipertimbangkan oleh

konsumen pada saat akan membeli produk tersebut.

2.3. Promosi

2.3.1. Pengertian Promosi

Promosi merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang penting bagi
perusahaan dalam upaya mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan serta
meningkatkan kualitas penjualan untuk meningkatkan kegiatan pemasaran dalam
hal memasarkan barang atau jasa dari suatu perusahaan. Salah satu untuk
membantu perusahaan dalam mengadakan komunikasi dengan konsumen adalah
promosi dapat disampaikan berupa informasi pengetahuan mengenai produk yang

ditawarkan.
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Tjipto (2010:219) Mendeskripsikan promosi adalah suatu aktivitas
pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi, membujuk
atau mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia
menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang
bersangkutan.

Lupiyoadi (2012:92) Mendeskripsikan promosi adalah kegiatan yang
dilakukan perusahaan untuk mengkomunikasikan manfaat produk dan sebagai alat
untuk mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan jasa
sesuai dengan kebutuhan. Dengan adannya promosi produsen atau distributor
mengharapkan kenaikan angka penjualannya.

2.3.2. Bauran Promosi

Dalam mengkomunikasikan produk ke konsumen, perusahaan dapat
melakukan beberapa alat promosi yang dikenal dengan bauran promosi. Bauran
promosi adalah seperangkat alat yang digunakan oleh perusahaan untuk
mengkomunikasikan produknya pada konsumen.

Menurut Kotler dan Keller (2016:582) pengertian masing-masing alat
promosi sebagai berikut:

1. Advertising (Periklanan)
Setiap dibayar dari prestasi non personal dan promosi ide, barang, atau jasa
oleh sponsor yang teridentifikasi melalui media cetak (kotak dan majalah),
media penyiaran (radio dan televisi) , media jaringan (telepon, kabel, satelit,
nirkabel) media elektronik (rekaman video, vvideodisk , CD- ROM, Halaman
Web) dan media display (billboard, tanda-tanda, poster).

2. Sales Promotion (Promosi Penjualan)
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Bebagai insentif jangka pendek untuk mendorong percobaan atau pembelian

produk atau layanan termasuk promosi pelanggan (seperti sampel, kupon, dan

premi) promosi perdangangan (seperti iklan dan display tunjangan) dan bisnis

penjualan pasukan promosi.

3. Even and Experiences (acara dan pengalaman)
Kegiatan dan program yang dirancang untuk menciptakan harian perusahaan
yang disponsori atau khusus terkait merek interaksi dengan konsumen,
termasuk olagraga, seni, entertainment dan acara couse serta kegiatan yang
kurang formal.

. Online and Sosial media ( Hubungan masayarakat dan publisitas)
Sebuah varienty program diarahkan secara internal untuk employces
perusahaan atau eksternal untuk pelanggan, bentuk -bentuk lain, pemerintah
danmedia untuk mempromosikan produk citra kompanny atau komunikasi
prosuk individu yang dibutuhkan.

. Online and Social media Maarketing (secara online dan media social
pemasaran)
Kegiatan online dan program yang dirancang unruk melibatkan pelanggan
atau prospek secara langsung atau tidak meningkatkan kesadaran, citra atau
menimbulkan penjualan produk dan layanan.

6. Mobile Marketing (Pergerakan Pasar)
Suatu bentuk khusus dari pemasaran online yang menempatkan komunikasi

pada ponsel konsumen sesluler, ponsel pintar atau tablet.

7. Direct and database marketing (basis data dan pemasaran langsung)
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Penggunaan mail, telepon, fax-email, atau internet untuk berkomunikasi
secara langsung dengan meminta tanggapan atau dialog dari pelanggan
tertentu dan prospek langsung.
8. Personal Selling ( Penjualan secara pribadi atau langsung)
Interaksi tatap muka dengan satu atau lebih calon konsumen untuk tujuan
membuat presentasi, menjawab pertanyaan dan pengadaan pesanan.
2.3.3. Strategi Bauran Promosi

Berdasarkan buku prinsip-prinsip pemasaran, Kotler dan Armstrong
(2008:137) Pemasar dapat memilih dua trategi bauran promosi dasar yaitu: promosi
dorong dan promosi Tarik. Dimana strategi dorong lebih melibatkan untuk
mendorong produk melalui sarana pemasaran kepada konsumen akhir, penjualan
personal dan promosi dagang termasuk dalam strategi dorongini.

Sedangkan untuk strategi Tarik dimana produsen mengarahkan kegiatan promosinya
kepada konsumen akhir untuk membujuk mereka agar membeli produk, iklan dan
promosi konsumen termasuk kedalam promosi Tarik ini.

Jadi dapat ditarik kesimpulan apabila strategi tarik ini lebih efektif dan
berjalan sesuai rencana, maka konsumen akan meminta produk dari anggota
saluran yang kemudian meminta prosuk dari produsen. Dalam hal merancang
strategi bauran promosi, perusahaan biasannya mempertimbangkan banyak faktor
ketika merancang strategi bauran promosi, termasuk jenis produk dan pasar.
Setelah menetapkan anggaran dan bauran promosi ada beberapa Langkah untuk
mengintegrasikan bauran promosi, yaitu:

a. Menganalisis tren secara internal dan eskternal yang dapat mempengaruhi
kemampuan perusahaan untuk melaksanakan suatu bisnis

b. Mengaudit saku pembelanjaan komunikasi keseluruhan organisasi
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c. Mengenali semua titik sentuh pelanggan untuk perusahaan dan mereknya

d. Membentuk tim dalam perencanaan komunikasi

e. Menciptakan tema nuansa, dan kualitas yang cocok, pada semua media
komunikasi

f.  Menciptakan ukuran kinerja yang berlaku bagi semua elemen komunikasi

g. Menunjuk seorang direktur yang bertanggung jawab atas usaha
komunikasi

2.3.4. Tujuan Promosi

Tujuan promosi menurut Kotler dan Armstrong (2008:205) yaitu :

a. Mendorong pembelian pelanggan jangka pendek atau meningkatkan
hubungan pelanggan jangka Panjang.

b. Mendorong sales menjual produk baru dan menyediakan lebih banyak
persediaan.

c. Mengiklankan produk perusahaan dan memberikan ruang yang lebih
banyak.

d. Untuk tenaga penjualan, berguna untuk mendapatkan lebih banyak
dukungan tenaga penjualan bagi produk lama atau baru atau mendorong
wiraniaga mendapatkan pelanggan baru.

2.3.5. Indikator Promosi

Ada 3 indikator promosi menurut Kotler dan Keller (2016:272) yaitu:
1. Pesan promosi
Merupakan tolak ukur seberapa baik pesan promosi

dilakukan dan disampaikan kepada pasar. Pihak properti
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membuat sebuah iklan yang menarik seperti dimedia sosial
dan menyediakan cs yang bersedia melayani konsumen.
2. Media promosi
Adalah media yang digunakan oleh perusahaan dalam
melaksanakan promosi, pihak properti membuat brosur
yang dibagikan kepada masyarakat dan baliho yang
dipasang ditempat yang ramai dilalui
3. Waktu promosi
Merupakan lamanya promosi yang dilakukan oleh
perusahaan, pihak properti melakukan beberapa promosi
seperti grand opening untuk 2 pembeli pertama setelah
launching, diskon idul fitri selama bulan ramadhan, dan
diskon akhir tahun dan tahun baru selama 30 Desember-2
Januari.
2.4. Lokasi
2.4.1. Pengertian Lokasi
Lokasi merupakan faktor terpenting yang mempengaruhi sebuah
permintaan rumah, pada hakikatnya semakin strategis letak rumah tersebut berarti
semakin baik dan semakin banyak permintaan. Salah satu faktor yang
mempengaruhi pembeli untuk membeli perumahan adalah letak perumahan
tersebut.
Menurut Tjiptono (2001:120) lokasi merupakan tempat dimana perumahan
dapat menjangkau dengan mudah, aman dan memiliki tempat parkir yang luas.

Komponen yang menyangkut lokasi meliputi: pemilihan lokasi yang strategis
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(mudah dijangkau), di daerah sekitar pusat perbelanjaan, dekat pemukiman
penduduk, aman, dan nyaman bagi pelanggan, adanya fasilitas yang mendukung
seperti adanya lahan parkir, serta faktor-faktor yang lainnya.

Kemudian menurut Lupiyoadi (2011:92) “lokasi adalah keputusan yang
dibuat perusahaan atau instansi pendidikan berkaitan dengan di mana operasi dan
stafnya akan ditempatkan”. Pendapat mengenai lokasi dari para ahli tersebut,
penulis sampai pada pemahaman bahwa lokasi adalah suatu keputusan perusahaan
untuk menentukan tempat usaha, menjalankan kegiatan usaha atau kegiatan
operasional, dan mendistribusikan barang atau jasa yang menjadi kegiatan
bisnisnya kepada konsumen. Pentingnya lokasi bagi perusahaan atau pengusaha
sangat mempengaruhi keputusan sasaran pasar dalam menentukan keputusan
pembeliannya.

2.4.2. Faktor-Faktor yang Memperngaruhi Lokasi

Berikut adalah pencetus faktor yang mempengaruhi penentuan lokasi
menurut:

1. Handoko (2000) menjelaskan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi
pemilihan lokasi usaha ialah lingkungan masyarakat, kedekatan dengan pasar,
tenaga kerja (sumber daya manusia), kedekatan dengan bahan mentah dan
supplier, fasilitas dan biaya transportasi. Faktor yang diambil adalah faktor
tenaga kerja dan fasilitas. Pihak properti atau pemerintah yang akan membangun
perumahan atau gedung pastinya memikirkan atau mempertimbangkan jarak
antara bahan baku dan lokasi agar mempermudah dan meminimalisir biaya.

2. Hindrayani (2010) Menjelaskan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi

pemilihan lokasi usaha seperti letak konsumen atau pasar, sumber bahan baku,
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sumber tenaga kerja, air dan listrik, transportasi, lingkungan masyarakat dan
sikap yang muncul, peraturan pemerintah, pembuangan limbah industry, fasilitas
pabrik dan karyawan, faktor yang diambil adalah faktor pasar dan energi.
Sebuah komplek perumahan yang menjadi pilihan terbaik adalah lokasinya yang
strategis namun pasti harganya mahal dikarenakan akan mempermudah setiap
aktivitas penghuninya seperti berbelanja dan lain lain sebagainya.

3. Tjiptono (2007) Menjelaskan bahwa pemilihan tempat atau lokasi usaha
memerlukan pertimbangan yang cermat terhadap beberapa faktor yaitu Akses,
Visibilitas, Lalu lintas (tzraffic), Tempat parkir, Ekspansi, Lingkungan,
Persaingan, Peraturan pemerintah. Faktor yang diambil adalah faktor akses,
persaingan dan peraturan pemerintah. Perumahan tentunya harus
mempertimbangkan dengan baik lokasi yang paling strategis dan berpotensi agar
laku dipasarkan dan hal ini tentunya harus disetujui oleh pihak pemerintah agar
lebih terjamin keamanannya.

2.4.3. Indikator Lokasi

Indikator Lokasi menuuru Fandy Tjiptono (dalam Kuswaningsih 2016:15)

yaitu sebagai berikut:

2. Akses
Misalnya lokasi yang sering dilalui atau mudah dijangkau sarana
transportasi.

3. Viksibilitas
Lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan jelas dari jarak pandang

normal.
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4. Lalu lintas (traffic)

Menyangkut dua pertimbangan utama yaitu:

a. Banyaknya orang yang lalu-lalang bisa memberikan peluang besar
terhadap pembelian, yaitu keputusan pembelian yang sering terjadi
spontan, tanpa perencanaan, dan tanpa melalui usaha khusus.

b. Kepadatan dan kemacetan lalu lintas bisa juga peluang.

5. Tempat parkir yang luas, nyaman dan aman baik untuk kendaraan roda dua
dan roda empat.

6. Ekspansi
Yaitu tersedianya tempat yang cukup luas apabila ada perluasan yang
diperlukan dikemudian hari.

7. Lingkungan

Daerah sekitar yang mendukung prosuk yang ditawarkan, sebagai contoh,

rumah yang ditawarkan berdekatan dengan daerah pasar, asrama, kampus,

sekolah, perkantoran dan sebagainnya.
8. Persaingan (lokasi pesaing) sebagai contoh dalam menentukan lokasi
rumah perlu pertimbangan apakah dijalan dekat kota besar atau masuk ke

daerah.
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2.5. Penelitian Terdahulu

Tabel 2.1. Penelitian terdahulu

No Peneliti Judul Hasil

1 Vania Pengaruh Lokasi, | Hasil  penelitian =~ menemukan
Senggetang | Promosi, dan Persepsi | bahwa lokasi, promosi dan
(2019) Harga Terhadap | persepsi harga berpengaruh secara

Keputusan Pembelian | simultan maupun parsial terhadap
Konaumen pada | keputusan pembelian. lokasi yang
Perumahan Kawansan | tentunya sudah sangat bagus dan
Emerald City Manado | strategis, tetapi teruslah ditingkat-
tingkatkan setiap promosi agar
semakin lebih  banyak lagi
konsumen yang datang membeli
baik yang ada didalam kota
Manado maupun yang diluar kota.

2 Imam Pengaruh harga, | Hasil penelitian ini diketahui ada
Daironi Promosi, Kualitas | pengaruh harga yag signifikan
(2017) produk dan Lokasi | terhadap keputusan pembelian.

Terhadap kepuasan | Ada juga pengaruh promosi dan

pembelian perumahan | kualitas produk yang signifikan

Wilayah Gentan | terhadap keputusan pembelian.

Kabupaten Sukoharjo | Ada pengaruh lokasi yang
signifikan terhadap keputusan
pembelian.

3 Winda Pengaruh lokasi | Hasil penelitian dan hasil analisis
Annisa perumahan , harga | data serta pembahasan hasil dan
Kurniawati | perumahan dan citra | kesimpulan bahwa lokasi
(2017) merek terhadap | perumahan berpengaruh positif

keputusan nasabah | dan signifikan terhadap keputusan

Mengambil Kredit | nasabah dalam mengambil KPR

Kepemilikan ~ Rumah | Syariah dengan nila t hitung 5,666

(KPR) Syariah (Studi | lebih besar dari t tabel 1,985 dan

Kasus Nasabah BTN | nilai profitabilitas 0,000 lebih

Syariah Surakarta) kecil 0,05. Harga perumahan
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap  keputusann nasabah
dalam mengambil KPR Syariah
dengan nilai thitung 4,220 lebih
besar dari ttabel 1,985 dan nilai
profitabilitas 0,000 lebih kecil
0,05.

4 Kuat Pengaruh produk, | Hasil penelitian ini menunjukkan
Supriyono | harga dan promosi | bahwa: a) Produk mempunyai
(2014) terhadap keputusan | pengaruh positif dan signifikan

konsumen dalam | terhadap keputusan konsumen
membeli rumah pada | dalam membeli rumah, hasil ini
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No Peneliti Judul Hasil
perumahan Bukit | dibuktikan dengan nilai t hitung
Semarang baru (BSB) | lebih besar daripada nilai t tabel

City Semarang yaitu 0,356 > 0,166.

b) Harga mempunyai pengaruh
positif dan signifikan terhadap
keputusan  konsumen  dalam
membeli rumah, hal ini dibuktikan
dengan nilai t hitung lebih besar
daripada nilai t tabel yaitu 0,387>
1,661. c¢) Promosi mempunyai
pengaruh positif dan signifikan
terhadap kepuasan  konsumen
dalam membeli rumah, hasil ini
dibuktikan dengan nilai t hitung
lebih besar daripada nilai t tabel
yaitu 0,228 > 1,661.

5 Agustinus | Faktor- faktor yang | Pengujian  hipotesis  dengan
Prananda mempengaruhi menggunakan uji t menunjukkan
(2010) Konsumen dalam | bahwa variabel harga, lokasi,
membeli rumah (Studi | bangunan, dan lingkungan yang
kasus di Perumahan | diteliti, secara signifikan
Bukit Semarang Baru, | mempengaruhi keputusan
Semarang) pembelian. Sedangkan pada uji f
menunjukkan signifikan < 0,05.
Hal ini berarti variable harga,
lokasi, bangunan, dan lingkungan
secara bersama-sama berpengaruh
positif  terhadap keputusan
pembelian.

2.6 Kerangka Konseptual
Kerangka konseptual merupakan sebuah alur yang menggambarkan proses
riset secara keseluruhan. Dengan kata lain, kerangka konseptual merupakan
miniatur keseluruhan proses riset.
1. Pengaruh Harga Perumahan Batang Kuis terhadap Keputusan pembelian
2. Pengaruh Promosi terhadap keputusan Pembelian Pada Perumahan Batang
Kuis

3. Pengaruh Lokasi Perumahan Batang Kuis terhadap keputusan pembelian
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4. Pengaruh Harga,Promosi,Lokasi terhadap keputusan pembelian Perumahan

Batang Kuis
Promosi
(X1) N )
H1
Lokasi Keputusan
H’) T T b
(X2) Pembelian
H3
Harga
xy

Gambar 2.1. Kerangka Konseptual

Sumber: Diolah oleh peneliti, 2021

2.7. Hipotesis
Hipotesis merupakan rumusan masalah penelitian dan masih harus
dibuktikan melalui penelitian (Sugiyono, 2002:39).
HO: Diduga variabel harga secara parsial tidak berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian pada perumahan batang kuis.
H1: Diduga variabel harga secara parsial berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian pada perumahan batang kuis.
HO: Diduga variabel promosi secara parsial tidak berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian pada perumahan batang kuis.
H2: Diduga variabel promosi secara parsial berpengaruh positif terhadap

keputusan pembelian pada perumahan batang kuis.
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HO: Diduga variabel lokasi tidak berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian pada perumahan batang kuis.

H3: Diduga variabel lokasi secara parsial berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian pada perumahan batang kuis.

HO: Diduga variabel harga, promosi, dan lokasi tidak berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian pada perumahan batang kuis.

H4: Diduga variabel harga, promosi, dan lokasi secara simultan
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada perumahan

batang kuis.
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BAB III

METODE PENELITIAN

3.1.Bentuk Penelitian

Bentuk penelitian ini adalah penelitian asosiatif dengan pendekatan
kuantitatif. Penelitian asosiatif merupakan penelitian yang bersifat menanyakan
hubungan antara dua variabel atau lebih. Dalam penelitian ini yaitu melihat
hubungan kausal, yaitu hubungan yang bersifat sebab akibat. Jadi dalam
penelitian ini ada variabel independen (variabel yang mempengaruhi) dan
dependen (dipengaruhi).
3.2.Lokasi dan Waktu Penelitian

Peneliti melaksanakan penelitian mulai dari bulan Juni sampai dengan Juli
2019. Lokasi penelitian ini akan dilakukan di J1. Kenanga, Tj. Sari, Kec. Batang
Kuis, Kabupaten Deli Serdang, Sumatera Utara.
3.3.Populasi dan Sampel

3.3.1. Populasi

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: obyek/subyek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2013:80). Dalam
penelitian populasi digunakan untuk menyebutkan seluruh anggota dari suatu
wilayah yang menjadi sasaran penelitian atau keseluruhan dari objek penelitian
kemudian ditarik kesimpulan (Arikunto 2012:108. Populasi dalam penelitian ini
adalah konsumen perumahan Batang Kuis (Kenanga Asri) yang membeli rumah
ukuran 6x12 pada Perumahan PT. Dio Putra Properti Real Estate Indonesia

sebanyak 71 orang.
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3.3.2.Sampel
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi
tersebut (Sugiyono, 2013:81). Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini
adalah Non-Probability Sampling dengan pengambilan anggota sampel
menggunakan purposive sampling yaitu menentukan sampel berdasarkan kriteria
tertentu (Sugiyono, 2013:85).
Sampel dalam penelitian ini harus memenuhi beberapa kriteria sebagai berikut:

1. Konsumen yang telah membeli perumahan Batang Kuis (Kenanga Asri).

2. Usia minimal 17 tahun ke atas.

3. Harus memiliki pekerjaan(pemebelian kredit)

Dikarenakan jumlah populasinya tidak diketahui, oleh karena itu agar
sampel yang diambil dapat representatif dan mewakili populasi, maka jumlah
sampel harus diketahui, untuk menentukan sampel yaitu dengan menggunakan
rumus Purba (1996) dalam (Sujarweni, 2015:155), yaitu:

N
1 =
1+ N (e)®

Keterangan:
n = Jumlah Sampel
N=Jumlah populasi

e=Batas toleransi kesalahan 10%
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T 1471 (01)°

71

n

~1+71(0,01)

7

"=1n

n=4152
n =42
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Dari hasil perhitungan di atas diperoleh jumlah sampel yang akan diteliti

sebanyak 41,5 orang. Untuk mempermudah dalam melakukan penelitian tersebut,

maka ditetapkan jumlah sebanyak 42 responden yang digunakan sebagai sampel.

3.4. Definisi Operasional Variabel Penelitian

Tabel 3.1.

Operasionalisasi Variabel

Variabel Definisi Indikator Skala
Keputusan | bagian  dari  perilaku | a. Kemantapan Likert
Pembelian | konsumen perilaku produk
(Y1) konsumen  yaitu  studi | b. Kebiasan membeli
tentang bagaimana | ¢ Kecepatan membeli
individu, kelompok, dan
organisasi memilih,
membeli, menggunakan,
dan bagaimana barang,
jasa, ide atau pengalaman
untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan
mereka.
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sekitar pusat perbelanjaan,
dekat pemukiman
penduduk, aman, dan
nyaman bagi pelanggan,
adanya fasilitas  yang
mendukung seperti adanya
lahan parkir, serta faktor-
faktor yang lainnya.

Variabel Definisi Indikator Skala
Harga ( X;) | Sejumlah  uvang yang | a.Keterjangkauan
dibebankan wuntuk suatu | harga
produk atau layanan, | b.Kesesuaian  harga
jumlah nilai yang ditukar | dengan kualitas
pelanggan untuk | produk .
kepentingan memiliki atau | c.Kesesuaian  harga
menggunakan produk atau | dengan manfaat.
layanan d.Harga sesuai
kemampuan atau daya
saing harga .
Promosi | suatu aktivitas pemasaran | a. Pesan Promosi Likert
(X2) yang berusaha | b. Media Promosi
menyebarkan  informasi, | ¢. Waktu Promosi
mempengaruhi, membujuk
atau mengingatkan pasar
sasaran atas perusahaan
dan  produknya  agar
bersedia menerima,
membeli dan loyal pada
produk vyang ditawarkan
perusahaan yang
bersangkutan
Lokasi (X3) | tempat dimana perumahan | a. Akses Likert
dapat menjangkau dengan | b. Visibilitas
mudah, aman dan | ¢. Lalu lintas
memiliki tempat parkir | 4 Tempat parker
yang luas. Komponen | o Ekspansi
yang n.lenyan.gkut lokas% f. Lingkungan
meliputi: pem1.11han lokasi g. Persaingan
yang strategis (mudah
dijangkau), di  daerah

Sumber: Kotler: 2012, Tjiptono: 2008, Tjiptono: 2016, (diolah oleh peneliti).
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3.5. Jenis Data Penelitian
Terdapat dua jenis sumber data yang digunakan untuk melengkapi dan

mendukung penelitian ini, yaitu:

1. Data primer
Sumber data ini diperoleh langsung dari individu yang menjadi subjek
penelitian dimana data dihasilkan dari hasil kuesioner yang disebarkan kepada
sampel yang kriterianya telah ditentukan sebelumnya.

2. Data sekunder
Sumber data ini diperoleh secara tidak langsung melalui media perantara
(diperoleh atau dicatat pihak lain) dan sifatnya saling melengkapi. Data
sekunder bentuknya berupa sumber daftar pustaka yang mendukung penelitian
ilmiah serta diperoleh dari literatur yang relevan dari permasalahan sebagai
dasar pemahaman terhadap obyek penelitian dan menganalisis secara tepat.

3.6. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

1. Kuesioner
Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini mengggunakan teknik
kuesioner. Menurut Sugiyono (2013:142), Kuesioner merupakan teknik
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya.
Dengan menggunakan teknik ini diharapkan dapat mengumpulkan data dengan

efektif, efisien dan akurat.
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2. Studi Dokumentasi
Pengumpulan data diperoleh melalui buku-buku, internet, jurnal serta data dari
perusahaan yang memiliki hubungan dan keterkaitan dengan masalah yang
diteliti.

3.7.Teknik Analisis Data

Kegiatan menganalisis data dalam penelitian ini meliputi beberapa tahap

dasar. Tahap tersebut diantaranya sebagai berikut:

1. Proses editing
Tahap edit analisis data adalah melakukan edit terhadap data yang telah
dikumpulkan dari hasil survey lapangan. Pada prinsipnya proses editing data
bertujuan agar data yang nanti dianalisis telah aukura dan lengkap.

2. Proses coding
Proses coding merupakan proses pengubahan data kualitatif menjadi angka
dengan mengklasifikasikan jawaban yang ada menurut kategori-kategori yang
penting (pemberian kode).

3. Proses Scoring
Proses scoring yaitu proses penentuan skor atas jawaban yang diberikan
responden yang dilakukan dengan membuat klasifikasi dan kategori yang
cocok tergantung pada anggapan atau opini responde.

4. Tabulasi
Menyajikan data yang diperoleh dalam table sehingga diharapkan pembaca
dapat melihat hasil penelitian dengan jelas. Setelah proses tabulaasi selesai
kemudian data dalam table tersebut diolah dengan bantuan program statistik

yaitu IBM SPSS (Statistical Product Service Solutions) Versi 21.
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3.7.1. Uji Validitas dan Reliabilitas Item Instrumen Penelitian
Kualitas hasil penelitian yang baik sudah semestinya jika rangkaian
penelitian dilakukan dengan baik. Perencanaan yang matang, dengan alat
penelitian seperti daftar pernyataan yang digunakan harus dalam kondisi yang
baik. Valid artinya data-data yang diperoleh dengan penggunaan instrumen
penelitian dapat menjawab tujuan penelitian. Reliabel artinya data yang
diperoleh konsisten atau stabil. Agar data yang diperoleh valid dan reliabel maka
harus dilakukan uji validitas dan reliabilitas instrumen penelitian. Uji validitas
dan reliabilitas kuesioner penelitian ini dilakukan dengan menggunakan bantuan
program statistik yaitu IBM SPSS Versi 21.
3.7.1.1.Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pernyataan pada kuesioner
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut
(Ghozali, 2013:52). Uji validitas dengan memberikan kuesioner kepada 30 orang
responden di luar dari sampel yang telah ditentukan dan dilakukan pada
konsumen perumahan batang kuis (kenanga asri) Deli Serdang, Medan. Uji
validitas dilakukan dengan membandingkan nilai r hjwune dengan r pe (didapat
dari ribel). Jika nilai positif dan rnjwng > Tiabel maka item dapat dinyatakan valid.
Jika TIpiung< Twbe maka item pernyataan tidak valid. r tabel dicari pada
signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dan df = n-2 = 30 — 2 = 28, maka didapat nilai

T'tabel SEbesar 0,374.
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Rumusnya adalah sebagai berikut:

n?xy — (?2x2)(?x?)

rxy =
Jmra? Conm?y? —79)
Keterangan:
rxy = Koefisien korelasi (r hitung)
?7x = Skor variabel independen
7y = Skor variabel dependen
?xy = Hasil kali skor butir dengan skor total
n = Jumlah responden

3.7.1.2. Uji Reliabilitas

41

Menurut Ghozali (2013:47), reabilitas alat untuk mengukur suatu

kuisioner yang merupakan indicator dari variabel atau konstruk. Suatu

kuisioner diaktakan raliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap

pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Program

statisttk SPSS memberikan fasilitas untuk mengukur reabilitas dengan

melihat uji statistik cronbach’s alpha(a). Suatu variabel dikatakan relibabel

jika memberikan nilai a > 0,60 (Ghozali 2011:42).

_ k.r
T 1t k-Dr

Keterangan:

o = Koefisien reliabilitas
r = Korelasi antar item
k = Jumlah item

Penarikan kesimpulannya adalah jika nilai koefisien reliabilitas

(Cronbach’s Alpha)>0,6 maka instrumen memiliki reliabilitas yang
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baik/reliabel/terpercaya dan sebaliknya, jika nilai koefisien reliabilitas <
0,6 maka instrumen tidak terpercaya (Priyatno: 2014:66).
3.8. Uji Asumsi Klasik
3.8.1. Uji Normalitas
Menurut Ghozali (2013:160) Uji normalitas bertujuan untuk menguji
apakah dalam model regresi variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi
normal. Seperti diketahui bahwa uji t dan uji F mengasumsikan bahwa nilai
residual mengikuti distribusi normal. Jika asumsi ini dilanggar maka uji statistik
menjadi tidak valid untuk jumlah sampel kecil.

Rumusnya yaitu:

nq + n,
Kp =136 |—
nin,

Keterangan:
KD = Harga Kolmogorov-Smirnov
n, = Jumlah sampel yang diobservasikan/diperoleh
n; = Jumlah sampel yang diharapkan

Uji normalitas dilakukan dengan menggunakan program statistik /BM
SPSS Versi 21 , dengan melihat output yang menjelaskan hasil tentang hasil uji
normalitas dengan metode One Sample Kolmogorov Smirnov, Histogram dan
Normal P-P Plot. Untuk pengambilan keputusan apakah data normal atau tidak,
maka cukup membaca pada nilai signifikansi (Asymp Sig 2-tailed). Jika
signifikansi kurang dari 0,05, maka kesimpulannya data tidak berdistribusi
normal. Jika nilai signifikasi lebih dari 0,05, kurva berbentuk lonceng dan titik-

titik mengikuti garis diagonal maka data berdistribusi normal (Priyatno, 2014:77).
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3.8.2. Uji Multikolonieritas

Menurut Ghozali (2013:105), uji multikolonieritas bertujuan untuk
menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas
(independen). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara
variabel independen. Jika variabel independen saling berkorelasi, maka variabel-
variabel ini tidak ortogonal. Variabel ortogonal adalah variabel independen yang
nilai korelasi antar sesama variabel independen sama dengan nol. Salah satu alat
untuk mendeteksi ada atau tidaknya multikolonieritas di dalam model regresi
adalah dengan melihat nilai folerance dan lawannya serta nilai Variance Inflation
Factor (VIF). Tolerance mengukur variabilitas variabel independen yang terpilih
yang tidak dijelaskan oleh variabel dependen lainnya. Nilai cut off yang umum
dipakai untuk menunjukkan adanya multikolinieritas adalah nilai tolerance >0,1
atau sama dengan nilai VIF <10.
3.8.3. Uji Heterokedastisitas

Menurut Chozali (2013:139) uji heterokedastisitas bertujuan untuk

menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual
satu pengamatan ke pengamatan yang lain.
Jika varian residual dari suatu pengamatan ke pengamatan lain tetap maka disebut
homoskedastisitas, dan jika berbeda maka terjadi heteroskedastisitas. Model
regresi yang baik adalah yang homoskedastisitas atau tidak terjadi
heteroskedastisitas. Kriteria terjadinya heteroskedastisitas dalam suatu model
regresi adalah jika signifikansinya kurang dari 0,05. Dalam penelitian ini, peneliti

menggunakan metode grafik, yaitu dengan melihat pola titik pada grafik regresi
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untuk melihat ada atau tidaknya heteroskedastisitas, kriteria pengujiannnya adalah

sebagai berikut:

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

b. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik menyebar di atas dan di bawah angka
0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heterokedastisitas (Priyatno, 2014:147).

3.9. Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh
atau hubungan secara linier antara dua atau lebih variabel independen dengan satu
variabel dependen (Priyatno, 2014:148). Pada penelitian ini analisis regresi linier
berganda digunakan untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh kualitas
pelayanan, harga, dan kepercayaan terhadap loyalitas konsumen. Berdasarkan
variabel yang digunakan maka persamaan regresi didapat adalah sebagai berikut:

Y=a+p:X;+B:X,+B3X5+e
Keterangan:

Y = Keputusan Pembelian

a = Konstanta

B1 = Koefisien regresi harga
B, = Koefisien regresi promosi

B3 = Koefisien regresi lokasi

e = Error
X, =Harga
X, =Promosi
X3 = Lokasi
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3.10. Uji Hipotesis
3.10.1. Uji Signifikan Parsial (Uji t)

Menurut Ghozali (2011:98), uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa
jauh pengaruh satu variabel penjelas atau independen secara individual dalam
menerangkan variasi variabel dependen. Pengambilan keputusan ini dilakukan
berdasarkan perbandingan nilai signifikansi dari nilai thjune Mmasing-masing
koefisien regresi dengan tingkat signifikansi yang telah ditetapkan, yaitu sebesar

5% (a = 0,05). Rumusnya adalah sebagai berikut:

(n—2)
1-12)

Keterangan:

t = observasi

n = banyaknya observasi

r = koefisien korelasi

Kriteria pengujiannya adalah sebagai berikut:

Ho: artinya secara parsial tidak terdapat pengaruh signifikan dari variabel

independen terhadap variabel dependen.

H,: artinya secara parsial terdapat pengaruh signifikan variabel independen

terhadap variabel dependen.

Kriteria Pengujiannya yang dilihat berdasarkan hasil output SPSS sebagai berikut:

1. Jika signifikansi thiwng > 0,05, Makan hipotesis Hy diterima dan H, ditolak yang
artinya variabel independent tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel

dependen.
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2. Jika signifikansi tpiung <0,05, maka Hy ditolak dan H, diterima yang artinya
variabel independent berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen.

3. Apabila nila thitung > tiner maka Ho ditolak dan H, diterima.
4. Apabila nila thiung < tiane maka Hy diterima dan H, ditolak.
3.10.2. Uji Signifikan Simultan (Uji F)

Menurut Ghozali (2011:98), uji F pada dasarnya menunjukkan apakah
semua variabel independen yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh
secara bersama-sama (simultan) terhadap variabel dependen. Rumusnya adalah

sebagai berikut:

UjiF = R*/k
1-R¥)/(n—k-1)
Keterangan:
F = Diperoleh dari tabel distribusi
k = Jumlah variabel independen
R’ = Koefisien determinasi ganda
n = Jumlah sampel

Pengambilan keputusan dari output SPSS dilakukan berdasarkan perbandingan

nilai Fyiune dengan melihat tingkat signifikansinya, kemudian membandingkan

dengan taraf signifikansi yang telah ditetapkan (5% atau 0,05).

Kriteria pengujian penelitian ini adalah sebagai berikut:

Hy: Secara bersama-sama (simultan), variabel independen tidak berpengaruh
signifikanterhadap variabel dependen.

H,: Secara bersama-sama (simultan), variabel independen berpengaruh signifikan
terhadap variabel dependen.

Kriteria pengujian dengan melihat output SPSS adalah sebagai berikut:
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1. Jika signifikansi Fhjung<alpha 0,05, maka H, ditolak dan H, diterima yang
artinya seluruh variabel independen secara simultan berpengaruhsignifikan
terhadap variabel dependen.

2. Jika signifikansi Fyjung>alpha 0,05, maka H, diterima dan H, ditolak yang
artinya seluruh variabel independen secara simultan tidak berpengaruh
signifikan terhadap variabel dependen.

3. Apabila Fhiwng > Fiapel , maka Hy ditolak dan H, diterima

4. Apabila Fyiung < Frabel , maka Hy diterima dan H, ditolak

3.10.3. Uji Koefisien Determinasi (R%)

Menurut Ghozali (2011:97), koefisien determinasi (R”) pada intinya
mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel
dependen. Nilai koefisien determinasi berkisar antara 0 (0%) < R*< 1 (100%).
Nilai R* yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam
menjelaskan variasi variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu
(100%) berarti variabel-variabel independen memberikan hampir semua informasi
yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen.

Koefisien Determinasi (R?) digunakan juga untuk mengukur seberapa besar

kontribusi variabel independen terhadap variabel dependen. Jika Koefisien

Determinasi (R”) semakin besar (mendekati satu) menunjukkan semakin baik

kemampuan X menerangkan Y. Sebaliknya, jika semakin kecil (mendekati nol),

maka akan dapat dikatakan bahwa pengaruh variabel bebas adalah kecil terhadap
variabel terikat. Hal ini berarti model yang digunakan tidak kuat untuk

menerangkan pengaruh variabel bebas yang diteliti terhadap variabel terikat.
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Pada penelitian dengan melihat nilai adjusted R square pada saat mengevaluasi
mana model regresi terbaik, ini juga menunjukkan sumbangan pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen. Adjusted R Square biasanya untuk
mengukur sumbangan pengaruh jika dalam regresi menggunakan lebih dari dua
variabel independen (Priyatno, 2014:156). Nilai Adjusted R square dapat naik atau
turun apabila satu variabel independen ditambahkan ke dalam model.

R = n?Xy —-?X?Y
S X203 mYE— (V)2

R= (r)*x100%
Keterangan:
R = Koefisien korelasi variabel bebas dan variabel terikat
N = Banyaknya sampel
X = Skor tiap item

Y = Skor total variabel
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BABV
PENUTUP

5.1.Kesimpulan

Berdasarkan hasil pengolahan data penelitian yang telah dilakukan, maka
dalam bab ini peneliti dapat menarik kesimpulan mengenai penelitian “Pengaruh
Harga, Promosi dan Lokasi dalam Menentukan Keputusan Pembelian Rumah

pada Perumahan Batang Kuis”, adalah sebagai berikut:

1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Harga (X;) berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian rumah pada perumahan batang kuis. Hal ini
dapat dilihat dari nilai signifikan harga yaitu 0,003 < 0,05 dan nilai thipng
sebesar 2,886 > type sebesar 2,012 artinya variabel harga positif dan signifikan
secara parsial terhadap keputusan pembelian.

2. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Promosi (X;) berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian rumah pada perumahan batang kuis. Hal ini
dapat dilihat dari nilai signifikan promosi yaitu 0,004 < 0,05 dan nilai tpiyung
sebesar 2,987 > tupe sebesar 2,012 artinya variabel promosi positif dan
signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian.

3. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Lokasi (X3) berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian rumah pada perumahan batang kuis. Hal ini
dapat dilihat dari nilai signifikan lokasi yaitu 0,001 < 0,05 dan nilai thitung
sebesar 3,474 > tupe sebesar 2,012 artinya variabel lokasi positif dan signifikan

secara parsial terhadap keputusan pembelian.
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4. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel harga (X1), promosi (X2), dan
lokasi (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
(Y) pada kosumen perumahan batang kuis. Hal ini diperoleh dari hasil statistik
uji signifikan simultan (uji F) dengan nilai Fyiwune adalah 34,775 dengan tingkat
signifikansi 0,001 sedangkan F,e 2,81. Oleh karena pada kedua perhitungan
yaitu Fritung > Fravel (34,775>2,81) dan tingkat signifikansi 0,001 < 0,05, dengan
hipotesis HO¢ ditolak dan H6 diterima. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
variabel bebas yaitu harga (X;), promosi (X;), lokasi (X3) secara bersama-sama
(simultan) berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat yaitu keputusan
pembelian (Y) perumahan batang kuis.

5.2.Saran

Setelah melakukan penelitian, pembahasan dan menarik kesimpulan dari
hasil penelitian, maka penulis memberikan beberapa saran berkaitan dengan
penelitian yang telah dilakukan untuk dijadikan masukan dan bahan pertimbangan

yang berguna bagi pihak-pihak yang berkepentingan, yaitu sebagai berikut:

1. Bagi pihak PT Dio Putra Properti Real Estate Indonesia
a. Harga
L. PT Dio Putra Properti Real FEstate Indonesia sebaiknya
memperhatikan harga yang ditetapkan dan membandingkan dengan
harga pesaing.
I1. Sebaiknya PT Dio Putra Properti Real FEstate Indonesia
memberikan lebih banyak pilihan waktu cicilan bagi calon pembeli.

b. Promosi
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L. Memberikan promo dalam bentuk potongan cicilan 87
melakukan pembelian kredit
II. Membuat testimoni ataupun bukti bahwa promo yang diberikan
benar dan adil agar dapat menjadi refrensi bagi calon pembeli.
c. Lokasi
L Memperbaiki jalan tepat sebelum gerbang agar lebih nyaman bagi
penghuni dan tamu yang datang keperumahan.
II. Untuk mempermudah tamu mencari alamat sebaiknya dibuat denah

kecil perumahan lengkap dengan nomor rumah yang dapat
tempatkan sebelum gerbang perumahan.
2. Bagi Peneliti Selanjutnya
Diharapkan untuk lebih memperluas objek penelitian tidak hanya pada
variabel harga, promosi, dan lokasi tetapi juga variabel-variabel lain sehingga
dapat diperoleh informasi yang lengkap tentang faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian perumahan batang kuis dan penelitian

berikutnya dapat lebih bermanfaat.
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KUESIONER PENELITIAN

Kepada Yth
Bapak/ Ibu/ Saudara/ Saudari
Kosumen Perumahan Kenanga Asri Batang Kuis

Dengan hormat,

Saya mahasiswa program studi Ekonomi Manajemen Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Universitas Medan Area (UMA), bermaksud mengadakan penelitian
dengan judul “Pengaruh Harga, Promosi dan Lokasi dalam menetukan Keputusan
Pembelian Rumah pada Perumahan Batang Kuis (Studi kasus PT. Dio Putra
Properti Real Estate Indonesia). Kuesioner ini ditujukan untuk para konsumen
perumahan Kenanga Asri Batang Kuis.

Diharapkan kesediaan saudara/i untuk meluangkan sedikit waktunya guna
mengisi daftar pernyataan ini dengan lengkap tanpa merasa terpaksa sehingga
dapat membantu melengkapi data yang sangat peneliti butuhkan. Atas bantuan
dan kesedian saudara/i peneliti ucapkan terimakasih.
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IDENTITAS RESPONDEN

Berilah tanda silang (X) pada salah satu pilithan jawaban dari salah satu
pertanyaan yang ada di bawah ini.

2. Jenis kelamin :
a. Laki-laki
b. Perempuan

3. Usia:
a. 19 - 24 tahun
b. 25 - 30 tahun
c. 31 - 36 tahun
d. 37 - 42 tahun
e. > 42 tahun

4. Pekerjaan
a. Pelajar
b. Pegawai Negeri
c. Pegawai swasta

d. Wiraswasta
e. DLL
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PETUNJUK PENGISIAN

Di bawah ini terdapat sejumlah pernyataan. Baca dan pahamilah
pernyataan dengan seksama, kemudian berikan respon saudara/i dengan cara
memberikan tanda centang (V) pada kolom yang telah disediakan dengan satu

pilihan jawaban.
Keterangan :

a. Sangat Setuju
b. Setuju

c. Netral/ ragu-ragu

d. Tidak Setuju

e. Sangat Tidak Setuju

(SS)
(S
(N)
(TS)
(STS)

1. KEPUTUSAN PEMBELIAN

Indikator No Pernyataan SS| S | N |TS | STS
Kemantapan Saya membeli perumahan karena saya
produk 1 | yakin bahan yang digunakan
berkulitas baik.
2 | Unit perumahan dibangun dengan
desain bagus dan fasilitas pendukung
Kebiasaan 1 | Saya terlebih dahulu mencari
membeli informasi tentang perumahan sebelum
membeli unit perumahan
2 | Saya melakukan survei perumahan
sebelum membeli unit perumahan
Kecepatan Saya mengikuti informasi
membeli 1 | perkembangan perumahan agar dapat
membeli dan memilih unit lebih
leluasa
2 | Saya membeli unit perumahan setelah
resmi dipasarkan atau
diperjualbelikan
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2. HARGA
Indikator No | Pernyataan SS | S N | TS | STS
Keterjangakuan Saya membeli perumahan karena
harga 1 | harga yang diberikan terjangkau.
Saya menyukai perumahan batang
2 | kuis yang memberikan potongan
harga pada waktu tertentu.
Dava sain Saya memilih perumahan batang
Y & 1 | kuis karena harga yang diberi lebih
harga .
kompetitif .
Harga unit perumahan tidak terlalu
5 jauh  berbeda dari harga unit
perumahan lainnya yang berada
disekitarnya
Kesesuaian | Perumahan batang kuis mempunyai
harga unit yang tahan lama dan bergaransi .
) Harga unit perumahan sesuai dengan
fasilitas dan kenyamanan
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3. PROMOSI

Indikator

No

Pernyataan

SS

STS

Pesan
promosi

Saya menyukai info perumahan baik
melalui  karyawan maupun sosial
media

Saya melihat perumahan dibaliho yang
dipasang  daerah  ramai dilalui
masyarakat.

Media
promosi

Saya ditawarkan untuk membeli
perumahan oleh sales yang siap
melayani secara langsung maupun
media sosial

Saya menghubungi kontak kantor
pemasaran untuk memperoleh info
perumahan.

Saya bergabung dengan grup penghuni
perumahan agar dapat berbagi
nformasi

Waktu
promosi

Saya berniat membeli unit perumahan
karena ada promo yang menarik

Saya memperoleh potongan harga dan
juga keringanan kredit

Perumahan Batang Kuis mengadakan
syukuran dalam rangka peresmian
perumahan
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4. LOKASI

Indikator

No

Pernyataan

SS

STS

Akses

Perumahan mudah dijangkau yang
didukung lalu lintas yang tidak terlalu
padat dan juga tertib

Perumahan dekat dengan Bandara
Kuala Namu dan juga dekat dengan
akses tol

Visibilitas

Perumahan dilengkapi pagar yang
aman dan juga gerbang yang dijaga
oleh petugas keamanan

Lalulintas

Lalu lintas disekitar perumahan tertib
dan rambu-rambu lalu lintas lengkap

Tempat
parkir

Setiap unit perumahan menyediakan
tempat parkir

Ekspansi

Perumahan menyediakan lahan kosong
untuk kemungkinan penambahan unit

Perumahan menyediakan tempat untuk
setiap unit yang dapat dijadikan taman
atau halaman

Lingkungan

Perumahan terletak dilingkungan yang
asri, nyaman dan tenang

Persaingan

Terdapat beberapa perumahan
dibatang kuis yang berbeda didaerah
yang sama
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DISTRIBUSI JAWABAN KUESIONER PENELITIAN

No Identitas Kualitas T Harga T | Kepercayaan | T | Loyalitas T
Res Responden Pelayanan | O O O (0]
pon T T T T
den A A A A
L L L L
X X X Y
1 2 3
E:gggxxxxx X|X| x| x| X X| X|X|X| X yiylylyly
wn (2B "
~ |7 |2 |8
e, & s | 1]2/3]4]|5 112(3[(4]|5 112]3/4 112345
® = | e
= 8 |7
=
1 1| 2 1| 1|4[4[4]4|5] 21 4(3[4[3|4| 182|344 4|16|4/3(4/4|3] 17
2 L) 1| 2] 144|554 22 4(4]4]5/4| 21 |5|/5(4|5]5[|24|5|/5(/4|5|5] 24
3 1|2 1] 1|4[4/4]3|4] 19|5(5[3[4|5| 223|334 5|18|4|3(4/1|2] 14
4 20 1| 1] 1(3[4/4/3[3] 17(4(4/4/4/4| 204|434 4|19|4/3|3[3|3] 16
5 20 1| 1] 1(5[4]5/4[3] 21(3(2/4[4|4| 174|333 5|18|4/4(4/4]4] 20
6 20 1 1] 1 |5]5/5/5/5] 25|5/5|/5[5|5] 25|5(5|5|5]5|25|5[|5]5(4|5| 24
7 L) 2 1] 1(4]4[4]4|4] 204(4/4/4/4| 204|444 4]20|4/4(4/4]4] 20
8 | 1| 1| 1|4]4[3]5/5 21 |3[3[4[3|3| 16|4|/4(5/4| 5|22|5/4|4/4|5] 22
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10 20 1| 1] 1[4]5/5/5[5] 24|4(4|5/4|4| 21 4|4|5|5] 5|23|5/4|5|5|5] 24
11 20 1| 1] 1[5]4]4]4|5] 22|4(4/4|3|4| 19 |4|5(4/4] 4|21|4/4/4/4|5] 21
12 L) 2 1| 1|5[5[5/5[5] 25|5|5[5[5]5] 25|5|5|5[5|5|25|5|5|5|4|4| 23
13 L) 1| 1| 1|4[4[3]3|3] 17/4(3|3[3|3| 163|434 4|18|4|3(4/4]/4] 19
14 20 1 1] 1(1[4]4]4[4] 17|4[4]4]5/5] 22 |5|5[5|5]5|25|5/4|5/5|5] 24
15 21 3| 2] 4(414/4/5(4] 21|4(4/4/4/4]| 20,4|4(4(4]4]20|4/4(4/4/4] 20
16 202 1] 4(5[5/4]5(4] 23|4(4|5/3/4| 20 4|5[5|5]5|24|4/3(4/4/4] 19
17 21 2| 1] 5(3/4[4/4|3] 18(3[4(4/4|4| 19,4(4/4/4]| 4|20|3|3[3]3|3] 15
18 20 1) 1] 133333 15(3(4/3/3|3| 16/3|3(3{3]4|16|3/3(3[3]4] 16
19 L) 1| 2] 1|4]5/4]4|5] 22|5(4/4[2/4| 195|434 5|21|4/4(4/3]|5] 20
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HASIL DATA SOFTWARE STATISTIC

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
No Jenis kelamin Frekuensi Persentase (%)
1 |Laki-laki 20 60.0
2 |Perempuan 30 40.0
Total 50 100.0
Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
No Usia Frekuensi Persentase (%)
1 19-24 9 18.0
2 25-30 25 50.0
3 31-36 7 14.0
4 37-42 6 12.0
5 >42 3 6.0
Total 50 100.0
Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan
No Pekerjaan Frekuensi Persentase (%)
1 Pelajar 1 2.0
2 | Pegawai Negeri 13 26.0
3 | Pegawai Swasta 20 40.0
4 Wiraswasta 12 24.0
5 Dan lain-lain 4 8.0
Total 50 100.0
yl.1
No Alternatif jawaban Frekuensi | Persentase (%)
1 Tidak Setuju 2 4.0
2 Netral/Ragu-ragu 10 20.0
3 Setuju 27 54.0
4 Sangat Setuju 11 22.0
Total 50 100.0
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yl.2
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 1 2.0
2 Tidak Setuju 3 6.0
3 Netral/Ragu-ragu 15 30.0
4 Setuju 21 42.0
5 Sangat Setuju 10 20.0
Total 100.0
y1.3
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 1 2.0
2 Tidak Setuju 1 2.0
3 Netral/Ragu-ragu 6 12.0
4 Setuju 26 52.0
5 Sangat Setuju 16 32.0
Total 100.0
yl.4
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Tidak Setuju 2 4.0
2 Netral/Ragu-ragu 10 20.0
3 Setuju 26 52.0
4 Sangat Setuju 12 24.0
Total 50 100.0
y1.5
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 4 8.0
2 Tidak Setuju 9 18.0
3 Netral/Ragu-ragu 12 24.0
4 Setuju 22 44.0
5 Sangat Setuju 3 6.0
Total 50 100.0
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y1.6
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Tidak Setuju 1 2.0
2 Netral/Ragu-ragu 8 16.0
3 Setuju 29 58.0
4 Sangat Setuju 12 24.0
Total 50 100.0
x1.1
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 1 2.0
2 Tidak Setuju 3 6.0
3 Netral/Ragu-ragu 15 30.0
4 Setuju 21 42.0
5 Sangat Setuju 10 20.0
Total 50 100.0
x1.2
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 1 2.0
2 Tidak Setuju 3 6.0
3 Netral/Ragu-ragu 16.0
4 Setuju 28 56.0
5 Sangat Setuju 10 20.0
Total 50 100.0
x1.3
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 1 2.0
2 Tidak Setuju 3 6.0
3 Netral/Ragu-ragu 10 20.0
4 Setuju 25 50.0
5 Sangat Setuju 11 22.0
Total 50 100.0
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x1.4
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 1 2.0
2 Tidak Setuju 3 6.0
3 Netral/Ragu-ragu 9 18.0
4 Setuju 25 50.0
5 Sangat Setuju 12 24.0
Total 50 100.0
x1.5
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 1 2.0
2 Tidak Setuju 3 6.0
3 Netral/Ragu-ragu 9 18.0
4 Setuju 27 54.0
5 Sangat Setuju 10 20.0
Total 50 100.0
x1.6
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Tidak Setuju 1 2.0
2 Netral/Ragu-ragu 8 16.0
3 Setuju 27 54.0
4 Sangat Setuju 14 28.0
Total 50 100.0
x2.1
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 1 2.0
2 Tidak Setuju 2 4.0
3 Netral/Ragu-ragu 14 28.0
4 Setuju 24 48.0
5 Sangat Setuju 9 18.0
Total 50 100.0
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x2.2
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 1 2.0
2 Tidak Setuju 3 6.0
3 Netral/Ragu-ragu 15 30.0
4 Setuju 21 42.0
5 Sangat Setuju 10 20.0
Total 50 100.0
x2.3
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 4 8.0
2 Tidak Setuju 7 14.0
3 Netral/Ragu-ragu 12 24.0
4 Setuju 18 36.0
5 Sangat Setuju 9 18.0
Total 50 100.0
x2.4
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Tidak Setuju 4 8.0
2 Netral/Ragu-ragu 14 28.0
3 Setuju 22 44.0
4 Sangat Setuju 10 20.0
Total 50 100.0
x2.5
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 1 2.0
2 Tidak Setuju 15 30.0
3 Netral/Ragu-ragu 8 16.0
4 Setuju 23 46.0
5 Sangat Setuju 3 6.0
Total 50 100.0
UNIVERSITAS MEDAN AREA

. S . Document Accepted 21/6/22
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area Access From (repository.uma.ac.id)21/6,/22



Marisa Simamora - Pengaruh Harga, Promosi dan Lokasi Dalam Menentukan Keputusan Pembelian Rumabh ...

x2.6
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 1 2.0
2 Tidak Setuju 8 16.0
3 Netral/Ragu-ragu 4 8.0
4 Setuju 23 46.0
5 Sangat Setuju 14 28.0
Total 50 100.0
x2.7
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Tidak Setuju 6 12.0
2 Netral/Ragu-ragu 6 12.0
3 Setuju 20 40.0
4 Sangat Setuju 18 36.0
Total 50 100.0
x2.8
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 2 4.0
2 Tidak Setuju 12 24.0
3 Netral/Ragu-ragu 14 28.0
4 Setuju 20 40.0
5 Sangat Setuju 2 4.0
Total 50 100.0
x3.1
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 1 2.0
2 Tidak Setuju 2 4.0
3 Netral/Ragu-ragu 10 20.0
4 Setuju 22 44.0
5 Sangat Setuju 15 30.0
Total 50 100.0
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x3.2
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Tidak Setuju 2 4.0
2 Netral/Ragu-ragu 10 20.0
3 Setuju 30 60.0
4 Sangat Setuju 8 16.0
Total 50 100.0
x3.3
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Tidak Setuju 10 20.0
2 Netral/Ragu-ragu 14 28.0
3 Setuju 21 42.0
4 Sangat Setuju 9 18.0
Total 50 100.0
x3.4
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 4 8.0
2 Tidak Setuju 6 12.0
3 Netral/Ragu-ragu 10 20.0
4 Setuju 22 44.0
5 Sangat Setuju 8 16.0
Total 50 100.0
x3.5
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Tidak Setuju 1 2.0
2 Netral/Ragu-ragu 1 2.0
3 Setuju 40 80.0
4 Sangat Setuju 8 16.0
Total 50 100.0
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x3.6
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Tidak Setuju 1 2.0
2 Netral/Ragu-ragu 16 32.0
3 Setuju 20 40.0
4 Sangat Setuju 13 26.0
Total 50 100.0
x3.7
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Tidak Setuju 1 2.0
2 Netral/Ragu-ragu 6 12.0
3 Setuju 25 50.0
4 Sangat Setuju 18 36.0
Total 50 100.0
x3.8
No Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
1 Sangat Tidak Setuju 1 2.0
2 Tidak Setuju 2 4.0
3 Netral/Ragu-ragu 10 20.0
4 Setuju 28 56.0
5 Sangat Setuju 9 18.0
Total 50 100.0
x3.9
N Alternatif jawaban Frekuensi Persentase (%)
0
1 Tidak Setuju 1 2.0
2 Netral/Ragu-ragu 11 22.0
3 Setuju 30 60.0
4 Sangat Setuju 8 16.0
Total 50 100.0
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Hasil Uji Validitas Instrumen Penelitian

Variabel Pernyataan E df=n :[azk;el r hitung Keterangan
Butir 1 0,720 Valid
Butir 2 0,809 Valid
Keputusan Butir 3 0037 0,723 Valid
Pembelian Butir 4 ’ 0,820 Valid
Butir 5 0,707 Valid
Butir 6 0,726 Valid
Variabel Pernyataan Z df=n :[az‘t;el r hitung Keterangan
Butir 1 0,810 Valid
Butir 2 0,733 Valid
Haroa Butir 3 0.237 0,759 Valid
8 Butir 4 ’ 0,693 Valid
Butir 5 0,815 Valid
Butir 6 0,734 Valid
Variabel Pernyataan E df=n :[azb)el r hitung Keterangan
Butir 1 0,857 Valid
Butir 2 0,846 Valid
Butir 3 0,799 Valid
. 1‘
Promosi But%r 4 0,237 0,799 Va %d
Butir 5 0,805 Valid
Butir 6 0,734 Valid
Butir 7 0,812 Valid
Butir 8 0,782 Valid
Variabel Pernyataan l(r df=n :[azb)el r hitung Keterangan
Butir 1 0,797 Valid
Butir 2 0,811 Valid
Butir 3 0,830 Valid
Butir 4 0,782 Valid
Lokasi Butir 5 0,237 0,812 Valid
Butir 6 0,834 Valid
Butir 7 0,799 Valid
Butir 8 0,823 Valid
Butir 9 0,814 Valid
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Hasil Uji Reliabilitas Instrumen Penelitian

Variabel Croncbach’s Alpha | Keterangan
Keputusan Pembelian | 0.809 Reliabel
Harga 0.822 Reliabel
Promosi 0.879 Reliabel
Lokasi 0.885 Reliabel
Hasil Uji Normalitas
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardiz
ed Residual
N 96
Mean OE-7
ab
Normal Parameters Std. - 5 12327914
Deviation
A .
Most Extreme bs.o'l ute 153
Differences Positive .063
Negative -.153
Kolmogorov-Smirnov Z 1.499
Asymp. Sig. (2-tailed) .022
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
Hasil Uji Multikolonieritas
Variabel Independen Collinearity Statistics
Tolerance VIF
X1 0,467 2,142
X2 0,473 2,116
X3 0,380 2,635

a. Dependen Variabel: keputusan pembelian
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Hasil Uji Heteroskedasitas

Scatterplot
Dependent Variable: Total.Y1

Regression Studentized Residual
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Regression Standardized Predicted Value

Normal P-P Plot Hasil Uji Normalitas

MNormal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Total. Y1
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Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients”
Model Unstandardized Standardized | T Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error | Beta
(Constant) | 2.360 1.736 1.360 177
: Total. X1 ].103 116 .092 .886 378
Total. X2 ].339 113 310 2.987 .004
Total. X3 |.411 118 402 3.474 .001

a. Dependent Variable: Total.Y'1

Hasil Uji Signifikan Parsial (Uji t)

Coefficients”
Model Unstandardized | Standardized | T Sig. | Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
B Std. Beta Toleran | VIF
Error ce
(Consta 1) 260 |1.736 1360 |.177
nt)
TOtal'X 103 |.116  |.092 2.886 |.003].467  |2.142
1
gOtal'X 339 |.113 |310 2987 |.004|.473  |2.116
goml'x 411|118 |.402 3474 |.001|380  [2.635

a. Dependent Variable: Total.Y'1

Hasil Uji Signifikan Simultan (Uji F)

ANOVA®*

Model Sum of Squares df Mean Square |F Sig.
Regression | 485.668 3 161.889 34.775 |.000°
Residual 428.290 92 4.655

Total 913.958 95

a. Dependent Variable: Total.Y'1
b. Predictors: (Constant), Total. X3, Total. X2, Total.X1
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Hasil Uji Koefisien Determinasi (Rz)

Model Summaryb

Mode |R R Square |Adjusted R |Std. Error of
1 Square the Estimate
1 .729° 531 516 2.158

a. Predictors: (Constant), Total. X3, Total. X2, Total. X1
b. Dependent Variable: Total.Y'1
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