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ABSTRACT

This study aims to analyze the effect of price and promotion on consumers’
purchase intention toward Skintific products at Brastagi Supermarket Gatot
Subroto Medan, both partially and simultaneously. The research employed a
quantitative approach with an associative research design to determine the
relationship and influence of price (X1) and promotion (X2) on purchase intention
(Y). The study was conducted from November 2025 to January 2026. The
population consisted of consumers purchasing Skintific products, averaging 1,250
consumers per month. The sample size was determined using the Slovin formula,
resulting in 93 respondents. The data used included primary and secondary data
collected through questionnaires and analyzed using SPSS software. Data quality
tests indicated that all questionnaire items were valid (r-count > r-table 0.2050)
and reliable (Cronbach’s Alpha > 0.60). Classical assumption tests, including
normality, multicollinearity, and heteroscedasticity tests, showed that the
regression model was appropriate. Multiple linear regression analysis, t-test, and
F-test were applied for hypothesis testing. The results revealed that price and
promotion partially have a positive and significant effect on consumers’ purchase
intention. Simultaneously, both variables also have a positive and significant
effect. These findings indicate that appropriate pricing strategies and effective
promotional activities can increase consumers’ purchase intention toward
Skintific products.

Keywords: Price, Promotion, Purchase Intention, Skintific
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh harga dan promosi terhadap
minat beli konsumen pada produk Skintific di Brastagi Supermarket Gatot
Subroto Medan, baik secara parsial maupun simultan. Penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian asosiatif, yang bertujuan
mengetahui hubungan serta pengaruh antara variabel harga (X1) dan promosi
(X2) terhadap minat beli konsumen (Y). Penelitian dilaksanakan pada November
2025 hingga Januari 2026. Populasi penelitian adalah konsumen pembeli produk
Skintific dengan rata-rata 1.250 konsumen per bulan, dan sampel ditentukan
menggunakan rumus Slovin sehingga diperoleh 93 responden. Data yang
digunakan berupa data primer dan sekunder melalui penyebaran kuesioner,
kemudian dianalisis menggunakan program SPSS. Uji kualitas data menunjukkan
seluruh item pernyataan valid (r hitung > r tabel 0,2050) dan reliabel (Cronbach’s
Alpha > 0,60). Uji asumsi klasik meliputi normalitas, multikolinearitas, dan
heteroskedastisitas menunjukkan model regresi layak digunakan. Analisis regresi
linear berganda serta uji t dan uji F digunakan untuk pengujian hipotesis. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa harga dan promosi secara parsial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Secara simultan, kedua
variabel juga berpengaruh positif dan signifikan. Temuan ini menegaskan bahwa
strategi harga yang tepat dan promosi yang efektif dapat meningkatkan minat beli
konsumen terhadap produk Skintific.

Kata Kunci: Harga, Promosi, Minat Beli, Skintific
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BAB |

PENDAHALUAN

1.1. Latar Belakang

Persaingan dunia usaha saat ini di Kota Medan semakin ketat dan
kompetitif dimana tiap pemasar akan berusaha mencari cara, upaya dan terobosan
yang dilakukan agar kegiatan usaha dapat berjalan lancar dan kelangsungan usaha
akan bterjalan dengan baik sesuai dengan rencana yang ditetapkan. Oleh sebab itu,
kelangsungan perusahaan dalam memasarkan produknya tidak terlepas dukungan
konsumen untuk selalu rutin dan berkelanjutan dari waktu ke waktu membeli dan
menggunakan produk perusahaan untuk memenuhi kebutuhan dan untuk
kepentingan konsumen (Sunyoto, 2019).

Disisi lain, dapat disampaikan bahwa tiap konsumen lazimnya memiliki
kebutuhan yang berbeda-beda dan tiap tahunnya akan meningkat dari tahun ke
tahun sehingga ini memberikan kesempatan potensial dan prospek bagus bagi
perusahaan untuk dikembangkan dengan menghasilkan produk dan ataupun
menyediakan produk yang dibutuhkan oleh konsumen sehari-hari. Tingginya
permintaan dan kebutuhan produk oleh konsumen akan terus meningkat dari
waktu ke waktu sehingga perusahaan harus dapat memahami dan mengidentifikasi
kebutuhan konsumen terutama di bidang produk kecantikan (Pertiwi, dkk 2024).

Saat ini di pasaran ada banyak merek dan varian produk kecantikan bagi
kebutuhan perempuan yang semakin bertambah dan berkembang. Selain itu ada
banyak produk kecantikan seperti skincare yang ditawarkan kepada konsumen
baik untuk wajah, kulit, tangan, dan kaki yang dibutuhkan oleh konsumen

perempuan untuk menjaga dan merawat kecantikan. di Indonesia saat ini ada
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banyak produk skincare yang dijual di pasaran yang ditujukan untuk memenuhi
kebutuhan konsumen perempuan dari waktu ke waktu yang sudah cukup dikenal
luas oleh masyarakat Indonesia. adapun beberapa merek produk skincare yang
ada di Indonesia dapat disampaikan (sumber: https://www.tempo.co/gaya-
hidup/10-merk-skincare -lokal-terlaris-di-indonesia), yaitu:

Tabel 1.1. Macam-macam Produk Skincare

No Nama Produk Keterangan
Skincare
1 Somethinc salah satu merek skincare lokal yang relatif baru, didirikan pada

2019, Somethinc telah mencatat total penjualan sebesar Rp53,2 miliar
dan meraih posisi teratas. Merek ini menawarkan produk yang
dirancang khusus untuk mengatasi masalah kulit perempuan
Indonesia denagan berkualitas tinggi

2 Scarlett Sebagai merek perawatan tubuh asal Indonesia yang terkenal dengan
produk whitening-nya, Scarlett menempati posisi kedua. Pada
periode April — Juni 2022, total penjualannya mencapai Rp40,9
miliar. Produk andalannya termasuk body lotion, body scrub, dan
Scarlett Whitening Acne Serum

3 MS Glow Didirikan pada 2013, MS Glow berhasil mencatat penjualan sebesar
Rp29,4 miliar dari April hingga Juni 2022, menempati posisi ketiga.
Merek ini menawarkan produk pencerah kulit dan juga
memperkenalkan produk perawatan untuk pria, yaitu MS Glow Men
Skincare

4 Avoskin Dikenal dengan konsep green beauty, Avoskin, yang mulai berdiri
pada 2014, meraih posisi keempat dengan penjualan Rp 28 miliar.
Produk-produknya menggunakan bahan alami seperti tea tree, aloe
vera, dan raspberry, ideal untuk kulit sensitif.

5 Whitelab Meskipun baru muncul pada Maret 2020, Whitelab berhasil masuk
dalam lima besar merek skincare lokal dengan penjualan Rp25,3
miliar dari April hingga Juni 2022. Produk terlarisnya adalah
Whitelab Brightening Face Serum.

6 Azarine Brand ini, yang menggaet aktor Korea Lee Min Ho sebagai brand
ambassador, berhasil masuk 10 besar dengan penjualan Rp 22,8
miliar. Azarine menawarkan berbagai rangkaian skincare seperti
Hydrasoothe Sunscreen Gel dan Hydramax C Sunscreen Serum.

7 Wardah Dengan penjualan sebesar Rpl18,3 miliar, Wardah
menempati posisi ketujuh. Brand ini terkenal dengan
produk kosmetik halal dan skincare yang berkualitas
serta inovatif, sesuai dengan berbagai jenis kulit wajah

8 Erha Merek Erha, yang awalnya dikenal dari klinik kecantikan
yang berdiri sejak 1999, mencatat penjualan sebesar
Rp11,5 miliar pada kuartal 1l — 2022. Produk-produk
Erha dikenal karena manfaatnya yang telah terbukti
melalui kliniknya
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Lanjutan Tabel 1.1. Macam-macam Produk Skincare

No | Nama Produk Keterangan
Skincare
9 Emina Emina, terkenal di kalangan remaja Indonesia dengan

harga terjangkau dan kemasan yang menarik, mencatat
penjualan Rp 7,4 miliar pada kuartal Il — 2022. Merek ini
menawarkan berbagai produk skincare seperti face wash
dan moisturizer

10 | Bio beauty lab | Bio beauty lab menempati posisi kesepuluh dengan
penjualan Rp5,7 miliar. Merek ini dikenal dengan face oil
nya yang populer di kalangan influencer kecantikan.
Produk terlarisnya di e-commerce Adalah Bio beauty lab
Bundle 10 ml luxurious & 10ml acne treatme
sumber:https://www.tempo.co/gaya-hidup/10-merk-skincare -lokal-terlaris-di-indonesia

Dengan demikian, banyaknya merek produk kecantikan skincare di
pasaran memberikan alternatif bagi konsumen untuk dapat menentukan produk
mana yang ingin dibeli sesuai dengan kebutuhan konsumen yang memiliki jenis
kulit berbeda-beda. Maryoso dan Sari (2024), mengemukakan bahwa minat beli
merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli
suatu produk tertentu serta banyaknya unit produk yang dibutuhkan pada periode
tertentu. Dengan demikian, dari penjelasan diatas bahwa minat beli konsumen
menjadi target dan tujuan utama dari pemasar produk agar produknya dibeli oleh
konsumen dengan jumlah yang disesuaikan dengan kebutuhan konsumen yang
jumlah dan nilainya berbeda-beda. Untuk itu, tiap pemasar akan berusaha untuk
melakukan berbagai upaya dan terobosan agar produk kecantikannya dapat
diterima dengan baik oleh pasar dan mendapatkan respon positif dari konsumen
dengan adanya minat untuk membeli produk tersebut. oleh sebab itu, tingginya
persaingan produk kecantikan saat ini membuat pemilik usaha produk kecantikan
terus menerus melakukan strategi pemasaran yang dapat membantu dan

mendorong agar terjadi tumbuhnya minat beli dalam diri konsumen atas produk
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kecantikan dari perusahaan diantaranya melalui harga produk dan promosi
produk.

Harga merupakan bagian dari bauran pemasaran yang menempati urutan
pertama dalam kegiatan pemasaran produk yang dilakukan oleh perusahaan
kepada konsumen. Menurut Sudaryono (2020), dapat dikemukakan bahwa harga
dalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jumlah dari nilai
yang ditukar pelanggan atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan
produk tersebut. dari penjelasan di atas dapat disampaikan bahwa harga menjadi
tolak ukur bagi sebagian konsumen yang berminat untuk membeli produk yang
dijual di pasaran. Bagi konsumen yang melihat harga produk dapat dijangkau oleh
dirinya dan sesuai dengan kemampuannya maka dirinya akan tumbuh minat untuk
membeli dan memiliki produk tersebut agar dapat digunakan untuk kepentingan
dan kebutuhannya. Sebaliknya, bila harga produk perusahaan dianggap terlalu
mahal dan tidak dapat dijangkau oleh konsumen maka tindakan diambil
konsumen adalah menunda untuk membelinya atapun pindah ke pesaing lainnya
untuk membeli produk dengan harga lebih terjangkau.

Selain harga, perubahan minat beli seorang konsumen juga dapat
ditentukan sampai sejauh mana perusahaan serius dan konsisten melakukan
promosi atas produk baik produk baru maupun lama yang akan disampaikan
kepada konsumen. Suparyanto dan Rosad (2017), menyampaikan bauran promosi
adalah bauran yang khas dari periklanan, penjualan pribadi, promosi penjualan
dan publisitas sebuah perusahaan yang digunakan untuk mencapai tujuan
periklanan dan pemasaran. Dari penjelasan di atas dapat disampaikan bahwa

promosi merupakan kegiatan perusahaan untuk menginformasikan produk dan
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manfaat kepada konsumen sehingga konsumen mengetahuinya dengan tujuan
untuk membujuk dan menyakinkan agar konsumen tertarik dan berminat untuk
membelinya agar produk tersebut dapat digunakan untuk memenuhi kebutuhanya
sehari-hari atau untuk menunjang aktivitasnya. Perusahaan yang konsisten untuk
memasarkan produk baru dan manfaatnya yang dapat dinikmati dan diperoleh
konsumen akan konsisten untuk membuat program promosi Secara rutin,
berkelanjutan dan tepat sasaran dari penggunaan media promosi sehingga
perlahan-lahan konsumen yang secara terus menerus melihat promosi produk
perusahaan dari pesan yang disampaikan akan beruba pikiran dan timbul minat
dalam dirinya untuk membeli, memiliki dan menggunakan produk tersebut bagi
kepentingan dirinya.

Penelitian ini dilakukan pada Skintific, salah satu merek produk kecantikan
yang sedang berkembang pesat di Indonesia. Objek penelitian difokuskan pada
konsumen di Brastagi Supermarket Gatot Subroto Medan, yang dipilih karena
merupakan pusat perbelanjaan modern dengan jumlah pengunjung yang tinggi dan
reputasi yang baik, sehingga dianggap representatif untuk menggambarkan
perilaku konsumen terhadap produk Skintific. Skintific mulai hadir di Indonesia
pada akhir tahun 2021 melalui produk pertamanya berupa moisturizer dengan
klaim memperbaiki skin barrier. Produk ini mendapat sambutan positif dari
konsumen karena mampu menjawab permasalahan kulit yang banyak dialami
masyarakat Indonesia. Sejak itu, Skintific terus memperluas lini produknya,
seperti serum, toner, cleanser, dan sunscreen.

Sebagai brand baru, Skintific membawa visi untuk memberikan solusi

menyeluruh terhadap permasalahan kulit melalui formulasi berbasis sains dengan
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teknologi TTE (Trilogy Triangle Effect). Teknologi ini menyeimbangkan bahan
aktif sehingga aman, efektif, dan menghasilkan perubahan signifikan pada kulit.
Dengan strategi tersebut, Skintific berhasil membangun citra sebagai brand
kecantikan yang modern, inovatif, dan berbasis sains, serta mampu bersaing di
pasar skincare Indonesia yang semakin kompetitif. Kehadirannya menjadi
fenomena menarik untuk diteliti, terutama dalam hal perilaku konsumen,
penerimaan produk, dan loyalitas pelanggan.

Skintific merupakan salah satu produk skincare yang melakukan penjualan
dan promosi produknya di aplikasi TikTok. Skintific memiliki akun TikTok
dengan username @Skintific_id yang memiliki cukup banyak pengikut yaitu
sebanyak 2,4 juta dan total likes sebanyak 12,5 juta pada konten-konten yang
disajikan. Skintific memanfaatkan fitur TikTok Shop untuk menjual produknya
secara online di aplikasi TikTok sehingga memungkinkan pengikut dan pengguna
akun TikTok lainnya membeli produk Skintific secara langsung pada aplikasi
TikTok tanpa harus berpindah ke e-commerce, website, atau media sosial lainnya.
Produk-produk yang terdapat pada TikTok Shop sangat bervariasi mulai dari
produk yang dijual satuan hingga produk yang dijual secara bundling dengan
harga yang jauh lebih murah sehingga pengguna TikTok dapat membeli produk
Skintific sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya. Melalui Live Streaming
Shopping Skintific dapat menjual produk-produknya secara langsung dan
berinteraksi dengan pembeli melalui fitur chat yang tersedia dalam Live
Streaming. Berikut ini dapat disajikan data nilai penjualan produk kecantikan

untuk wilayah Sumut yang diperoleh penulis sebagai berikut:
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Sumber:https://compas.co.id/article/market-insight-paket-kecantikan-Skintific/
Gambar 1.1. Data Nilai Penjualan Produk Kecanktikan Periode QI 2024
Berdasarkan gambar 1.1. di atas maka tidaklah heran bila produk
kencantikan Skintific berhasil menguasai pasar perawatan dan kecantikan.
Compas.co.id turut memantau pergerakan brand Skintific, didasarkan pada hasil
Compas Market Insight Dashboard, selama periode kuartal pertama tahun 2024,
brand Skintific berhasil mencapai nilai penjualan lebih dari Rp 70 miliar. Dapat
disampaikan bahwa menemukan bahwa penjualan terbesar berasal dari toko resmi
milik Skintific. Nilai penjualan yang dihasilkan oleh toko resmi Skintific sebanyak
Rp 64 miliar, sedangkan nilai penjualan yang didapat dari non-official
store sebanyak Rp 7 miliar. Adapun brand lain yang berada di peringkat ke-2
setelah Skintific terdiri dari MS Glow, The Originote, Daviena Skincare , dan
Benings Indonesia  (sumber:https://compas.co.id/article/market-insight-paket-
kecantikan-Skintific). Nilai penjualan merupakan total penjualan yang terjadi dan
diperoleh oleh masing-masing merek produk kecantikan untuk wilayah Sumatera
Utara dalam satuan rupiah, sedangkan volume penjualan merupakan jumlah unit
penjualan produk kecantikan yang berhasil dijual oleh perusahaan untuk wilayah

Sumatera Utara.
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Berikut ini dapat disajikan data nilai penjualan untuk beberapa merek
produk kecantikan yang ada di Indonesia dari marketplace untuk wilayah Sumut

dapat disajikan pada gambar di bawah ini:

Sumber:https://compas.co.id/article/market-insight-paket-kecantikan-Skintific/

Gambar 1.2. Data Nilai Penjualan Berdasarkan Nilai Penjualan

Berdasarkan Tabel 1.2 di atas dapat disampaikan bahwa untuk produk
Skintific berhasil memperoleh market share sebesar 89,2% untuk kategori paket
kecantikan yang terdapat pada penjualan di e-commerce. Sementara itu, untuk
nilai penjualan dari toko resmi Skintific dengan nama Skintific_ID menunjukkan
sebagian besar market share ini. Disisi lain, pada harian Compas.co.id
menunjukkan  jumlah produk terjual dari Skintific_ID yang terdapat di
marketplace Shopee mencapai 149,9 ribu, sementara itu nilai penjualan pada toko
tersebut sebesar Rp 47,6 miliar. Penjualan yang terdapat pada produk Skintific ini
yang banyak diminati oleh konsumen dikarenakan harga produk yang ditawarkan
oleh perusahaan dapat dijangkau oleh konsumen sesuai dengan anggaran dan
kemampuan konsumen untuk membeli produk skincare untuk menunjang
kebutuhan dan aktivitasnya.
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Disamping itu, promosi yang dilakukan oleh produk Skintific cukup
signifikan dimana melalui tenaga pemasarnya yaitu personal selling yang
ditempatkan pada lokasi strategis diantaranya pada Brastagi Supermarket untuk
memberikan informasi produk, manfaat dan tambahannya kepada masyarakat dan
konsumen dengan lengkap, jelas dan sistematis sehingga produk skincare yang
dicari oleh konsumen benar-benar tepat sasaran dan sesuai dengan kebutuhannya
dalam menunjang penampilan konsumen dalam aktivitas sehari-hari. Promosi
yang dilakukan oleh produk Skintific ini secara berkelanjutan dan secara konsisten
untuk memberikan informasi produk dan menyakinkan konsumen dari promosi
yang tepat menjadi agenda rutin oleh perusahaan sehingga dengan konsistensi dari
promosi ini maka konsumen akan memiliki niat untuk memutuskan membeli
produk Skintific sesuai dengan kebutuhannya.

Berdasarkan pengamatan yang dilakukan oleh penulis mengenai produk
Skintific yang ada di Brastagi Supermarket dapat disampaikan bahwa konsumen
yang datang berkunjung ke Supermarket tersebut tidak begitu tertarik untuk
memutuskan membeli produk yang ditawarkan oleh pegawai SPG sehingga
produk tersebut cenderung tidak menjadi prioritas konsumen dan keputusan untuk
membeli produk tersebut menjadi tertunda. Sedangkan pada data yang
disampaikan dalam tabel 1.1. dan tabel 1.2 menunjukkan bahwa produk Skintific
ada peningkatan penjualan cukup signifikan untuk wilayah Sumatera Utara. hal ini
dikarenakan oleh konsumen yang datang berkunjug ke Brastagi Supermarket rata-
rata mempunyai sudut pandangan berbeda dengan konsumen di luar wilayah

medan khususnya pada Brastagi Supermarket sehingga adanya perbedaan
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pandangan dan sudut pandang antara konsumen yang satu dengan lainnya dalam
memandang suatu produk kecantikan yang dijual dapatlah berbeda satu sama lain.

Akibatnya penjualan produk kecantikan Skintific bagi sebagian konsumen
yang datang ke Brastagi Supermarket belum optimal dan membuat produk yang
ditampilkan masih cukup banyak. Selain itu, dari pengamatan yang dilakukan
langsung dapat disampaikan bahwa pada hari biasa antara senin-jumat, dapat
disampaikan bahwa dari banyaknya konsumen yang datang berkunjung ke
Brastagi Supermarket diketahui hanya rata-rata sekitar 20-50 konsumen yang
datang membelinya, sedangkan pada hari sabtu dan minggu konsumen yang
membeli produk kecantikan yang dijual oleh perusahaan rata-rata sekitar 50-80
orang dari banyaknya konsumen yang berkunjung ke Brastagi Supermarket.
Kondisi ini menunjukkan bahwa keinginan konsumen untuk memutuskan
membeli produk skincare dari Skintific masihlah belum maksimal dari varian
produk yang ditawarkan.

Berdasarkan data dan informasi yang diperoleh penulis dari lokasi
penelitian berikut ini dapat disajikan data mengenai harga, promosi dan minat
konsumen pada beberapa produk skincare yang terdapat di Brastagi Supermarket
Gatot Subroto Medan sebagai berikut: harga, promosi dan minat beli konsumen

Berikut ini dapat disajikan data harga mengenai produk skincare yang di
jual di Brastagi Supermarket Gatot Subroto sebagai berikut:

Tabel 1.2 Data Harga Produk Skincare

Nama
No Skincare Ukuran Harga
1 Wardah 30 ml Rp185.000,00
2 Skintific 80 gr Rp332.000,00
3 Olay 50 ml Rp166.000,00
4 L’Oréal 50 ml Rp151.000,00
5 Garnier 50 ml Rp96.000,00

(Sumber : Brastagi Supermarket. 2025)
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Pada Tabel 1.2 menunjukkan bahwa ada lima produk yang banyak dicari
dan diminat oleh konsumen mengenai produk kecantikan di jual oleh Brastagi
Supermarket diketahui bahwa dari kelima produk kecantikan tersebut produk
Skintific yang mempunyai harga yang paling tinggi yaitu Rp 332.000 per 80 gr,
sedangkan untuk harga produk kecantikan yang paling rendah adalah merek
Garnier seharga Rp 96.000 per 50 ml. Sedangkan produk kecantikan merek
lainnya bervariasi dan di bawah harga produk Skintitic sehingga adanya
perbedaan harga cukup signifikan diantara lima merek produk kecantikan tersebut
akan menjadi pertimbangan utama bagi konsumen untuk menumbuhkan minat
dalam dirinya untuk membeli produk kencantikan mana yang akan dibeli sesuai
dengan kebutuhan. bagi sebagian konsumen harga produk menjadi salah satu
pertimbangan dalam memutuskan membeli produk tersebut dan sebagian lagi
konsumen harga bukan menjadi patokan utama dalam memutuskan membeli
produk kecantikan yang dibutuhkan.

Berikut ini dapat disajikan media promosi produk skincare yang dijual di
Brastagi Supermarket Gatot Subroto sebagai berikut:

Tabel 1.3 Data Promosi Produk Skincare

Nama
No Skincare Media Promosi
1 Wardah Banner dan Brosur
2 Skintific SPG, Banner
3 Olay Brosur, SPG
4 L ’Oréal Banner
5 Garnier Brosur

(Sumber : Brastagi Supermarket, 2025)
Pada Tabel 1.3 menunjukkan bahwa untuk lima produk kecantikan yang
ada dijual di Brastagi Supermarket Gatot Subroto menggunakan media promosi

yang berbeda dalam memasarkan produk kepada konsumen. Terdapat kesamaan
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dan perbedaan media promosi dari kelima produk kecantikan tersebut diantaranya
ada yang menggunakan satu atau lebih media promosi seperti banner, brosur,
SPG. Untuk Wardah, Skintific dan Olay menggunakan dua media promosi yang
berbeda-beda, sedangkan produk Loreal dan Garnier hanya menggunakan satu
media promosi dalam memasarkan produknya kepada konsumen. Dengan
demikian, adanya perbedaan kebutuhan dan tujuan dari penggunaan media
promosi yang berbeda dalam memberikan informasi dan manfaat diperoleh dari
produk kencantikan tersebut kepada konsumen menjadi salah satu fenomena yang
terjadi dalam produk kecantikan yang dijual di Brastagi Supermarket dalam
memasarkan produk kepada konsumen perempuan. Dengan perbedaan
penggunaan media promosi oleh kelima produk kecantiakn di atas menunjukkan
ada alasan dan pertimbangan tersendiri dari tiap brand atau merek mengapa
menggunakan media promosi tersebut pada konsumen yang menjadi target
pemasaran produk.

Berikut ini dapat disajikan data penjualan untuk produk kecantikan yang

dijual di Brastagi Supermarket Gatot Subroto sebagai berikut:

Tabel 1.4 Dta Penjualan Produk Skincare Periode Januari — Juni 2025

No | Periode Wardah (Rp) Skintific (Rp) Olay (Rp) L’Oréal (Rp) | Garnier (Rp)
1 Januari 14.800.000,00 13.250.000,00 | 9.794.000,00 | 10.419.000,00 | 19.200.000,00
2 Februari 13.875.000,00 11.620.000,00 | 8.632.000,00 | 11.325.000,00 | 20.160.000,00
3 Maret 12.765.000,00 15.610.000,00 | 12.452.000,00 | 12.835.000,00 | 19.008.000,00
4 April 14.800.000,00 12.616.000,00 | 13.961.000,00 | 14.194.000,00 | 19.872.000,00
5 Mei 14.430.000,00 14.940.000,00 | 16.092.000,00 | 16.350.000,00 | 20.544.000,00
6 Juni 15.725.000,00 15.936.000,00 | 20.686.000,00 | 19.479.000,00 | 20.928.000,00

(Sumber : Brastagi Supermarket, 2025)

Pada Tabel 1.4 menunjukkan bahwa untuk lima produk kecantikan
diketahui mempunyai penjualan tiap bulannya berubah-rubah dan terjadi kenaikan
dan penurunan yang berbeda. Dari tabel di atas menunjukkan bahwa penjualan
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produk Skintific tiap bulannya masih di bawah penjualan produk Wardah, Loreal
dan Garnier, sedangkan penjualan Skintific dan Olay hampir seimbang dari bulan
Januari - Juni 2025. Dengan demikian, dapat disampaikan bahwa sebagian besar
konsumen yang datang ke Brastagi Supermarket lebih cenderung tertarik dan
berminat membeli produk kecantikan Wardah, Loreal dan Garnier dikarenakan
beberapa hal diantaranya harga dan manfaat produk yang diinginkan sesuai
dengan keinginan konsumen.

Menurut penelitian Nilan dan Pertiwi (2024) dapat disimpulkan bahwa
harga produk yang ditawarkan oleh perusahaan secara parsial berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada produk. Sedangkan dari
penelitian Tanata dan Christian (2019) serta Ulyah dan Hadya (2021), dapat
disimpulkan bahwa harga produk tidak menjadi tolak ukur dan tidak berpengaruh
signifikan terhadap minat beli konsumen dalam membeli produk yang ditawarkan
oleh perusahaan. Dari penjelasan penelitian diatas maka dapat disampaikan bahwa
terdapat kesenjangan penelitian yang dilakukan oleh penelitian terdahulu.

Menurut penelitian Maryoso dan Sari (2024), dapat disimpulkan bahwa
promosi yang dilakukan oleh perusahaan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen pada produk skintic. Sedangkan pada penelitian
Indahsari (2023), dapat disimpulkan bahwa promosi yang dilakukan oleh
perusahaan online shop Fullsun tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli
konsumen untuk membeli produk Album K-Pop. Dengan demikian, dapat
disampaikan bahwa dari penelitian terdahulu terdapat kesenjangan mengenai
promosi yang ada di perusahaan terhadap keputusan pembelian konsumen pada

produk perusahaan.
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Berdasarkan penjelasan dari tabel di atas mengenai fenomena yang
dikemukakan di atas, maka penulis menjadi tertarik untuk melakukan penelitian
dengan judul: “Pengaruh Harga dan Promosi terhadap Minat Beli Konsumen

pada produk Skintific di Brastagi Supermarket Gatot Subroto Medan”.

1.2. Rumusan Masalah

Masalah yang timbul dari permasalahan yang terdapat pada produk
Skintific dapat disampaikan bahwa produk yang dijual di Brastagi Supermarket
tidak sepenuhnya diminat oleh konsumen yang datang berkunjung ke Brastagi
Supermarket, meskipun produk kecantikan dari Skintific ini mempunyai harga
yang dapat bersaing dengan produk kecantikan dan telah melakukan promosi

melalui karyawan SPG yang ditempatkan di lokasi usaha.

1.3 Pertanyaan Penelitian
Dari rumusan masalah diatas, maka tujuan yang ingin dicapai dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut:

1 Apakah harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen pada produk Skintific di Brastagi Supermarket Gatot
Subroto Medan?

2 Apakah promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen pada produk Skintific di Brastagi Supermarket Gatot
Subroto Medan?

3 Apakah harga dan promosi secara simultan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen pada produk Skintific di Brastagi Supermarket

Gatot Subroto Medan?
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1.3. Tujuan Penelitian
Tujuan dari penelitian yang dilakukan oleh penulis yaitu:

1 Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap minat beli konsumen pada
produk Skintific di Brastagi Supermarket Gatot Subroto Medan.

2 Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap minat beli konsumen pada
produk Skintific di Brastagi Supermarket Gatot Subroto Medan.

3 Untuk mengetahui pengaruh harga dan promosi secara bersama-sama
terhadap minat beli konsumen pada produk Skintific di Brastagi Supermarket

Gatot Subroto Medan.

1.4. Manfaat Penelitian
Berikut ini dapat disampaikan manfaat dari penelitian yang dilakukan
yaitu:

1 Bagi perusahaan produk Skintific sebagai masukan dan saran agar dapat
meningkatkan upaya yang dapat dilakukan agar dapat menyakinkan
konsumen agar berminat untuk membeli produk Skintific untuk memenuhi
kebutuhan konsumen guna menunjang aktivitas dan rutinitas sehari-hari.

2 Bagi penulis untuk menambah wawasan dan pengetahuan mengenai
pengaruh yang diberikan oleh harga dan promosi terhadap keputusan
pembelian produk oleh konsumen atas produk Skintific di Brastagi
Supermarket Gatot Subroto Medan.

3 Bagi Universitas Medan Area untuk menambah karya tulis ilmiah sebagai

referensi agar dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya.
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4 Bagi peneliti selanjutnya sebagai referensi tambahan pada saat melakukan

penelitian di bidang yang sama di masa mendatang.
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BAB 11

TINJAUAN PUSTAKA

2.1.  Minat Beli Konsumen
2.1.1. Pengertian Minat Beli Konsumen

Minat beli merupakan pernyataan mental dari konsumen yang
mereflesikan rencana pembelian sejumlah produk dengan merek tertentu. hal ini
sangat diperlukan oleh para pemasar untuk mengetahui minat beli konsumen
terhadap suatu produk, baik para pemasar maupun ahli ekonomi menggunakan
variabel minat untuk memprediksi perilaku konsumen di masa yang akan datang
(Setiawan, dkk 2022). Sementara itu, Hidayatullah dan Reza (2023), menjelaskan
bahwa keberadaan minat Beli juga dapat diketahui sebagai perilaku konsumen
dimana konsumen memiliki keinginan dalam memilih dan mengkonsumsi suatu
produk. minat beli akan timbul apabila seseorang konsumen sudah berpengaruh
terhadap mutu dan kualitas dari suatu produk dan informasi suatu produk.
Maryoso dan Sari (2024), mengemukakan bahwa minat beli merupakan sesuatu
yang berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli suatu produk
tertentu serta banyaknya unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu.

Pertiwi, dkk (2024), mengemukakan bahwa minat beli adalah perilaku
konsumen dimana konsumen memiliki keinginan dalam memilih dan
mengkonsumsi suatu produk. minat beli akan timbul apabila seseorang konsumen
sudah berpengaruh terhadap mutu dan kualitas dari suatu produk dan informasi
suatu produk. adapun faktor yang mempengaruhi minat beli. Nilan, dkk (2024),
menjelaskan bahwa minat beli konsumen adalah perilaku konsumen dimana
konsumen memiliki keinginan dalam mengonsumsi suatu produk. minat
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konsumen untuk membeli suatu produk dapat berubah karena adanya dua faktor.
Faktor pertama adalah perilaku dari orang terdekat dan faktor kedua adalah
keadaan yang tidak terduga. Sunyoto (2019), dapat disampaikan bahwa minat beli
adalah menciptakan suatu motivasi yang terus terekam dalam benak seseorang
dan menjadi suatu keinginan yang sangat kuat, yang pada akhirnya ketika seorang
konsumen harus memenuhi kebutuhannya akan apa yang ada dalam benaknya.
Menurut Priansa (2018), menjelaskan bahwa minat beli adalah sesuatu yang
timbul setelah menerima rangsangan dari produk yang dilihatnya, lalu muncul
keinginan untuk membeli dan memilikinya. Suparyanto dan Rosad (2018), dapat
disampaikan bahwa minat beli merupakan kecenderungan konsumen untuk
membeli suatu merek atau mengambil tindakan yang berhubungan dengan
pembelian yang diukur dengan tingkat kemungkinan konsumen melakukan
pembelian

Berdasarkan pengertian di atas dapat disampaikan bahwa minat beli
merupakan sikap dan perilaku yang ditunjukkan oleh konsumen untuk tertarik
pada suatu produk yang dijual oleh perusahaan dan memiliki rencana untuk
membeli produk yang diinginkan agar dapat dimiliki dan digunakan bagi
kepentingan dirinya. tiap individu memiliki minat beli dalam dirinya yang telah
melihat dan mendapatkan informasi mengenai produk tersebut sehingga minat beli
dalam dirnya akan semakin kuat dan besar dengan melakukan berbagai upaya
untuk mewujudkan impiannya menjadi kenyataan. oleh sebab itu, pemasar harus
dapat mencari cara-cara yang tepat sasaaran dan efisien bagi perusahaan agar
produk yang dihasilkan dan ditawarkan kepada konsumen akan memiliki minat

dalam dirinya setelah melihat produk untuk membelinya.
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Tantangan yang besar dihadapi oleh pemasar untuk menumbuhkan minat
beli dalam diri konsumen agar tertarik dan mau membeli produk menjadi
perhatian utama dari pimpinan perusahaan untuk terus menerus melakukan
penelaahan yang tepat sehingga dapat ditemukan cara yang terbaik dalam
menyakinan dan mempengaruhi minat beli dalam diri konsumen. Untuk itulah,
pemasar perlu memantau tiap perubahan perilaku konsumen dan kebutuhan yang
diinginkan oleh konsumen sehingga dapat segera mengambil keputusan dan
tindakan yang cepat dan tanggap atas tiap perubahan pasar di lingkungan
perusahaan yang berkaitan dengan konsumen tersebut. Dengan memperoleh
informasi yang tepat dan berguna maka pemasar dapat mengambil keputusan tepat
dan memberikan manfaat bagi kemajuan perusahaan dalam menumbuhkan minat
beli dalam diri konsumen terhadap produk perusahaan yang dapat digunakan oleh
konsumen untuk memenuhi kebutuhannya.

2.1.2. Ciri-ciri Minat Beli Konsumen

Konsumen yang sudah tertarik pada suatu produk yang dijual oleh
perusahaan dan produk tersebut sesuai dengan kebutuhan dan keinginan
konsumen maka hal ini akan menumbuhkan minat beli dalam diri konsumen.
Konsumen yang sudah memiliki minat untuk membeli produk tersebut akan
menunjukkan ciri-ciri dalam sikap dan tindakanya sehingga ini dapat memberikan
peluang bagus buat perusahaan. Berikut ini dapat disampaikan ciri -ciri konsumen
yang memilki minat beli pada produk perusahaaan (Sunyoto, 2019) yaitu:

1 Kemauan untuk mencari informasi terhadap suatu produk atau jasa.
Konsumen yang memiliki minat, memiliki suatu kecenderungan untuk

mencari informasi lebih detail tentang produk atau jasa tersebut, dengan
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tujuan untuk mengetahui secara pasti bagaimana spesifikasi produk atau jasa
yang digunakan, sebelum menggunakan produk atau jasa tersebut.

2 Kesediaan untuk membayar barang atau jasa; dalam hal ini konsumen yang
memiliki minat terhadap suatu produk atau jasa dapat dilihat dari bentuk
pengorbanan yang dilakukan terhadap suatu barang atau jasa, konsumen yang
cenderung memiliki minat lebih terhadap suatu barang atau jasa akan bersedia
untuk membayar barang atau jasa tersebut dengan tujuan konsumen yang
berminat tersebut dapat menggunakan barang atau jasa tersebut.

3 Menceritakan hal yang positif; dalam hal ini dapat disampaikan bahwa
konsumen yang memiliki minat besar terhadap suatu produk atau jasa, jika di
tanya konsumen lain, maka secara otomatis konsumen tersebut akan
mencitrakan hal yang positif terhadap konsumen lain, karena konsumen yang
memiliki suatu minat secara eksplisit memiliki suatu keinginan dan
kepercayaan terhadap suatu barang atau jasa yang digunakan.

4 Kecenderungan untuk merekomendasikan; dalam hal ini dapat disampaikan
bahwa konsumen yang memiliki minat yang besar terhadap suatu barang,
selain akan menceritakan hal yang positif, konsumen tersebut juga akan
merekomendasikan kepada orang lain untuk juga menggunakan barang atau
jasa tersebut, karena seorang yang memiliki minat yang besar terhadap suatu
barang akan cenderung memiliki pemikiran yang positif terhadap barang atau
jasa tersebut, sehingga jika ditanya konsumen lain, maka konsumen tersebut

akan cenderung merekomendasikan kepada konsumen lain.
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2.1.3. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen

Terdapat banyak faktor yang sering ditemui dilapangan yang dapat
mempengaruhi minat beli dalam diri seorang konsumen terhadap suatu produk
yang ditawarkan oleh perusahaan. untuk pemasar harus mengetahui dengan baik
dan benar faktor apa saja yang dapat mendominasi atas timbulnya minat beli
seorang konsumen untuk membeli produk yang diinginkannya untuk dapat
digunakan. Berikut ini dapat disampaikan terdapat beberapa faktor yang dapat
mempengaruhi minat beli konsumen (Sunyoto, 2019), yaitu:

1 Dorongan dari dalam diri individu; dalam hal ini dapat disampaikan bahwa
bila seorang konsumen telah tertarik pada suatu produk maka akan timbul
dorongan dalam dirinya untuk membeli dan memiliki produk tersebut. dengan
dorongan yang kuat dan besar dalam diri individu tersebut maka semakin
besar upaya dan usaha yang akan dilakukan oleh konsumen tersebut agar
dapat mewujudkan harapan dan impiannya untuk memiliki produk tersebut.

2 Motif sosial; dalam hal ini dapat disampaikan bahwa adanya motif sosial
yang tumbuh dan dimiliki dalam diri konsumen seperti lingkungan sosial,
pergaulan dan sekitarnya maka konsumen akan berusaha dan memilki minat
kuat untuk membeli dan menggunakan produk tersebut dengan tujuan agar
dapat dilihat dan diketahui oleh lingkungan sekitarnya.

3 Faktor emosional; dalam hal ini bagi sebagian konsumen yang memiliki
emosional yang kuat pada suatu produk tertentu yang dilihatnya dan
diketahuinya, maka bila terjadi ikatan emosional yang kuat antara konsumen
dengan produk tersebut maka konsumen akan timbul minat kuat pada dirinya

untuk dapat membeli dan memilikinya. dengan dimiliki produk tersebut maka
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emosional dalam dirinya akan semakin senang dan tenang karena telah
memiliki produk yang menjadi impiannya selama ini.

Berdasarakan penjelasan di atas dapat diketahui bahwa kemungkinan
terjadinya perubahan minat beli seorang konsumen dari semula tidak ingin
menjadi ingin membeli dapat dipengaruhi berbagai faktor baik internal dalam diri
konsumen seperti dorongan dalam diri maupun faktor eksternal yaitu motif sosial.
untuk itu, pemasar perlu memahami apa yang dibutuhkan oleh tiap konsumen
yang menjadi target pasarnya sehingga dapat melakukan terobosan dan upaya
yang tepat sasaran untuk melakukan strategi yang efektif dan efisien dalam
menumbuhkan minat dalam diri seorang konsumen agar tertarik untuk membeli

produk perusahaan.

2.1.4. Indikator Minat Beli Konsumen
Berikut ini dapat disampaikan indikator yang digunakan untuk mengukur
minat beli konsumen pada produk perusahaan (Setiawan, dkk 2022), yaitu:

1 Minat Transaksional yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli produk.
Hal ini bermaksud yakni konsumen telah memiliki minat untuk melakukan
pembelian suatu produk tertentu yang diinginkan oleh konsumen.

2 Minat refrensial yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk
kepada orang lain. hal ini bermaksud yakni konsumen telah memiliki minat
untuk membeli akan menyarankan orang terdekatnya untuk juga melakukan
pembelian produk yang sama

3 .Minat Prefensial yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang yang
memiliki prefensial utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya dapat

diganti jika terjadi sesuatu dengan produk preferensinya.
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4 Minat eksploratif; dalam hal ini minat ini menggambarkan perilaku seseorang
yang selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari

informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut.

2.2. Harga
2.2.1. Pengertian Harga

Harga produk yang ditawarkan oleh perusahaan merupakan salah satu dari
bauran pemasaran yang berperan penting dalam pengambilan keputusan oleh
sebagian besar pelanggan dalam membeli produk perusahaan ataupun tidak. oleh
sebab itu, perusahaan sebaiknya selalu berhati-hati dalam menetapkan kebijakan
harga produk pada pelanggan agar dapat disesuaikan dengan permintaan pasar,
harga dari kompetitor dan pelanggan yang menjadi target sasaran atas produk
yang dijual.

Menurut Sudaryono (2020), dapat dikemukakan bahwa harga dalah
sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jumlah dari nilai yang
ditukar pelanggan atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan
produk tersebut. Sementara itu, Sunyoto (2019), mengemukakan bahwa harga
adalah jumlah dari semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan
sebuah manfaat dengan memiliki atau menggunakan sebuah produk atau jasa.

Persepsi harga tidak hanya berdampak pada kepuasan pelanggan, tetapi
berdampak pula pada loyalitas pelanggan. Kesesuaian harga yang dibayarkan
dengan kualitas yang diterima dapat meningkatkan loyalitas pelanggan terhadap
suatu produk (Pakpahan, 2016). Priansa (2017), menjelaskan harga merupakan
nilai yang dinyatakan dalam satu mata uang atau alat tukar terhadap suatu produk

tertentu. Dalam kenyataannya besar kecilnya nilai atau harga itu tidak hanya
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ditentukan oleh faktor fisik saja yang diperhitungkan tetapi faktor-faktor
psikologis dan faktor lain yang berpengaruh pula terhadap harga. Pertiwi, dkk
(2024), dapat menjelaskan bahwa keberadaan persepsi harga merupakan penilaian
konsumen terhadap tinggi, rendah, atau pantasnya suatu harga yang berbanding
dengan manfaat yang akan didapatkan dari produk dan jasa tersebut. Persepsi
mengenai harga selalu dibandingkan dengan nilai yang didapatkan dari suatu
produk tersebut, sedangkan tinggi atau rendahnya nilai suatu produk berkaitan
dengan manfaat dan kualitas yang didapatkan melalui produk

Berdasarkan pengertian di atas mengenai harga, dapat disampaikan bahwa
harga merupakan sesuatu nilai atau mata uang atau alat tukar pada produk tertentu
yang dapat berkaitan dengan kepemilikan untuk memperoleh manfaat dari produk
tersebut. untuk itu, keberadaan harga produk bagi sebagian konsumen lazimnya
sangat sensitif karena dapat diukur secara jelas dan akurat dalam mata uang
tertentu sehingga bila terjadi perubahan yang signifikan dari harga tersebut maka
ini akan mempengaruhi sudut pandang, pola pikir dan keputusan konsumen untuk
membeli ataupun menunda terlebih dahulu. dengan demikian, ditengah persaingan
usaha yang ketat maka harganya yang cenderung tinggi dan tidak stabil dalam
aktivitas di perusahaan akan memberikan efek kurang baik di mata pelanggan
sehingga akibatnya membuat sebagian pelanggan tidak berani mengambil sikap

untuk membeli produk tersebut.

2.2.2. Tujuan Penetapan Harga
Harga yang ditetapkan oleh tiap perusahaan mempunyai tujuan penting
yang hendak dicapai sehingga pimpinan harus peka dan cermat dalam mengambil

keputusan berkaitan dengan harga produk agar harga yang diberlakukan tersebut
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dapat diterima oleh pasar dengan baik dan mendapatkan respon positif. Berikut ini

disajikan beberapa tujuan penetapan harga oleh perusahaan (Sunyoto, 2019),

antara lain:

1 Bertahan merupakan usaha untuk tidak melakukan tindakan-tindakan yang
meningkatkan laba ketika perusahaan sedang mengalami kondisi pasar yang
tidak menguntungkan. usaha ini dapat dilakukan demi kelangsungan hidup
perusahaan di masa mendatang.

2 Memaksimalkan laba; dalam hal ini penentuan harga oleh pemilik perusahaan
bertujuan agar perusahaan dapat memaksimalkan laba yang ingin dicapai
dalam periode tertentu sehingga harga yang berlaku akan dapat menentukan
apakah penentuan target laba dapat terealisasi ataupun tidak.

3 Memaksimalkan penjualan; dalam hal ini harga yang ditetapkan oleh
perusahaan dimaksudkan agar dapat membangun pangsa pasar dengan
melakukan penjualan pada harga di awal yang sifathnya akan merugikan
perusahaan terlebih dahulu. Kondisi ini dimaksudkan agar dapat menarik
perhatian pelanggan untuk mengenal dan membeli produk yang baru
diluncurkan oleh perusahaan kepasar.

4 Prestise; dalam hal ini tujuan penetapan harga adalah untuk memposisikan
jasa perusahaan tersebut agar produk tersebut sebagai produk yang
mempunyai nilai ekslusif dimana konsumen.harga yang dianggap prestise
oleh pelanggan karena dalam pandangan pelanggan bahwa harga tersebut

pantas sesuai dengan kualitas produknya.
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5 Pengembangan atas investasi; tujuan penetapan harga ini oleh perusahaan
agar diharapkan mampu memberikan pencapaian pengembalian atas investasi
yang diinginkan dalam satu periode tertentu.

Pentingnya bagi perusahaan dalam merumuskan tujuan yang ingin dicapai
dari kebijakan penetapan harga produk kepada konsumen dalam kegiatan
pemasaran produk akan berdampak baik secara lansgsung maupun tidak langsung
terhadap aktivitas perusahaan. tiap perusahaan lazimnya mempunyai tujuan yang
sama dan juga berbeda dalam menetapkan harga produknya sehingga kondisi ini
akan menentukan sikap dan langkah yang diambil oleh perusahan setelah pemasar
menetapkan tujuan apa yang menjadi prioritas utama ingin dicapai dari penetapan
harga agar tiap tujuan yang dibuat dapat tercapai dengan hasil yang optimal.

2.2.3. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Harga

Berikut ini dapat dijabarkan beberapa faktor yang dapat mempengaurhi
harga yang ditawarkan oleh perusahaan (Gultom dkk 2019), antara lain:

1. Keadaan perekonomian yang dapat mempengaruhi tingkat harga yang berlaku.
Perubahan kondisi perekonomian dalam keadaan inflasi, yaitu turunnya daya
beli uang maka akan menyebabkan harga jual barang atau jasa akan naik.

2. Elastisitas Permintaan; dalam hal ini berubah tidaknya harga produk tergantung
pada elastisitas pemintaan produk. Karasteristik permintaan yaitu
a) Jika permintaan elastis, peningkatan harga berakibat penurunan permintaan

sehingga total pendapatan menurun

b) Jika permintaan produk tidak elastik, peningkatan harga berakibat

penurunan permintaa, namun total pendapatan meningkat.
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c) Elastisitas permintaan diukur berdasarkan persentase perubahan kuantitas
dibagi persentase perubahan kuantitas dibagi persentase perubahan harga.

d) Jika elastisitas kuramg dari , permintaan disebut tidak elastik. Jika
elastisitas permintaan lebih besar dari 1, permintaan disebut elastik.

e) Elastisitas saling mengukur pengaruh harga barang substitusi terhadap
permintaan produk tertentu.

3. Tipe Pasar; pada model ekonomi, harga jual disusun berdasarkan tipe pasar
yang dihadapi oleh perusahaan. Beberapa tipe pasar yang penting adalah
sebagai berikut:

a) Persaingan sempurna

b) Persaingan monopolistic
c) Oligopoli

d) Monopoli

4. Penawaran dan permintaan
Penawaran adalah berbagai jumlah barang yang ditawarkan oleh penjual pada
suatu harga tertentu yang menganggap hal-hal lain sama. Permintaan adalah
jumlah barang yang diminta pembeli pada tingkat harga tertentu dengan asumsi
hal-hal lainnya sama. Pertemuan antara kurva penawaran dan permintaan
menghasilakn suatu keseimbangan yang menunjukkan besarnya harga (harga
jual). bentuk pasar yang dihadapi produsen dan pelanggan juga sangat
mempengaruhi keseimbangan harga pada kurva penawaran dan permintaan.

5. Tindakan atau Reaksi Pesaing dapat mempengaruhi tingkat harga yang
ditetapkan oleh perusahaan. Perusahaan yang menghasilkan barang atau jasa

yang sejenis akan berusaha menarik minat pelanggan dengan cara menjual
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produk atau jasanya dengan tingkat harga yang lebih rendah apabila
dibandingkan dengan harga yang ditetapkan oleh pesaingnya.

6. Pengaruh pemerintah yang dimaksudkan dalam penentuan harga jual
khususnya adalah undang-undang, keputusan, peraturan, dan kebijakan
pemerintah yang ada.

7. Citra atau kesan masyarakat terhadap suatu barang atau jasa dapat
mempengaruhi harga. Barang atau jasa yang telah dikenal masyarakat
mempunyai harga jual yang lebih tinggi dibanding dengan barang atau jasa
yang masih baru di pasar.

8. Tujuan nonlaba (Nirlaba); perusahaan non laba mempunyai tujuan melayani
masyarakat, misalnya membantu pemerintah dalam rangka mencerdaskan
kehidupan bangsa dengan mendirikan sekolah. Pada umumnya, perusahaan non
laba bergerak di bidang jasa. harga jual produknya ditentukan sama dengan
total biaya yang dikeluarkan.

9. Tanggung Jawab Sosial Perusahaan; sebuah perusahaan didirikan bukan
sekedar untuk mencari laba, tetapi juga untuk melayani masyarakat.rasa
tanggung jawab sosial perusahaan terhadap masyarakat dapat mempengaruhi
penentuan harga jual. harga jual ditentukan berdasarkan tingkat ekonomi
masyarakat yang dilayani.

Dengan demikian dapat disampaikan bahwa terdapat banyak faktor yang
dapat menyebabkan terjadinya perubahan harga yang dtawarkan oleh perusahaan
kepada konsumen sehingga konsumen perlu menyadari bahwa harga produk
perusahaan dapat berubah pada periode tertentu dengan melihat situasi dan

kondisi tertentu. Untuk itu, perubahan harga produk merupakan sesuatu yang
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wajar terjadi di pasar sehingga ada alasan tertentu mengapa harga produk
perusahaan terjadi perubahan baik naik maupun turun sehingga konsumen juga
perlu memahami hal tersebut dapat menyesuaikan diri dengan perubahan harga

produk bila ingin membelinya.

2.2.4. Indikator Harga
Beriktu ini indikator yang dipakai untuk mengukur harga yang ada di
perusahaan (Pertiwi, 2024), antara lain:

1 Keterjangkauan harga; dalam hal ini bahwa harga yang diberikan oleh
perusahaan terhadap produk sebaiknya dapat dijangkau oleh pelanggan
sehingga ini akan memacu pelanggan untuk berminat membeli produk
tersebut.

2  Kesesuaian harga dengan kualitas produk; pada kondisi ini dapat disampaikan
bahwa harga yang diberikan oleh perusahaan terhadap produknya sesuai
dengan produk yang dihasilkan. dengan adanya kesamaan yang benar antara
harga dan kualitas produk maka pelanggan tidak ragu untuk membeli dan
menggunakan produk tersebut.

3 Daya saing harga; pada kondisi ini dimana pada persaingan pasar, perusahaan
sebaiknya dapat memperhatikan harga yang diberikan mampu memiliki daya
saing yang tinggi terhadap para kompetitornya. Jika harga yang diberikan
terlalu tinggi di atas harga para kompetitor, maka produk tersebut tidak
memiliki daya saing yang baik. Bila kondisi ini terjadi maka produk yang
dijual oleh perusahaan yang tidak mampu bersaing tidak akan dibeli oleh

pelanggan.
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4  Kesesuaian harga dengan manfaat; dalam hal ini manfaat produk yang
dimiliki haruslah sesuai dengan harga yang diberikan oleh perusahaan
terhadap produk yang dijual kepada pelanggan. untuk itu, harga yang tinggi
haruslah sama dengan kualitas produk yang tinggi sehingga terdapat
kesamaan di mata pelanggan.

2.3. Promosi

2.3.1. Pengertian Promosi

Aktivitas promosi merupakan hal penting yang tidak dapat lepas dalam
kegiatan pemasaran untuk memperkenalkan produk yang dihasilkan oleh
perusahaan kepada masyarakat dan pelanggan. tiap perusahaan yang melakukan
transaksi jual beli barang dagang akan melakukan promosi yang ditujukan agar
dapat menyampaikan informasi, membujuk dan menyakinkan setiap pelanggan
yang melihat promosi tersebut agar tertarik untuk membeli produk perusahaan.

Menurut Sunyoto (2019), menjelaskan bahwa promosi adalah unsur dalam
bauran pemasaran perusahaan yang didayagunakan untuk memberitahukan,
membujuk, dan mengingatkan tentang produk perusahan. Suparyanto dan Rosad

(2017), menyampaikan bauran promosi adalah bauran yang khas dari periklanan,

penjualan pribadi, promosi penjualan dan publisitas sebuah perusahaan yang

digunakan untuk mencapai tujuan periklanan dan pemasaran. Nilan, dkk (2024)

menjelaskan bahwa kegiatan promosi adalah merupakan kegiatan yang ditujukan

untuk memengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk
yang ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka menjadi

senang lalu membeli produk tersebut.
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Promosi dalam kegiatan pemasaran merupakan suatu aktivitas pemasaran
yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk, dan atau
mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia
menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang
bersangkutan (Priansa, 2017). Sementara itu, Sopiah dan Sangadji (2017),
menjelaskan bahwa promosi adalah kegiatan yang dilakukan perusahaan dengan
tujuan utama untuk menginformasikan, membujuk, mempengaruhi, dan
mengingatkan pelanggan agar membeli produk yang dihasilkan.

Berdasarkan pengertian di atas maka dapat disimpulkan bahwa promosi
merupakan aktivitas pemasaran untuk menyebarkan informasi, membujuk, dan
mengingkatkan serta menyakinkan calon pembeli atau masyarakat atas produk
dan manfaat yang dapat diperoleh bila pelanggan membeli dan menggunakan
produk tersebut. promosi menjadi salah satu cara dan upaya yang dilakukan oleh
pemasar untuk dapat menjangkau pelanggannya baik di dalam kota maupun luar
kota agar produk perusahaan semakin dikenal luas oleh berbagai kalangan
pelanggan sehingga banyak pelanggan tertarik untuk membeli produk perusahaan.
Namun demikian promosi ini bila tidak tepat dilakukan dan tidak melalui
pertimbangan yang matang maka hal ini dapat menimbulkan kerugian cukup besar

dan dapat berdampak buruk bagi kelangsungan perusahaan dimasa mendatang.

2.3.2. Jenis-jenis Promosi

Berikut ini dapat disampakan terdapat beberapa macam promosi yang
dapat digunakan dan dipilih oleh perusahaan sesuai dengan kebutuan perusahaan
dalam mempromosikan produknya pada pelanggan, sehingga hasil yang

diharapkan dari promosi yang telah dilakukan dalam periode tertentu mampu
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mendorong penjulanan dan pencapaian target laba serta mampu merebut pangsa

pasar. Berikut ini dapat dijabarkan beberapa macam promosi yang ada (Sunyoto,

2019), sebagai berikut:

1 Penjualan tatap muka (personal selling) adalah suatu penyajian atau presentasi
suatu produk pada pelanggan akhir yang dilakukan oleh tenaga penjual
perusahaan yang representative. Personal selling melibatkan interaksi personal
langsung antara seorang pembeli potensial dengan seorang salesman.
Keuntungan dari personal selling antara lain:

a) Komunikasi personal dengan salesman dapat meningkatkan keterlibatan
pelanggan dengan produk dan atau proses pengambilan keputusan. Oleh
karena itu pelanggandapat termotivasi untuk dapat memahami informasi
yang diberikan oleh salesman mengenai produk tersebut.

b) Situasi komunikasi saling silang atau interaktif memberikan kemungkinan
kepada salesman untuk dapat mengadaptasi apa yang disajikan agar sesuai
dengan kebutuhan informasi setiap pembeli yang potensial.

2 Periklanan (advertising) adalah suatu bentuk penyajian yang bukan dengan
organ pribadi, dengan pembayaran oleh sponsor tertentu. Iklan yang dilakukan
oleh perusahaan ditujukan untuk dapat mempengaruhi afeksi dan kognisi
pelanggan (evaluasi, perasaan, pengetahuan, makna, kepercayaan, sikap, dan
citra yang berkaitan dengan produk dan merek). oleh sebab itu, menjadi suatu
tantangan besar bagi pemasar agar dapat mengembangkan pesan yang jelas,
singkat, padat dan berisi sehingga dapat memilih media yang tepat dalam

mengekspos pelanggan untuk mendapatkan perhatian masyarakat dan
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mencitapkan pemahaman yang benar dan tetap sasaran sehingga tidak salah
dalam pengambilan keputusan.

3 Promosi penjualan (sales promotion) adalah suatu perencanaan untuk
membantu dan melengkapi koordinasi periklanan dan penjualan pribadi. Aspek
kuncui dari promosi penjualan adalah untuk menggerakan produk hari itu juga,
bukan keesokan harinya. Suatu promosi penjualan diharapkan mampu
mendorong seseorang untuk mengambil produk di toko eceran dan mencoba
dengan menawarkan sesuatu yang nyata (hadiah, penurunan harga, dan
lainnya). Dalam hal ini penggunaan promosi penjualan oleh perusahaan
ditujukan untuk pengubahan perilaku pembelian pelanggan yang sifatnya
segera.

4 Publisitas (publicity) adalah semacam perikalan yang dilakukan dengan
sejumlah komunikasi untuk merangsang permintaan. Disamping itu, sering kali
publisitas lebih efekti daripada iklan karnea pelanggan dapat dikatakan telah
siap untuk menerima pesan yang disampaikan. Disisi lain, komunikasi
publisitas dapat dianggap lebih berwibawa karena tidak disajikan oleh
organisasi pemasaran , tetapi publisitas cukup sulit untuk dapat dikelola secara
efektif dan efisien.

5 Hubungan masyarakat (public relation) adalah merupakan unsur terencana oleh
suatu organisasi untuk mempengaruhi sikap atau golongan. Hubungan
masyaraakt dapat mempengaruhi hampir setiap orang yang berhubungan
dengan yang lainnya. oleh sebab itu, hubungan masyarakat menunjukkan

bahwa sebenarnya segala aktivitas yang berhubunngan dengan masyarakat
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bertujuan untuk mempengaruhi adalah termasuk ke dalam aktivitas hubungan

masyarkat.

2.3.3. Tujuan Promosi
Berikut ini dapat dijabarkan beberapa tujuan dari kegaitan promosi yang
dilakukan oleh perusahaan untuk memasarkan produknya kepada konsumen

(Suparyanto dan Rosad, 2017), antara lain:

1 Menyampaikan informasi; program bauran promosi ini diakukan dengan tujuan
untuk menyampaikan informasi produk dan perusahaan kepada calon pembeli
potensial. target pencapain tujuan ini terutama pada saat perusahaan memiliki
produk baru atau pasar sasaran baru.

2 Mempengaruhi; dalam hal ini setelah informasi tentang produk diterima oleh
calon pelanggan maka selanjutnya adalah mempengaruhi dengan
menyampaikan berbagai manfaat produk, keunikan produk, nilai tambah,
keuntungan dan kemudahan mendapatkan suku cabang untuk memperbaiki
atau memelihara produk tersebut. Selain itu, juga menyampaikan jaminan yang
akan diperoleh pelanggan setelah melakukan pembelian produk dan digunakan
dalam kegiatannya. kondisi ini harapan perusahaan agar calon pelanggan dalam
mengambil keputusan untuk membeli produk perusahaan.

3 Membujuk; dalam kondisi ini perusahaan harus membujuk pasar sasaran agar
mengambil keputusan pembelian dengan cepat dan tepat. Beberapa program
yang dapat dilakukan antara lain adalah keringanan biaya, kemudahan dan
fleksibilitas bagi pelanggan yang akan melakukan pembayaran sehingga
diharapkan calon pelanggan tidak ragu-ragu lagi dalam mengambil keputusan

untuk membeli produk perusahaan.
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4 Mengingatkan; pada kondisi ini setelah calon pembeli benar-benar
mengkonsumsi produk perusahaan bahkan sudah menjadi pelanggan yang setia
maka perusahaan tetap harus mengingatkan beberapa hal antara lain
menyakinkan kembali bahwa pelanggan telah mengkonsumsi produk yang
tepat dan mengingakan agar membeli produk lebih cepat dan lebih banyak
pada saat pelanggan tersebut mulai membutuhkan produk Perusahaan.

Berdasarkan penjelasan yang disampaikan di atas dapat diketahui bahwa
perusahaan yang melakukan kegiatan promosi dalam pemasaran produknya pada
pelanggan mempunyai beberapa tujuan penting yang hendak dicapai sehingga
tujuan tersebut akan menjadi acuan dan pedoman bagi perusahaan dalam
menentukan langkah yang harus diambil kedepannya.oleh sebab itu tiap tujuan
yang telah dirumuskan oleh pimpinan akan menjadikan kegiatan perusahaan
menjadi jelas dan terarah sehingga diharapkan tidak ditemukan kendala yang
berarti sehingga rencana yang telah disusun dalam kegiatan pemasaran dapat
direalisasi dengan hasil yang lebih maksimal bila memiliki program promosi yang
sistematis, akurat dan sistematis sehingga dalam pelaksanaan dapat berjalan lancar
tidak menimbulkan kendala atau masalah yang dapat menganggu rencana

pemasaran perusahaan.

2.3.4. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Promosi

Berikut ini dapat disampaikan bahwa ada beberapa faktor yang ditemui
dan dapat mempengaruhi bauran promosi perusahaan (Suparyanto dan Rosad,
2017), antara lain:
1 Karakterisik pasar sasaran; jika pasar sasaran berada di wilayah yang luas,

maka periklanan dengan menggunakan media televisi dan internet lebih sesuai
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untuk menjangkaunya. sebaliknya, jika pasar sasaran termasuk golongan yang
tidak suka membaca maka alat promosi penjualan pribadi dan promosi
penjualan lebih tepat dipilih dibandingkan periklanan melalui media cetak.

2 Karasteristik produk; dalam hal ini jika produk memerlukan penjelasan secara
ringan guna menyesuaikan dengan kebutuhan tiap konsumennya, maka
penjualan pribadi telah tepat dijadikan sebagai alat promosi. Sedangkan alat
promosi yang mendukung penjualan pribadi adalah menggunakan periklanan
dan pemasaran langsung.

3 Daur hidup produk; pada tahap perkenalan supaya produk secepatnya dapat
dikenal oleh pasar sasaran maka periklanan melalui berbagai media menjadi
sangat penting. Pada masa pertumbuhan selain periklanan sebaiknya promosi
didukung pula dengan promosi penjualan dan penjualan pribadi supaya produk
lebih banyak dan lebih cepat dibeli oleh pasar sasaran. Sementara itu, pada
tahap kedewasaan sebagian besar pasar sasaran telah mengkonsumsi produk
perusahaan maka publisitas dan hubungan masyarakat dapat dipilih untuk
mendukung alat bauran promosi ini.

4 Anggaran yang dialokasikan; alat promosi memerlukan anggaran biaya besar
antara periklanan melalui media televise nasional. anggaran total yang
dikeluarkan oleh perusahaan adalah sangat besar, walaupun demikian jika
dihitung berdasarka jumlah pemirsa yang dapat dijangkau sebenarnya anggaran
tersebut lebih efisien jika dibandingkan dengan media lokal.

Dengan demikian dapat disampaikan bahwa terdapat banyak faktor yang
menjadi pertimbangan oleh pemilik perusahaan untuk melakukan Kkegiatan

promosi tiap tahunnya menjadi hal penting yang harus diperhatikan agar langkah
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dan kebijakan promosi yang digunakan benar-benar memberikan manfaat lebih
besar daripada biaya dan waktu yang telah dikeluarkan dalam jumlah cukup besar.
oleh sebab itu, hal-hal penting yang menyangkut kegiatan promosi sebaiknya
terlebih dahulu dievaluasi dengan cermat dan jelas dengan menyusun kerangka
kegiatan yang jelas dan sistematis yang akan dilakukan kedepannya dalam upaya

untuk mempromosikan tiap produk yang dihasilkan oleh perusahaan.

2.3.5. Indikator Promosi
Adapun indikator yang digunakan untuk mengukur promosi di perusahaan

(Wulandari, 2020) antara lain:

1 Periklanan; dalam hal ini iklan yang dilakukan oleh perusahaan karena ingin
menyampaikan pesan secara langsung kepada masyarakat yang mempunyai
jangkauan yang cukup luas.

2 Promosi penjualan; aktivitas promosi penjualan ini dilakukan agar perusahaan
dapat menyakinkan pelanggan atau masyarakat melalui penggunaan sales atau
pegawai marketing secara tatap muka langsung dengan pelanggan.

3 Hubungan masyarakat; aktivitas ini dilakukan karena melalui hubungan
masyarakat perusahaan dapat berkomuniksai dengan masyarakat disekitar
perusahaan sehingga ini nantinya akan mudah dikenali dan terdapat hubungan
komunikasi yang baik dan handal.

4 Pemasaran langsung; kegiatan pemasaran langsung ini dilakukan agar
perusahaan dapat berinteraksi langsung dengan pelanggan tampa menggunakan
perantara sehingga maksud dan tujuan dapat dipahami langsung oleh

pelanggan agar tidak menimbulkan salah persepsi.
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2.4.Penelitian Terdahulu

relevansi dengan penelitian yang dilakukan sebagai berikut:

Tabel 2.1. Penelitian Terdahulu

Berikut ini dapat disajikan beberapa penelitian sebelumnya yang mempunyai

No Judul penelitian/ Variabel Teknik Hasil
Peneliti analisis
1 | Pengaruh Promosi dan X1=Promosi Regresi Hasil pengujian bahwa
Kualitas Pelayanan X2=Kualitas linear promosi dan kualitas
terhadap Minat Beli Pelayanan berganda | pelayanan secara
Pelanggan Burger King Y =Minat beli parsial dan simultan
Bekasi pengaruh terhadap
Maryoso dan Sari minat beli konsumen
(2024) produk Burger King
2 | Pengaruh Produk, Harga, | X1=Produk Regresi Hasil pengujian bahwa
Promosi dan Digital X2=Harga linear produk, harga dan
terhadap Minat Beli X3=Promosi berganda | promosi langsung dan
Konsumen pada Kupang langsung digital secara parsial
Trade Center dan digital dan simultan pengaruh
Nilan, dkk (2024) Y =Minat beli terhadap minat beli
konsumen produk di
Kupang Trade Center
3 | Pengaruh Persepsi Harga | X1=Harga Regresi Hasil pengujian bahwa
dan Promosi terhadap X2=Promosi linear harga dan promosi
Minat Beli Produk Y =Minat beli berganda | secara  parsial dan
Skincare di Tiktok Shop simultan pengaruh
(Survei pada Karyawan terhadap minat beli
PT Chang Shin konsumen produk
Indonesia) skincare di Tiktok
Pertiwi, dkk (2024) Shop
4 | Pengaruh Harga dan X1=Harga Regresi Hasil pengujian bahwa
Promosi Terhadap Minat | X2=Promosi linear harga dan promosi
Beli Konsumen di Y =Minat beli berganda secara parsial dan
Mercure Bali Legian simultan pengaruh
Sari, dkk (2023) terhadap minat beli
konsumen produk di
Mecure Bali Legian
5 | Pengaruh Harga dan X1=Harga Regresi Hasil pengujian bahwa
Promosi Terhadap Minat | X2=Promosi linear harga dan promosi
Beli Konsumen Pada Y =Minat beli berganda secara parsial dan
Restoran Taco Bell di simultan pengaruh
Artha Gading Jakarta terhadap minat beli
Utara Hidayatullah dan konsumen pada
Reza (2023) restoran Taco Bell
6 | Pengaruh Harga, X1=Harga Regresi Hasil pengujian bahwa
Promosi dan Kualitas X2=Promosi linear harga, promosi dan
produk terhadap Minat X3=Kualitas berganda kualitas produk secara
Beli Konsumen Sepatu Produk parsial dan simultan
Aerostreet Y =Minat beli pengaruh terhadap
minat beli konsumen
Muid dan Souisa (2023) produk sepat Aerostreet
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Lanjutan Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

No Judul penelitian/ Variabel Teknik Hasil
Peneliti analisis
7 | Pengaruh Promosi dan X1=Promosi Regresi Hasil pengujian bahwa
Kualitas Produk terhadap | X2=Kualitas linear promosi dan kualitas
Minat Beli Konsumen Produk berganda produk secara parsial
Madras Coffee Y =Minat beli dan simultan pengaruh
Kecamatan Jangkat terhadap minat beli
Kabupaten Merangin konsumen produk
Harahab (2023) Madras Coffe di
kabupaten Merangin
8 | Pengaruh Harga dan X1=Harga Regresi Hasil pengujian bahwa
Promosi terhadap Minat | X2=Promosi linear harga dan promosi
Beli Album K-Pop pada | Y =Minat beli berganda secara parsial dan
Online Shop Fulstum simultan pengaruh
kStuff Indahsari (2022) terhadap minat beli
konsumen pada album
K-Pop
9 | Pengaruh Persepsi Harga | X1=Harga Analisis Hasil pengujian bahwa
dan Promosi terhadap X2=Promosi jalur harga dan promosi
Minat Beli Ulang Online | Y =Minat beli secara parsial dan
yang di mediasi oleh Z =Kepuasan simultan pengaruh
Kepuasan Konsumen konsumen terhadap minat beli
(Studi apda Shopeefood) konsumen dan
Nukhasanah dan kepuasan konsumen.
Mahmud (2022) Kepuasan konsumen
pengaruh terhadap
minat beli
10 | Analisis Mengenai X1=Promosi Regresi Hasil pengujian bahwa
Pengaruh Promosi, X2=Keperca linear promosi, kepercayaan,
Kepercayaan, Harga dan yaan berganda harga dan kualitas
Kualitas Pelayanan X3=Harga pelayanan secara
terhadap Minat Beli pada | X4=Kualitas parsial dan simultan
E-Commerce di Tinjau pelayanan pengaruh terhadap
dari Sudut Pandang Y =Minat beli minat beli konsumen
Syariah (Studi pada pada e-commerce
Pengguna Shopee)
Rismaya, dkk (2022)
11 | Pengaruh Harga Dan X1=Harga Regresi Hasil pengujian bahwa
Promosi Terhadap Minat | X2=Promosi linear harga dan promosi
Beli Konsumen Pada Y =Minat beli berganda secara parsial dan
Market Place Shopee simultan pengaruh
Setiawan, dkk (2022) terhadap minat beli
konsumen pada market
place
12 | Pengaruh Kualitas X1=Kualitas Regresi Hasil pengujian bahwa
Produk, Harga, dan produk linear kualias produk, harga
Promosi Terhadap Minat | X2=Harga berganda dan promosi secara
Beli Konsumen X3=Promosi parsial dan simultan
Smartphone Vivo Y =Minat beli pengaruh terhadap
Shafitri, dkk (2021) minat beli konsumen
pada smartphone Vivo
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No Judul penelitian/ Variabel Teknik Hasil
Peneliti analisis

13 | The Influence Of Price, | X1=Price Regresi Hasil pengujian bahwa
Product Quality, And | X2=Product linear harga, kualiyas produk,
Promotion On  The Quality berganda dan promosi secara
Purchase Intention of | X3=Promotion parsial dan simultan
Jewelry At The Agung | Y =Purchase pengaruh terhadap
Amertha Kencana Gold intention minat untuk membeli
Shop In Tabanan District perhiasan.

Widana, et.al (2024)

14 | The Influence of X1=Promaotion Regresi Hasil pengujian bahwa
Promotion, Price, and X2=Price linear promosi, harga, dan
Location on Consumer X3=Location berganda lokasi secara parsial
Buying Interest Y =Buying dan simultan pengaruh
Nurlita dan Lasmaituun interrest terhadap niat untuk
(2024) membeli

15 | The Effect of Price on X=Price Regresi Hasil pengujian bahwa
Consumer Buying Y=Buying linear harga secara parsial
Interest Asik Creative interrest berganda berpengaruh terhadap
Gresik East Java niat untuk membeli
Susanto dan Suwaidi
(2024)

16 | The Influence of Product | X1=Product Regresi Hasil pengujian bahwa
Design, Price, and Design linear desain produk, harga
Promotion on Consumer | X2=Price berganda dan promosi secara
Buying Interest (Case X3=Promotion parsial dan simultan
Study on Convection of Y =Buying berpengaruh terhadap
Alvin Jaya Collection in interest niat untuk membeli
Bandung Regency)

Hertina and Yutika
(2023)

17 | The Influence of Price, X1=Price Regresi Hasil pengujian bahwa
Promotion, Product X2=Promotion linear harga, promosi dan
Quality, and Consumer X3=Product berganda kualitas produk secara
Satisfaction on Buying Quality parsial dan simultan
Interest of of HAUS Y =Buying berpengaruh pada niat
Assidki, et.al. (2023) interest untuk membeli produk

18 | The Effect of Pricesand | X1=Price Regresi Hasil pengujian bahwa
Promotion on Purchase | X2=Promotion linear harga dan promosi
Intention at PT. Putra Y =Purchase berganda secara parsial dan
Usaha Mandiri intention simultan berpengaruh
Herman, et.al (2023) pada niat untuk

membeli produk

19 | The Influence of Price X1=Price Regresi Hasil pengujian bahwa
and Promotion on X2=Promotion linear harga dan promosi
Purchase Intention in Y =Purchase berganda secara parsial dan
Moderating Consumer Intention simultan berpengaruh
Behavior Z =Consumer pada niat untuk
Diansyah dan Utami Behavior membeli produk.
(2022) Perilaku konsumen

memoderasi harga dan

promosi terhadap niat

untuk membeli produk
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No Judul penelitian/ Variabel Teknik Hasil
Peneliti analisis

20 | The Effect of Pricing and | X1=Pricing Regresi Hasil pengujian bahwa
Promotion on Interest X2=Promation linear harga dan promosi
Buying of Consumer Y =Buying berganda secara parsial dan
Suzuki Car at PT. interest simultan berpengaruh
Sejahtera Buana Trada pada niat untuk
Suzuki Mobil Pekanbaru membeli produk mobil
Fadli, et.al. (2021) suzuki

21 | Analysis of The Influence | X1=Product Regresi Hasil pengujian bahwa
of Product Quality, Quality linear kualitas produk, harga,
Price, Location, and X2=Price berganda lokasi dan promosi
Promotion on Consumer | X3=Location secara parsial dan
Purchase Interest in X4=Promotion simultan berpengaruh
Convection Y =Consumer pada niat untuk
(Case Study on Dira Purchase membeli produk
Ashesh) Interest konsumen
Almira (2021)

22 | Effect of Promotion and | X1=Promotion Regresi Hasil pengujian bahwa
Price on Customers' X2=Price linear harga dan promosi
Purchase Interests at PT | Y =Consumer berganda secara parsial dan
Sumber Cipta Purchase simultan berpengaruh
Multiniaga, South Interest pada niat untuk
Jakarta Branch membeli produk
Juhaeri (2020). konsumen

Sumber: data diolah, 2024

2.5.

Hubungan Antara Variabel Independen Dengan Dependen

2.5.1. Hubungan Antara Harga Dengan Minat Beli Konsumen

Produk yang dijual oleh perusahaan ditujukan untuk dapat memenuhi

kebutuhan konsumen sehari-hari sehingga produk ini diharapkan dapat digunakan

dan memberikan nilai tambah dan manfaat bagi konsumen dalam menunjang

aktivitasnya. Untuk itu, perusahaan harus dapat menawarkan produk dengan

memberikan harga yang terjangkau dan dapat dibeli oleh konsumen, sehingga

konsumen akan bersedia untuk membeli produk yang dibutuhkan sesuai dengan

kemampuannya. bagi sebagian konsumen harga merupakan sesuatu yang sifatnya

sensitif karena menyangkut nilai yang dapat diukur sehingga bila bagi pandangan

konsumen terjadi kenaikan harga yang cukup besar dan material maka konsumen
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akan menunda minatnya untuk membeli produk tersebut atau bahkan pindah ke
pesaing lainnya yang menawarkan harga yang lebih terjangkau bagi dirinya.
Harga produk merupakan salah satu pertimbangan utama bagi sebagian
konsumen terutama konsumen skala menengah dan bawah yang mengambil
keputusan untuk berminat membeli produk tersebut dilihat dari segi harga. oleh
sebab itu, pemasar harus selektif dan hati-hati bila ingin melakukan perubahan
harga yang sifatnya kenaikan dari harga awal. Hal ini akan berdampak langsung
maupun tidak lansung pada minat beli dalam diri konsumen terhadap produk yang
ditawarkan oleh perusahaan. bila konsumen telah berminat kuat pada produk
tersebut meskipun harga produk dianggap cukup tinggi tetapi konsumen tidak
keberatan maka konsumen akan tetap membelinya dan begitu juga sebaliknya.
dengan harga yang jarang berubah dan relatif stabil di mata konsumen akan
menjadi nilai tambah sehingga konsumen akan selalu berminat untuk membeli

produk yang memiliki harga relatif stabil dalam jangka waktu tertentu.

2.5.2. Hubungan Antara Promosi Dengan Minat Beli Konsumen

Kegiatan pemasaran produk yang dilakukan oleh perusahaan dengan
tujuan untuk menawarkan kepada konsumen diharapkan akan mendapatkan
respon positif dan terjadi penjualan produk kepada konsumen. untuk itu,
perusahaan perlu melakukan kegiatan promosi yang ditujukan untuk
memperkenalkan, memberikan informasi dan menyakinkan konsumen atas produk
yang dihasilkan atau ditawarkan perusahaan sehingga dapat memberikan nilai
tambah dan manfaat bagi konsumen bila menggunakannya. Untuk mencapai
tujuan tersebut, maka pemasar perlu menentukan waktu promosi dilakukan, media

promosi, pesan dan informasi dari promosi tersebut dan periode promosi sehingga
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konsumen mengetahui segala informasi produk dan hal-hal menarik dari periode
promosi tersebut yang dapat digunakan oleh konsumen untuk berminat membeli
produk tersebut selama periode promosi berlangsung.

Penggunaan media promosi ini turut menjadi salah satu pertimbangan
tumbuhnya minat dalam diri konsumen untuk membeli produk tersebut.
Konsumen akan melihat dan mengevaluasi dari program promosi yang dilakukan
oleh perusahaan atas produk yang dipromosikan apakah memberikan keuntungan
dan manfaat tambahan bagi konsumen ataupun tidak. Bila dalam pandangan
konsumen promosi yang dilakukan oleh perusahaan benar-benar tepat waktu dan
memberikan keuntungan cukup menarik maka konsumen akan timbul minat yang
kuat pada dirinya untuk membeli produk yang dijual oleh perusahaan. Sebaliknya
bila promosi yang dilakukan oleh perusahaan atas produk tertentu dirasakan tidak
menarik dan tidak memberikan keuntungan bagi dirinya maka konsumen tidak

akan berminat untuk membeli produk tersebut.

2.5.3. Hubungan Antara Harga Dan Promosi Dengan Minat Beli Konsumen

Kelangsungan perusahaan dalam memasarkan produk yang dihasilkan
untuk memenuhi kebutuhan konsumen tidak terlepas dari dukungan konsumen
yang rutin dan secara terus menerus membeli dan menggunakan produk
perusahaan. Konsumen yang menggunakan produk perusahaan secara
berkelanjutan dari waktu ke waktu akan menunjukkan bahwa minat konsumen
pada produk perusahaan sangatlah besar dan kuat sehingga hal ini akan
memberikan kesempatan besar bagi perusahaan untuk berkembang akan lebih

cepat sehingga pemasar harus dapat mempertahankan minat konsumen kepada
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produk perusahaan agar tidak terjadi penurnan dan semakin ditingkatkan lebih
baik lagi di masa mendatang.

Guna memperkuat minat dalam diri konsumen untuk membeli produk
perusahaan maka upaya yang dapat dilakukan oleh perusahaan yaitu dengan
menawarkan harga produk yang terjangkau dan dapat bersiang dengan kompetitor
lainnya sehingga ini akan dapat menarik perhatian konsumen untuk tumbuh niat
membeli produk tersebut. harga produk ini haruslah sesuai denagan kualitas
produk yang dijual dan dapat dijangkau oleh sebagian besar konsumen sehingga
konsumen tidak akan berpaling pada produk lain lagi dan minat dalam diri
konsumen akan semakin besar untuk membeli dan memiliki produk tersebut.

Selain harga, keberadaan promosi juga menjadi perhatian utama bagi
perusahaan yang memiliki lingkup usaha cukup besar dan tinggi. dengan promosi
yang tepat dilakukan dari program promosi secara periodik dan
berkesinambungan maka ini membuat konsumen yang melihat promosi tersebut
perlahan-lahan akan menjadi tertarik dan pada akhirnya akan tumbuh minat untuk
membeli produk tersebut. oleh sebab itu, pemilik perusahaan harus peka dan
cermat untuk membuat program promosi yang menarik dan menyakinkan
konsumen agar terpengaruh pada produk yang dipromosikan dan mengambil

keputusan untuk membeli produk tersebut.

2.6. Kerangka Konseptual
Berdasarkan penjelasan teoritis yang dikemukakan di atas dan hubungan
antara variabel independen (harga dan promosi) dan variabel dependen (minat beli

konsumen), berikut disajikan kerangka konseptual yaitu:
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Harga (X1)

W Minat Beli (Y)

Promosi (X2)

H3
Gambar: 2.1 Kerangka Konseptual

2.7. Hipotesis Penelitian

Berdasarkan uraian teoritis dan penjelasan yang telah dikemukakan di
awal dan hubungan antara variabel independen (harga dan promosi) terhadap
variabel dependen (minat beli konsumen), maka berikut ini disampaikan hipotesis
penelitian sebagai berikut:

Hi: Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen atas produk Skintific di Brastagi Supermarket Gatot Subroto
Medan.

H>: Promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen atas produk Skintific di Brastagi Supermarket Gatot Subroto
Medan.

Hs: Harga dan promosi secara simultan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen atas produk Skintific di Brastagi Supermarket

Gatot Subroto Medan.
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BAB 111

METODE PENELITIAN

3.1. Jenis Penelitian

Pada penelitian ini, pendekatan penelitian yang dipakai adalah kuantitatif
bersifat asosiatif. Sugiyono (2019), menjelaskan penelitian asosiatif adalah
penelitian yang bersifat membuktikan dan menemukan hubungan antara dua
variabel atau lebih. Pada penelitian ini, penulis ingin menjelaskan terkait pengaruh
variabel independen yaitu harga dan promosi terhadap variabel dependen yaitu

minat beli konsumen.

3.2. Lokasi dan Waktu Penelitian
3.2.1. Lokasi

Penelitian ini dilakukan di Brastagi Supermarket yang berlokasi di JI.
Gatot Subroto No. 288, Kelurahan Sei Putih, Kecamatan Medan Petisah, Kota
Medan, Sumatera Utara, 20113. Pemilihan lokasi ini didasarkan pada beberapa
pertimbangan, antara lain karena Brastagi Supermarket menyediakan berbagai
macam kebutuhan masyarakat dan setiap harinya dikunjungi oleh banyak
konsumen untuk berbelanja. selain itu, lokasi supermarket ini sangat strategis
karena berada di kawasan yang ramai serta mudah diakses oleh kendaraan umum

maupun pribadi.

3.2.2. Waktu Penelitian
Waktu penelitian dilakukan dari bulan November 2025 sampai dengan

Januari 2026. Berikut ini dapat disajikan jadwal penelitian sebagai berikut:
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Tabel 3.1 Jadwal Penelitian
2024 2025 2026

Nov | Des | Juli | Okt | Nov | Des | Jan | Feb | Mart

Z
o

Jenis Kegiatan

Pengajuan Judul
Penyelesaian Proposal

Revisi Proposal
Seminar Proposal
Penelitian

Seminar Hasil

Revisi Seminar Hasil
Sidang Meja Hijau

O |N (o (0o [~ W (N

3.3. Populasi dan Sampel Penelitian
3.3.1. Populasi

Menurut Sudaryono (2019), berpendapat bahwa populasi yaitu wilayah
generalisasi yang terdiri dari objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan
karakteristik tertentu yang diterapkan oleh penulis untuk dipelajari kemudian
ditarik kesimpulan. Pada penelitian ini, populasi adalah konsumen yang datang
berkunjung dan membeli produk Skintific di Brastagi Supermarkert rata-rata setiap
bulannya sebanyak 1250 konsumen perbulan (sumber dari data sales Skintific

Medan bulan Desember 2025).

3.3.2. Sampel

Priyastama (2020), berpendapat bahwa bahwa sampel yaitu sekumpulan
data yang diambil dari populasi. sampel pada penelitian menggunakan teknik
simple random sampling, yaitu dimana tiap konsumen mempunyai kesempatan
yang sama untuk dijadikan sebagai responden. Rumus pengambilan sampel yaitu

dengan rumus Slovin yakni:
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N
" 14+ N.e2

n
Di mana:
o nadalah ukuran sampel yang diperlukan.
o N adalah ukuran populasi. = 1250

« e adalah tingkat kesalahan (margin of error) yang ditetapkan. = 10%

1250
"1+ 1.250(0,1)2

1250
T 14125

n = 92,59

Dengan demikian, dari rumus Slovin di atas maka jumlah sampel yang
diperoleh dari rumus Slovin sebanyak 93 responden diharapkan cukup untuk

mewakili jJumlah populasi yang ada di perusahaan.

3.4. Jenis dan Sumber Data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu data primer dan data
sekunder. data primer merupakan data yang diperoleh secara langsung dari tempat
atau objek yang diteliti tanpa menggunakan perantara (Priyastama, 2020). data
primer pada penelitian ini berupa kuesioner yang mencakup sejumlah pernyataan
terkait dengan indikator penelitian yang digunakan pada variabel yang diteliti
antara lain harga, promosi dan minat beli konsumen. data sekunder adalah data
yang telah jadi dan ataupun dipublikasikan oleh lembaga atau asosiasi yang telah
diakui (Priyastama, 2020). sedangkan data sekunder pada penelitian ini seperti

sejarah perusahaan.
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3.5. Definisi Operasional Variabel Penelitian
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Pada penelitian ini, variabel penelitian ini terdiri dari dua kelompok

variabel yaitu variabel independen terdiri dari harga dan promosi serta variabel

dependen yaitu minat beli konsumen. Berikut dapat dijabarkan mengenai defisini

operasional variabel penelitian dan indikator, yakni:

Tabel 3.2. Definisi Operasional Variabel dan Skala Pengukuran

Variabel

Definisi Operasional Variabel

Indikator

Skala

Harga
(X1)

Harga  merupakan  penilaian
konsumen terhadap  tinggi,
rendah, atau pantasnya suatu
harga yang berbanding dengan
manfaat yang akan didapatkan
dari produk dan jasa tersebut
(Pertiwi 2024)

1.Keterjangkauan harga
2.Kesesuaian harga
3.Daya saing harga
4.Kesesuaian harga

dengan manfaat
(Pertiwi 2024)

Likert

Promosi
(X2)

Promosi  adalah  merupakan
kegiatan yang ditujukan untuk
memengaruhi  konsumen agar
mereka dapat menjadi kenal akan
produk yang ditawarkan oleh
perusahaan kepada mereka dan
kemudian mereka menjadi senang
lalu membeli produk tersebut
(Nilan,2024)

1.Periklanan

2.Promosi penjualan
3.Hubungan masyarakat
4.Pemasaran langsung
(Wulandari,2020)

Likert

Minat beli
(Y)

Minat beli merupakan pernyataan
mental dari konsumen yang
mereflesikan rencana pembelian
sejumlah produk dengan merek
tertentu

(Setiawan (2022)

1.Minat transaksional
2.Minat referensial
3.Minat prefensial
4.Minat eksploratif
(Setiawan,2022)

Likert

3.6. Teknik Pengumpulan Data

Berikut ini teknik pengumpulan data yang digunakan antara lain:

1 Studi kepustakaan, adalah pengumpulan data yang diperoleh dari beberapa

literatur, buku bacaan, karya tulis, jurnal ilmiah berkaitan dengan masalah

yang diteliti mencakup harga, promosi dan minat beli konsumen.
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2 Survey, adalah pengumpulan data yang diperoleh dengan cara memberikan
sejumlah kuesioner pada konsumen yang datang berkunjung dan membeli
produk skintific di Brastagi Supermarket Medan.

3 Observasi adalah pengumpulan data dilakukan dengan melakukan
pengamatan langsung pada objek penelitian yang ada Brastagi Supermarket

Gatot Subroto Medan.

3.7.Teknik Analisis Data
Pada penelitian ini, penulis menggunakan pengolahan data statistik yaitu
program SPSS untuk mengolah data tabulasi jawaban responden Pengujian
statisik dijabarkan yaitu:
1. Uji Kualitas Data
a) Uji Validitas
Priyatno (2019), Uji validitas pada penelitian ini pada awalnya telah
dilakukan di luar lokasi penelitian, yaitu terhadap responden yang memiliki
karasteristik serupa dengan responden penelitian, guna memastikan bahwa
setiap item pernyataan dalam kuesioner telah mampu mengukur variabel yang
diteliti secara tepat. oleh karena itu, hasil uji validitas yang disajikan di bawah
ini merupakan uji validitas yang dilakukan kembali terhadap responden sesuai
dengan lokasi dan objek penelitian, sehingga instrumen yang digunakan benar-
benar valid dan relevan dengan kondisi penelitian yang sebenarnya. Pengujian
validitas terhadap tiap item Kkuesioner dengan menggunakan metode
Correacted-Item Total Correaltion, kriteria pengujian yakni:
1) Nilai koefisien rhitung > rtaver, disimpulkan tiap item kuesioner dinyatakan

valid.
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2) Nilai koefisien rnitung < raber, disimpulkan tiap item kuesioner dinyatakan

tidak valid.

Tabel 3.3

Hasil Uji Validitas Harga (X1)

Item Pertanyaan r-hitung r-tabel Keterangan
X1.1 0,889 0,2050 Valid
X1.2 0,751 0,2050 Valid
X1.3 0,798 0,2050 Valid
X1.4 0,857 0,2050 Valid

Sumber : Hasil Penelitian 2025 (data diolah)
Tabel 3.4
Hasil Uji Validitas Promosi (X2)

Item Pertanyaan r-hitung r-tabel Keterangan
X2.1 0,897 0,2050 Valid
X2.2 0,788 0,2050 Valid
X2.3 0,819 0,2050 Valid
X2.4 0,767 0,2050 Valid

Sumber : Hasil Penelitian 2025 (data diolah)
Tabel 3.5
Hasil Uji Validitas Minat Beli (Y)

Item Pertanyaan r-hitung r-tabel Keterangan
Y.l 0,884 0,2050 Valid
Y.2 0,715 0,2050 Valid
Y.3 0,855 0,2050 Valid
Y.4 0,828 0,2050 Valid

Sumber : Hasil Penelitian 2025 (data diolah)

b) Uji Reliabilitas

Ghozali (2019), uji realibilitas yaitu alat untuk mengukur suatu kuesioner
yang merupakan indikator dari variabel atau konstruksi. Suatu kuesioner
dikatakan reliabel atau handal jika jawaban responden mengenai pernyataan
adalah relatif konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Berikut ini metode
yang dipakai agar dapat mengukur reliabilitas adalah nilai Cronbach’s Alpha.
Berikut ini kriteria, yaitu:
1) Nilai Cronbach’s Alpha > 0,60 , disimpulkan tiap variabel yang dipakai

dinyatakan reliabel.
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2) Nilai Cronbach’s Alpha < 0,60, disimpulkan tiap variabel yang dipakai

dinyatakan tidak reliabel.

Tabel 3.6
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Cronbachh Alpha Nilai Indeks Keterangan
Harga (X1) 0,843 0,7 Reliabel
Promosi (X2) 0,834 0,7 Reliabel
Minat Beli (Y) 0,837 0,7 Reliabel

Sumber : Hasil Penelitian 2025 (data diolah)
2. Uji Asumsi Klasik
Berikut ini dijabarkan beberapa pengujian asumsi klasik yang dipakai, yakni:
a) Uji Normalitas
Menurut Priyatno (2019), mengemukakan bahwa uji normalitas dilakukan
untuk melihat kenormalan data yang digunakan, bila data berdistribusi normal
atau tidak. metode yang digunakan untuk mengukur kenormalan data yaitu
Kolmogorov-Smirnov Test. Kriteria pengujian normalitassebagai berikut:
1) Nilai Asym Sig 2 tailed> 0,05, disimpulkan nilai residual terdistribusi
normal.
2) Nilai Asym Sig 2 tailed< 0,05, disimpulkan nilai residual tidak
terdistribusi normal.
b) Uji Multikolinearitas
Menurut Priyatno (2019), berpendapat bahwa uji multikolinearitas berarti
antar variabel independen yang terdapat dalam model regresi memiliki
hubungan linear yang sempurna atau mendekati sempurn. Berikut Kriteria
pengujian multikolinearitas, yaitu:
1) Nilai Tolerance > 0,1 dan VIF < 10, dapat disimpulkan tidak terjadi

gejala multikolinearitas antar variabel independen.
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2) Nilai Tolerance < 0,1 dan VIF >10, disimpulkan terdapat gejala
multikolinearitas antar variabel independen.
c) Uji Heterokedastisitas
Ghozali (2019), berpendapat bahwa uji heteroskedastisitas adalah suatu
keadaan dimana terjadi ketidaksamaan varian dari residual untuk semua
pengamatan pada model regresi. model regresi yang baik adalah tidak terjadi
masalah heteroskedastisitas Priyatno (2019). metode yang dipakai yakni
Glejser, kriteria pengujian sebagai berikut:
1) Nilai signifikan>0,05,disimpulkan tidak terjadi gejala heteroskedastisitas.
2) Nilai signifikansi<0,05, disimpulkan terjadi gejala homokedastisitas.
3. Uji Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis regresi linear berganda dilakukan untuk dapat mengetahui pengaruh
antara dua atau lebih variabel independen dengan satu variabel dependen Priyatno
(2019). Berikut ini persamaan regresi linear berganda, sebagai berikut:

Y=a+b1 X1+bX2+e

Keterangan: Y = Minat beli
X1 = Harga
X2 = Promosi
a = Kontanta
b1,b2 = Koefisien regresi variabel bebas
e = Terms of error

4. Uji Kelayakan Model

a. Ujit (Uji Parsial)
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Uji parsial dilakukan untuk menganalisis pengaruh harga dan promosi
terhadap minat beli konsumen atas produk Skintific di Brastagi Supermarket
Gatot Subroto Medan. Berikut ini kriteria pengujian hipotesis secara parsial,
yaitu:

1)  Ho diterima, bila nilai koefisien thiung < ttaber pada sig.thitung > 0,05;
artinya secara parsial variabel harga dan promosi tidak berpengaruh
signifikan terhadap minat beli konsumen atas produk Skintific di
Brastagi Supermarket Gatot Subroto Medan.

2)  Ha diterima, bila nilai Kkoefisien, thitung > taber pada sig.thiung< 0,05;
artinya secara parsial variabel harga dan promosi berpengaruh
signifikan terhadap minat beli konsumen atas produk Skintific di
Brastagi Supermarket Gatot Subroto Medan.

b. Uji F (Uji Simultan)

Uji simultan digunakan untuk menganalisis dan mengetahui pengaruh harga

dan promosi terhadap minat beli konsumen atas produk Skintific di Brastagi

Supermarket Gatot Subroto Medan. Berikut ini kriteria pengujian hipotesis,

yaitu:

1) Nilai koefisien Fnitung > Ftaber pada sig.Fhiung< 0,05 maka Ha diterima:
artinya secara statistik harga dan promosi bersama-sama berpengaruh
signifikan terhadap minat beli konsumen atas produk Skintific di Brastagi
Supermarket Gatot Subroto Medan.

2) Nilai koefisien Fhitung < Ftaber pada sig.Fniung> 0,05 maka Ho diterima;

artinya secara statistik harga dan promosi bersama-sama tidak
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berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen atas produk
Skintific di Brastagi Supermarket Gatot Subroto Medan.
c. Koefisien Determinasi (R?)
Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui kemampuan model
regresi variabel harga dan promosi mampu menjelaskan minat beli konsumen
atas produk Skintific di Brastagi Supermrket Gatot Subroto Medan. Berikut

ini pedoman, yaitu:

Tabel 3.7
Koefisien Determinasi
No [ Nilai Koefisien Determinasi
1 0,00 - 0,199 Sangat Rendah
2 0,20 - 0,399 Rendah
3 0,40 - 0,599 Sedang
4 0,60 - 0,799 Kuat
5 0,80 - 1,000 Sangat Kuat

Sumber:Priyatno,2019
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis yang telah dibahas pada bab terdahulu, maka
dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel
Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen pada
produk Skintific di Brastagi Supermarket Gatot Subroto Medan.

2. Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel
Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen
pada produk Skintific di Brastagi Supermarket Gatot Subroto Medan.

3. Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa secara simultan variabel
Harga dan Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli
Konsumen pada produk Skintific di Brastagi Supermarket Gatot Subroto

Medan.

5.2. Saran
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka saran
yang dapat diberikan adalah sebagai berikut:
1. Variabel Harga
Berdasarkan hasil penelitian, variabel harga berpengaruh signifikan
terhadap minat beli konsumen produk Skintific di Brastagi Supermarket
Gatot Subroto. Oleh karena itu, pihak Skintific disarankan untuk
melakukan evaluasi harga secara berkala dengan membandingkan harga

produk sejenis (benchmarking) guna memastikan harga tetap kompetitif.
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Selain itu, perusahaan perlu menetapkan rentang harga yang disesuaikan
dengan segmentasi konsumen, misalnya melalui ukuran kemasan yang
bervariasi (travel size dan regular size). Penerapan program diskon
terjadwal, seperti potongan harga pada periode tertentu, promo bundling
antar produk, serta program loyalitas berbasis pembelian ulang,
diharapkan mampu meningkatkan persepsi nilai produk sekaligus
mendorong peningkatan minat beli dan frekuensi pembelian konsumen.
2. Variabel Promosi

Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi berpengaruh signifikan
terhadap minat beli konsumen. Oleh karena itu, Skintific disarankan untuk
menyusun strategi promosi yang terintegrasi, terarah, dan berbasis data,
dengan memaksimalkan pemanfaatan media sosial seperti Instagram,
TikTok, serta marketplace melalui official store. Perusahaan juga perlu
menjalin kerja sama dengan beauty influencer yang relevan dengan
segmentasi pasar guna meningkatkan kredibilitas dan daya tarik promosi.
Evaluasi efektivitas promosi sebaiknya dilakukan secara berkala dengan
menggunakan indikator seperti tingkat interaksi (engagement), jangkauan
audiens, serta peningkatan penjualan produk. Selain itu, promosi di titik
penjualan (point of purchase) di Brastagi Supermarket dapat ditingkatkan
melalui penataan display produk yang lebih menarik, penggunaan media
promosi seperti banner, serta penyediaan tester atau sampel produk.
Penyampaian informasi produk yang bersifat edukatif, informatif, dan

didukung oleh testimoni pengguna juga perlu diperkuat guna
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meningkatkan kepercayaan dan mendorong keputusan pembelian
konsumen.
3. Variabel Minat Beli Konsumen

Berdasarkan hasil tanggapan responden, minat beli konsumen dipengaruhi
oleh persepsi harga dan efektivitas promosi. Oleh karena itu, Skintific
disarankan untuk menjaga konsistensi kualitas produk serta memastikan
ketersediaan stok yang stabil di Brastagi Supermarket agar konsumen
tidak kehilangan minat akibat kekosongan produk. Selain itu, perusahaan
perlu meningkatkan pengalaman konsumen di titik penjualan melalui
pelayanan yang informatif, penataan produk yang rapi, serta pemberian
informasi penggunaan produk secara jelas. Keterlibatan konsumen juga
dapat ditingkatkan melalui program interaktif, seperti demo produk, promo
eksklusif di toko, serta kampanye media sosial yang melibatkan konsumen
secara langsung. Langkah-langkah tersebut diharapkan mampu
meningkatkan loyalitas konsumen dan mendorong keputusan pembelian

secara berkelanjutan.
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LAMPIRAN

Lampiran 1 . Kuisioner Penelitian

No. Responden :
Responden yang terhormat,

Saya berharap kesediaan saudara untuk dapat meluangkan waktu sejenak
untuk bersedia mengisi kuesioner yang diberikan dan turut berpartisipasi dalam
penelitian yang dilakukan dengan judul:

“Pengaruh Harga dan Promosi terhadap Minat Beli Konsumen pada produk
Skintific di Brastgasi Supermarketi di Gatot Subroto Medan”.
Saya berharap saudara dapat memberikan jawaban sesuai dengan pilihan

anda. Tidak ada jawaban yang benar ataupun salah, oleh sebab itu silakan saudara
untuk menjawab dengan terbuka dan apa adanya. Kesediaan saudara untuk
mengisi kuesioner ini merupakan bantuan yang berarti, oleh sebab itu saya
mengucapkan terima kasih atas partisipasinya.

e Petunjuk Pengisian

—

yang ada sesuai dengan pendapat Saudara/Saudari, berdasarkan keterangan
sebagai berikut:

SS = Sangat Setuju

S = Setuju

N = Netral

TS = Tidak Setuju

STS = Sangat Tidak Setuju

¢ ldentitas Responden

1. Nama : (boleh diisi ataupun tidak)

2. Jenis Kelamin :a. Pria b. Wanita

3. Usia (tahun) a.21-30 b.31-40 c.>40

4. Tingkat Pendidikan :a. SMU b. Diploma c. Sarjana

5. Frekuen beli (kali) :a.<3 b.>4-6 c.>6
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Kuesioner Variabel Harga Produk
Skor Jawaban Responden
No Kuesioner STS|{ TS | N S | SS

ORIOREORIOREO)

1 | Harga produk Skintific dapat dijangkau
oleh konsumen untuk memenuhi
kebutuhannya

2 | Harga produk yang ditawarkan oleh
Skintific sesuai dengan kualitas produk
yang diberikan kepada konsumen

3 | Produk Skintific mampu bersaing dengan
produk skincare dari merek lainy yang di
jual di Brastagi Supermarkert

4 | Saya mendapatkan manfaat yang saya
harapan dari harga produk skintific

Kuesioner variabel Promosi
Skor Jawaban Responden
No Kuesioner STS| TS| N S | SS

ORIOREORIOREC)

1 | Produk Skintific melalukan promosi
melalui iklan dari media sosial dengan
rutin

2 | Produk Skintific di promosikan oleh SPG
secara langsung kepada konsumen

3 | Promosi produk skintific dilakukan dengan
melakukan hubungan masyarakat melalui
sponsor untuk kegiatan perawatan wajah
dan kulit di Mall besar di Medan

4 | Promosi langsung dilakukan oleh produk
Skintific dengan menempatkan pegawai
sales pada titik strategi untuk mejangkau
konsumen

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accepted 10/8/26

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)10/8/26



Descy Analisa Pasaribu - Pengaruh Harga dan Promosi terhadap Minat Beli ...

93

Kuesioner variabel Minat Beli
Skor Jawaban Responden
No Kuesioner STS| TS| N S | SS

O[3 ]@ |6

1 | Saya membeli produk Skintific karena
ingin melakukan transaksi sesuai yang
saya butuhkan

2 | Saya tertarik pada produk Skintifi karena
ada referensi dari rekan dan keluarga yang
sudah menggunakannya

3 | Saya berminat untuk memiliki dan
menggunakan produk Skintifi karena ada
preferensi dari selebriti yang
mempromosikan produk

4 | Saya menggunakan produk skintific untuk
mendapatkan sesuatu hal baru dalam
merawat kecantikan saya

***************TE R I MAH KAS I H**************
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No Responden Usia Jenis Kelamin Frekuensi Pembelian
1 26 Laki-laki >1 Kali
2 20 Perempuan >1 kali
3 31 Laki-laki 1 Kkali
4 33 Laki-laki 1 Kkali
5 39 Perempuan >1 kali
6 25 Laki-laki >1 Kali
7 32 Perempuan >1 kali
8 21 Perempuan 1 kali
9 29 Laki-laki >1 Kali
10 24 Laki-laki >1 kali
11 34 Perempuan 1 kali
12 31 Perempuan >1 kali
13 27 Laki-laki >1 kali
14 22 Perempuan 1 kali
15 28 Laki-laki 1 Kkali
16 27 Laki-laki 1 Kali
17 21 Perempuan 1 kali
18 28 Laki-laki 1 Kkali
19 18 Perempuan 1 kali
20 18 Laki-laki >1 kali
21 36 Laki-laki >1 Kali
22 30 Perempuan 1 kali
23 21 Laki-laki >1 Kali
24 24 Laki-laki >1 kali
25 28 Perempuan 1 kali
26 28 Laki-laki 1 Kkali
27 37 Perempuan >1 kali
28 30 Perempuan 1 kali
29 19 Perempuan >1 kali
30 35 Laki-laki 1 Kkali
31 40 Perempuan 1 kali
32 31 Perempuan 1 Kkali
33 23 Perempuan >1 kali
34 28 Laki-laki >1 kali
35 37 Perempuan 1 kali
36 32 Laki-laki >1 Kali
37 23 Laki-laki >1 kali
38 23 Perempuan >1 kali
39 21 Laki-laki 1 Kkali
40 24 Laki-laki 1 Kkali
41 40 Laki-laki >1 Kali
42 40 Laki-laki 1 Kkali
43 37 Perempuan >1 kali
44 27 Perempuan >1 kali
45 34 Perempuan >1 kali
46 30 Perempuan >1 kali
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No Responden Usia Jenis Kelamin Frekuensi Pembelian
47 32 Perempuan >1 kali
48 18 Perempuan >1 Kali
49 33 Perempuan >1 Kali
50 38 Laki-laki 1 Kkali
51 22 Perempuan >1 kali
52 38 Perempuan 1 kali
53 19 Laki-laki >1 kali
54 25 Laki-laki >1 kali
55 24 Laki-laki 1 Kkali
56 38 Perempuan 1 kali
57 18 Perempuan 1 kali
58 27 Perempuan >1 Kali
59 38 Laki-laki >1 kali
60 25 Laki-laki 1 Kkali
61 34 Laki-laki 1 Kkali
62 29 Laki-laki 1 Kkali
63 34 Perempuan >1 Kali
64 36 Perempuan 1 kali
65 33 Perempuan 1 kali
66 31 Laki-laki >1 kali
67 21 Perempuan >1 Kali
68 23 Perempuan >1 kali
69 33 Laki-laki 1 Kkali
70 33 Perempuan 1 kali
71 30 Perempuan >1 kali
72 18 Perempuan 1 kali
73 32 Laki-laki 1 Kkali
74 25 Laki-laki 1 Kkali
75 26 Perempuan >1 kali
76 27 Perempuan >1 Kali
77 37 Laki-laki 1 Kkali
78 40 Perempuan >1 kali
79 35 Laki-laki 1 Kkali
80 33 Laki-laki 1 Kkali
81 18 Perempuan 1 kali
82 32 Laki-laki >1 kali
83 18 Perempuan 1 kali
84 21 Perempuan 1 kali
85 18 Laki-laki 1 Kkali
86 34 Laki-laki 1 Kkali
87 34 Laki-laki 1 Kkali
88 27 Perempuan 1 kali
89 21 Laki-laki 1 Kkali
90 27 Laki-laki 1 Kkali
91 25 Laki-laki >1 kali
92 32 Laki-laki 1 Kkali
93 19 Laki-laki >1 kali
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Lampiran 3. Jawaban Responden Pada Variabel Harga (X1)

No Responden X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.TOTAL
1 5 5 5 5 20
2 4 5 4 5 18
3 5 4 5 4 18
4 5 4 5 4 18
5 5 4 4 4 17
6 4 5 4 5 18
7 3 4 4 4 15
8 5 4 4 5 18
9 5 4 4 4 17
10 5 4 5 4 18
11 5 4 5 4 18
12 4 5 5 5 19
13 5 4 5 4 18
14 5 4 5 4 18
15 2 3 1 2 8
16 4 3 5 5 17
17 4 4 3 5 16
18 5 5 3 4 17
19 5 5 3 4 17
20 5 4 5 5 19
21 1 2 3 1 7
22 4 4 5 5 18
23 5 4 5 5 19
24 4 5 3 4 16
25 4 5 5 4 18
26 5 4 5 4 18
27 4 4 5 3 16
28 5 4 5 4 18
29 1 2 3 2 8
30 5 5 3 4 17
31 5 4 5 4 18
32 2 3 2 3 10
33 5 3 4 4 16
34 4 4 4 5 17
35 4 4 5 3 16
36 5 4 5 4 18
37 4 5 4 5 18
38 4 5 5 4 18
39 4 5 4 4 17
40 4 5 5 4 18
41 5 4 5 4 18
42 5 4 5 5 19
43 4 5 4 4 17
44 2 3 2 1 8
45 5 4 5 4 18
46 4 4 4 5 17
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No Responden X1.1 X1.2 X1.3 X14 X1L.TOTAL
47 5 5 5 4 19
48 4 5 4 4 17
49 5 4 5 4 18
50 4 5 4 4 17
51 2 3 1 3 9
52 5 5 4 5 19
53 3 1 2 3 9
54 2 3 3 1 9
55 4 5 4 4 17
56 2 2 1 2 7
57 4 5 5 4 18
58 4 4 5 4 17
59 2 3 2 2 9
60 2 3 3 1 9
61 2 3 3 1 9
62 4 4 4 5 17
63 4 4 5 5 18
64 4 4 4 5 17
65 5 4 5 5 19
66 4 4 4 5 17
67 5 5 5 5 20
68 5 4 4 5 18
69 5 5 3 4 17
70 4 5 5 4 18
71 3 5 4 4 16
72 5 5 5 5 20
73 4 4 3 5 16
74 4 4 4 5 17
75 4 4 5 5 18
76 5 5 3 4 17
77 4 5 5 4 18
78 4 4 4 4 16
79 5 5 4 5 19
80 4 5 5 4 18
81 5 4 5 5 19
82 4 5 4 4 17
83 5 5 5 5 20
84 4 3 5 5 17
85 4 5 4 5 18
86 4 3 4 4 15
87 4 4 5 5 18
88 4 5 4 4 17
89 4 4 5 3 16
90 5 5 4 5 19
91 4 4 4 5 17
92 5 4 3 4 16
93 5 5 4 4 18
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Lampiran 4. Jawaban Responden Pada Variabel Promosi (X2)

No Responden X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.TOTAL
1 5 5 5 4 19
2 4 5 4 5 18
3 5 4 4 5 18
4 4 5 4 5 18
5 4 5 4 5 18
6 4 5 4 5 18
7 4 4 4 4 16
8 4 5 4 5 18
9 4 5 4 5 18
10 5 4 5 4 18
11 5 4 5 4 18
12 5 5 5 4 19
13 5 4 5 4 18
14 5 4 5 4 18
15 3 1 3 2 9
16 4 4 3 5 16
17 3 4 3 5 15
18 3 4 5 5 17
19 4 4 5 3 16
20 4 4 5 3 16
21 1 2 1 3 7
22 5 4 5 5 19
23 4 5 4 5 18
24 5 4 4 5 18
25 4 5 4 5 18
26 4 5 4 5 18
27 4 3 5 4 16
28 5 4 4 5 18
29 2 3 1 1 7
30 4 4 5 3 16
31 5 4 5 4 18
32 2 3 1 3 9
33 3 4 3 5 15
34 4 5 4 4 17
35 4 5 5 3 17
36 4 5 4 5 18
37 4 5 4 4 17
38 4 5 4 4 17
39 5 5 4 4 18
40 4 5 4 4 17
41 5 4 5 4 18
42 4 5 4 4 17
43 4 4 4 4 16
44 2 3 1 3 9
45 5 4 5 4 18
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No Responden X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.TOTAL
46 4 4 4 4 16
47 4 4 5 4 17
48 5 4 4 5 18
49 5 4 5 4 18
50 4 4 5 3 16
51 2 3 2 3 10
52 4 5 4 4 17
53 1 2 3 2 8
54 2 3 1 3 9
55 5 4 4 5 18
56 2 2 1 2 7
57 5 4 4 5 18
58 5 4 4 4 17
59 3 1 3 3 10
60 1 3 2 2 8
61 1 3 2 2 8
62 4 5 4 5 18
63 4 4 5 4 17
64 5 4 4 5 18
65 4 4 4 4 16
66 5 4 4 5 18
67 4 4 5 4 17
68 5 5 5 5 20
69 4 4 3 5 16
70 5 5 5 4 19
71 3 5 4 5 17
72 4 5 5 4 18
73 4 3 5 5 17
74 4 4 4 5 17
75 4 5 5 4 18
76 4 4 5 3 16
77 5 5 4 4 18
78 4 4 5 4 17
79 5 5 4 5 19
80 5 4 4 5 18
81 4 4 3 5 16
82 4 5 5 4 18
83 4 4 4 4 16
84 4 4 3 5 16
85 4 5 5 4 18
86 4 5 3 4 16
87 4 5 4 4 17
88 4 5 5 4 18
89 5 5 4 5 19
90 5 5 4 5 19
91 4 4 4 5 17
92 4 5 3 4 16
93 4 4 5 4 17
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Lampiran 5. Jawaban Responden Pada Variabel Minat Beli (YY)

No Responden Y.l Y.2 Y.3 Y.4 Y. TOTAL
1 4 4 4 4 16
2 3 5 4 5 17
3 4 5 4 5 18
4 4 5 4 5 18
5 5 4 5 4 18
6 4 5 4 5 18
7 4 5 4 4 17
8 4 5 4 5 18
9 5 5 4 4 18
10 5 4 5 4 18
11 5 4 5 4 18
12 4 5 4 4 17
13 5 5 4 5 19
14 4 5 4 4 17
15 2 3 1 2 8
16 4 4 3 5 16
17 4 4 5 3 16
18 5 5 4 5 19
19 5 4 4 5 18
20 4 3 5 5 17
21 2 3 1 2 8
22 4 5 5 4 18
23 5 4 5 4 18
24 3 5 4 4 16
25 4 4 5 4 17
26 4 5 4 5 18
27 5 5 3 4 17
28 4 5 4 5 18
29 2 3 1 2 8
30 4 3 5 5 17
31 5 4 5 4 18
32 2 3 1 3 9
33 4 3 5 4 16
34 4 5 4 4 17
35 3 5 4 4 16
36 5 4 5 4 18
37 5 4 5 5 19
38 4 4 5 5 18
39 5 4 5 5 19
40 4 4 5 5 18
41 5 4 4 5 18
42 5 4 5 5 19
43 4 5 5 4 18
44 1 3 2 3 9
45 5 4 5 4 18
46 4 5 4 4 17
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No Responden Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y. TOTAL
47 4 5 4 4 17
48 5 5 4 4 18
49 5 4 5 4 18
50 4 5 5 4 18
51 3 1 3 3 10
52 5 4 4 4 17
53 2 3 1 2 8
54 2 3 1 2 8
55 4 5 4 4 17
56 2 1 3 2 8
57 5 4 5 4 18
58 5 4 5 5 19
59 1 2 2 3 8
60 2 3 2 2 9
61 3 2 3 3 11
62 4 5 5 4 18
63 5 5 4 5 19
64 4 4 4 4 16
65 5 4 5 5 19
66 4 5 5 4 18
67 5 5 4 3 17
68 4 4 4 5 17
69 5 5 4 5 19
70 5 4 5 5 19
71 4 5 3 4 16
72 4 4 5 5 18
73 5 4 4 5 18
74 4 5 4 4 17
75 4 5 5 4 18
76 5 5 4 5 19
77 4 5 5 4 18
78 4 5 4 4 17
79 4 3 5 4 16
80 4 4 4 5 17
81 4 3 5 5 17
82 4 5 5 4 18
83 5 5 5 5 20
84 3 4 3 5 15
85 4 5 5 4 18
86 5 5 4 5 19
87 4 4 5 4 17
88 5 5 4 4 18
89 5 5 4 5 19
90 5 5 5 4 19
91 5 4 4 4 17
92 5 3 4 4 16
93 4 4 4 5 17
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Lampiran 6. Hasil Uji Asumsi Klasik
1. Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual

N 93

Normal Parameters2P Mean .0000000
Std. Deviation 1.14115730

Most Extreme Differences Absolute .120
Positive .120
Negative -.107

Test Statistic .120

Asymp. Sig. (2-tailed) .200¢

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.
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2. Multikolinearitas
Coefficients®
Standardize
Unstandardized d Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Toleranc
Model B Std. Error Beta t Sig. e VIF
1 (Constant 1.176 .632 1.861 .066
)
Harga 497 .103 .507 4.807 .000 1.128 7.783
Promosi 441 .105 442 4,193 .000 1.128 7.783
a. Dependent Variable: Minat Beli
1. Hetroskedastisitas
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) .802 429 1.869 .065
Harga .071 .070 297 1.017 312
Promosi -.071 .071 -.289 -.989 .325
a. Dependent Variable: ABS_RESS
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Lampiran 7. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda
Model Summary
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .9332 .871 .868 1.15377
a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 811.420 2 405.710 304.775 .00QP
Residual 119.806 90 1.331
Total 931.226 92
a. Dependent Variable: Minat Beli
b. Predictors: (Constant), Promosi, Harga
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1.176 .632 1.861 .066
Harga 497 .103 .507 4.807 .000
Promosi 441 .105 442 4.193 .000
a. Dependent Variable: Minat Beli
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Lampiran 8. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas
Correlations
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.TOTAL
X1.1 Pearson Correlation 1 577" .628" 714" .889"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
X1.2 Pearson Correlation 577" 1 432" .543" 751"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
X1.3 Pearson Correlation .628" 432" 1 541" .798"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
X1.4 Pearson Correlation 714" .543" 541" 1 .857"
Sig. (2-tailed) .000 .000 :000 .000
N 93 93 93 93 93
X1.TOTAL |Pearson Correlation .889" 751" .798" .857" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 :000 .000
N 93 93 93 93 93
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlations
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.TOTAL
X2.1 Pearson Correlation 1 .561" 731" .619" .897"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
X2.2 Pearson Correlation .561" 1 .500" 570" .788"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
X2.3 Pearson Correlation 731" .500" 1 .378" .819"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
X2.4 Pearson Correlation .619" .570" .378" 1 767"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
X2.TOTAL |Pearson Correlation .897" .788" .819" 767" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlations
Y.l Y.2 Y.3 Y.4 Y. TOTAL
Y.1 Pearson Correlation 1 .506™ 729" .650" .884"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
Y.2 Pearson Correlation .506" 1 .397" 483" 715"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
Y.3 Pearson Correlation 729" 397" 1 627" .855"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
Y.4 Pearson Correlation .650" 483" 627" 1 .828"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
Y.TOTAL |Pearson Correlation .884" 715" .855" .828" 1
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Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

RELIABILITAS X1

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of ltems
.843 4

RELIABILITAS X2

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items
.834 4

RELIABILITAS Y

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.837 4
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Lampiran 9. Surat ljin Riset
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Lampiran 10. Surat Selesai Riset
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