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PENGARUH PROMOSI PENJUALAN, MERCHANDISE, DAN HARGA
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN (STUDI KASUS PADATOSERBA
ERA 58 DI JALAN BUKIT BARISAN)

ABSTRAK

OLEH : CINDY DEWI RENJANI

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi
penjualan, merchandise dan harga terhadap keputusan pembelian pada Toserba Era
58 Jalan Bukit Barisan. Metode penelitian yang digunakan adalah metode secara
deskriptif dan kuantitatif. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh variabel
bebas terhadap variabel terikat digunakan persamaan regresi linier berganda,
koefisien determinasi, serta uji hipotesis secara parsial dan simultan. Sampel
penelitian berjumlah 100 orang dengan metode purposive sampling. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa secara parsial baik promosi penjualan, merchandise dan harga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Sedangkan secara simultan variabel
promosi penjualan, merchandise dan harga berpengaruh signifikan terhadap variabel
keputusan pembelian pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan.

Kata Kunci: Promosi penjualan, merchandise, harga, keputusan pembelian.

This study discusses the study and analysis of sales promotion, merchandise
and price of buying decision at Toserba Era 58 Bukit Barisan street. The research
method used is descriptive and quantitative methods. To find and analyze the
independent variables on the variables used multiple regression equations, coefficient
of determination, and hypothesis testing partially and simultaneously. Study sample
payment of 100 people with a purposive sampling method. The results showed that
partial good sales promotion, merchandise and price prove the buying decision.
Meanwhile, the variables of sales promotion, merchandise and price are significant to
the variables of buying decision at Toserba Era 58 Bukit Barisan street.

Keyword: Sales promotion, Merchandise, Price, Buying decision.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pemasaran adalah proses sosial yang dengan proses itu individu dan
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk dan jasa
yang bernilai dengan pihak lain. Dengan perkembangan teknologi yang pada saat
ini begitu pesat, dapat memungkinkan bahwa perusahaan tersebut dapat
menghasilkan produk dan jasa tetapi tidak ada artinya bagi perusahaan tersebut
pun apabila tidak diimbangi dengan kemampuan perusahaan tersebut untuk
memasarakan produk dan jasa kepada para konsumennya. Dengan demikian
kegiatan pemasaran harus direncanakan terlebih dahulu dengan matang sebelum
melakukan kegiatan yang sesuai dengan harapan konsumen, kebutuhan dan
keinginan konsumen tersebut. Pemasar harus menganalisis perilaku pembelian
konsumen tersebut dengan lebih teliti dan akurat karena reaksi pembeli terhadap
strategi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan memiliki dampak yang sangat
besar terhadap keberhasilan perusahaan itu sendiri.

Perkembangan dalam bidang industri, jasa dan dagang sangat berperan
penting dalam dunia perekonomian, dimana perekonomian mampu memberikan
perubahan-perubahan yang dibutuhkan bagi kehidupan masyarakat. Belakangan

ini usaha Toserba semakin menjanjikan keuntungan yang besar, hal ini dapat



didorong dengan semakin banyaknya permintaan barang-barang untuk kebutuhan
sehari-hari dan semakin banyaknya toserba-toserba khususnya di Kota Pekanbaru.
Semakin tinggi tingkat persaingan bisnis saat ini membuat para pembisnis harus
mampu melihat dan memanfaatkan peluang pasar yang ada.

Toserba adalah salah satu contoh usaha yang pada saat ini berorientasi untuk
memenuhi kebutuhan para konsumennya didaerah yang padat penduduknya
dengan berbagai macam kebutuhan yang harus dipenuhi dengan memberikan nilai
kepuasan terhadap pelanggannya. Toserba mempunyai ciri khas yaitu
memberikan kepuasan kepada konsumennya dengan sistem pelayanan sendiri
(self service), sehingga dengan berbelanja di toserba konsumen dapat memilih
produk/barang maupun harga yang sesuai dengan keinginan dan kesanggupan
mereka.

Salah satunya yaitu Toserba Era 58 adalah sebuah toserba yang ada di
Pekanbaru yang menjual barang dagangan eceran yang menyediakan barang-
barang untuk kebutuhan sehari-hari mulai dari alat rumah tangga, alat tulis,
barang pecah belah, mainan anak-anak dan lain sebagainya yang berlokasi di
Jalan Bukit Barisan. Saat ini Toserba Era 58 tidak mempunyai cabang dimana
pun, toserba ini hanya berlokasi di Jalan Bukit Barisan saja, toserba ini terdiri dari
2 ruko dan tempatnya cukup luas dan nyaman sehingga memudahkan konsumen
dalam berbelanja. Toserba Era 58 mempunyai cukup banyak pelanggan karena
secara umum pola pemasarannya lebih menekankan kepada semua kalangan.

Sehingga tidak melihat pelanggan dari karakteristiknya.



Data Omset Penjualan Toserba Era 58 Tahun 2019

Bulan Omset Penjualan
Januari Rp. 67.001.000
Februari Rp. 66.261.500
Maret Rp. 68.253.500
April Rp. 73.556.000
Mei Rp. 97.833.000
Juni Rp. 173.568.518
Juli Rp. 125.666.000
Agustus Rp. 75.629.000
September Rp. 71. 959.000
Oktober Rp. 75.905.000
November Rp. 77.162.000
Desember Rp. 87.404.500

Total Rp. 1.060.199.018

Sumber: Toserba Era 58

Berdasarkan Tabel 1 diatas terlihat bahwa omset penjualan Toserba Era 58
di Jalan Bukit Barisan pada tahun 2019 perbulannya cenderung mengalami naik
turun. Omset penjualan tertinggi diperoleh pada bulan Juni Sebesar Rp.
173.568.518 sedangkan omset penjualan terendah pada bulan Februari Rp.
66.261.500.

Dalam proses penentuan dimana seseorang akan melakukan pembelian

terlihat bahwa faktor promosi penjualan, merchandise dan harga akan ikut



berpengaruh dalam menentukan. Promosi merupakan salah satu cara yang tepat
untuk menciptakan permintaan melalui pemberian informasi sekaligus
mempengaruhi dan memberitahukan konsumen agar bersedia membeli produk-
produk yang ditawarkan dan loyal pada perusahaan tersebut. Promosi penjualan
dalam usaha toserba juga perlu diperhatikan mengingat semakin banyaknya usaha
toserba yang bermunculan pada saat ini, sehingga konsumen dapat memilih
toserba yang lebih baik serta yang dapat memuaskan konsumen tersebut. Tujuan
dilakukannya promosi suatu produk oleh perusahaan pada umumnya untuk
mengenalkan produk mereka tersebut kepada konsumen dan berharap konsumen
yang mengetahui hal itu akan melakukan pembelian terhadap produk mereka.
Promosi yang kreatif, menarik dan mudah diingat oleh konsumen, tentunya akan
mempengaruhi keputusan pembelian nantinya.

Begitu juga yang dilakukan pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Brisan ini.
Toserba ini tidak terlalu menerapkan promosi secara besar-besaran karena
menurut pemilik, masyarakat tentu pasti sudah tahu mengenai bagaimana
penjualan di toserba pada umumnya yaitu toserba identik dengan harga yang
murah dan terjangkau sehingga toserba ini hanya menerapkan promosi penjualan
berupa potongan harga/diskon dan dengan menawarkan paket harga pada barang
yang dijual di toko mereka.

Selain promosi penjualan, merchandise juga dapat mempengaruhi keputusan
pembelian. Produk-produk vyang dijual peritel dalam gerainya, disebut

merchandise, adalah salah satu dari unsur bauran pemasaran ritel (retail



marketing mix). Merchandise yang akan dijual penting dipilih dengan benar
karena merchandise adalah “mesin sukses” bagi pengecer. Merchandising adalah
kegiatan pengadaan barang-barang yang sesuai dengan bisnis yang dijalani toko
(produk berbasis makanan, pakaian, barang kebutuhan rumah, produk umum, dan
lain-lain, atau kombinasi) untuk disediakan dalam toko pada jumlah, waktu dan
harga yang sesuai untuk mencapai sasaran toko atau perusahaan ritel Hendri
Ma’ruf (2005:135).

Produk-produk yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan
pun sangat beragam, seperti toserba pada umumnya disini mereka menjual
barang-barang kebutuhan rumah tangga mulai dari barang-barang plastik hingga
pecah belah, alat tulis, mainan anak-anak, sandal, alas kaki, hiasan untuk rumah
seperti bunga plastik, vas bunga, bingkai foto hingga pot bunga, jam dinding dan
masih banyak lagi produk-produk yang dijual oleh toserba ini.

Harga juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Penetapan harga
adalah yang paling krusial dan sulit diantara unsur-unsur dalam bauran pemasaran
ritel (merchandise, promosi, atmosfer dalam gerai, harga, dan retail service).
Harga adalah satu-satunya unsur dalam berbagai unsur bauran pemasaran ritel itu
yang akan mendatangkan laba bagi peritel. Penentuan harga produk atau jasa
yang dijual, baik perusahaan besar maupun usaha kecil sekalipun harus
memperhatikan konsumen dan para pesaingnya. Semakin harga produk
terjangkau bagi konsumen, maka semakin tinggi keputusan pembelian pada suatu

produk. Toserba Era 58 menawarkan harga yang terjangkau dan tentunya harga



yang ditawarkan oleh toserba ini sesuai dengan kualitas produk yang ditawarkan
atau dijual kepada konsumen serta kesesuaian harga dengan manfaat produk yang
ditawarkan dapat membuat konsumen terbantu dalam memenuhi kebutuhan
rumah tangganya dan dapat memberikan produk-produk yang tentunya banyak
dicari oleh para konsumen/pembeli. Maka hal inilah yang mendorong peneliti
untuk meneliti mengenai keputusan pembelian di Toserba Era 58 dan untuk
mengevaluasi betapa pentingnya promosi penjualan, merchandise dan harga pada
Toserba Era 58 dalam upaya untuk meningkatkan keputusan pembelian yang
nantinya akan berpengaruh pada kelangsungan toko toserba tersebut.

Berdasarkan uraian penelitian sebelumnya dan latar belakang masalah yang
dihadapi maka dibuat penelitian dengan judul : “Pengaruh Promosi Penjualan,
Merchandise dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada

Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan).”

1.2 Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, maka

perumusan masalah yang diangkat adalah :

1. Apakah promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian pada Toserba Era 58.
2. Apakah merchandise berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

pada Toserba Era 58.



3. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada
Toserba Era 58.

4. Apakah promosi penjualan, merchandise dan harga bersama — sama
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toserba

Era 58.

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1. Tujuan Penelitian
Berdasarkan perumusan masalah yang dikemukakan di atas, maka

penelitian ini bertujuan untuk :

1. Untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan
pembelian pada Toserba Era 58.

2. Untuk mengetahui pengaruh merchandise terhadap keputusan pembelian
pada Toserba Era 58.

3. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada

Toserba Era 58.

2. Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dan masukan,
sebagai berikut :
1. Bagi Toserba Era 58

Hasil penelitian ini diharapkan menjadi bahan pertimbangan bagi Toserba

Era 58 di Jalan Bukit Barisan, khususnya untuk dapat mengetahui



keinginan dari pengunjung yang datang ke toserba ini terutama terkait
dengan promosi penjualan, merchandise dan harga yang ada pada toserba
ini sehingga dapat menarik konsumen untuk berkunjung dan berbelanja ke
Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan.

2. Bagi Peneliti
Penelitian ini diharapkan dapat memperdalam pengetahuan peneliti di
bidang pemasaran khususnya mengenai keputusan pembelian konsumen
terhadap suatu produk dan sebagai implementasi atas teori yang telah
didapat pada perkuliahan dan menambah wawasan akan kasus nyata
dalam dunia bisnis.

3. Bagi Universitas Islam Riau
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan referensi tentang
sikap konsumen, sehingga dapat menambah wawasan bagi pembaca
khususnya yang juga sedang melakukan pengembangan penelitian lebih

lanjut.

1.4 Sistematika Penulisan

Daftar isi yang direncanakan akan terbagi menjadi enam bab, di mana
masing-masing bab tersendiri dari sub bab dan sub- sub bab. Adapun garis

besar sistematika penulisannya adalah sebagai berikut:



BAB |

BAB |1

BAB I1I

BAB IV

BAB V

: PENDAHULUAN
Di dalam bab ini berisikan latar belakang masalah, perumusan
masalah, tujuan dan manfaat penelitian, dan yang terakhir adalah

batasan masalah.

: TELAAH PUSTAKA
Pada bab ini akan menguraikan teori-teori yang berkaitan dengan
Perilaku Konsumen, Persepsi, Keputusan Pembelian, dilengkapi
juga dengan penelitian terdahulu, kerangka pemikiran dan yang
terakhir adalah hipotesis.

: METODE PENELITIAN
Pada bab ini akan menguraikan teori-teori yang terdiri dari lokasi
penelitian, operasional variabel, populasi dan sampel, jenis dan
sumber data, teknik pengumpulan data, dan diakhiri dengan teknik
analisis data.

: GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Pada bab ini akan memuat sejarah singkat organisasi, Vvisi, misi,

struktur, serta gambaran aktivitas organisasi.

: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Di dalam bab ini akan memaparkan hasil penelitian serta

pembahasannya.
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BAB VI

: PENUTUP

Pada bab terakhir ini akan memuat kesimpulan dan saran

asarkan hasil penelitian
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BAB 11

TELAAH PUSTAKA

2.1 Promosi Penjualan

2.1.1 Pengertian Promosi Penjualan

Promosi merupakan aktivitas pemasaran yang paling terlihat dan secara
rutin  dilaksanakan  oleh  perusahaan. = Promosi  dilakukan  dengan
mengkombinasikan beberapa elemen promosi yang dikenal dengan promotion
mix. Promotion mix merupakan kombinasi dari beberapa unsur promosi, yang
lazimnya adalah iklan, sales promotion, personalselling, dan publisitas (ma’ruf,
2005).

Promosi penjualan ( Sales Promotion ) merupakan salah satu penentu
keberhasilan suatu program pemasaran. Dibawah ini beberapa pengertian sales
promotion menurut para ahli :

1 Promosi penjualan atau sales promotion adalah berbagai kumpulan alat-alat
insentif, yang sebagian besar berjangka pendek, yang dirancang untuk
merangsang pembelian produk atau jasa tertentu dengan lebih cepat dan lebih
besar oleh konsumen atau pedagang. Kotler (2005).

2 Promosi penjualan menurut Utami (2008) adalah “dorongan jangka pendek
untuk pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa”.

3. Promosi Penjualan merupakan berbagai macam insentif jangka pendek yang

dimaksudkan untuk mendorong pembelian atau penjualan terhadap produk

11
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atau jasa. Promosi penjualan adalah alat promosi yang paling singkat. Jika
iklan atau penjualan personal mengatakan ‘“beli”, promosi penjualan

mengatakan “beli sekarang” Kotler dan Armstrong (2016:518).

2.1.2 Tujuan promosi penjualan

Menurut Kotler dan Armstrong dalam buku Prinsip-prinsip Pemasaran

(2001) tujuan dari promosi penjualan (sales promotion) bervariasi sangat luas.

1. Penjual bisa menggunakan promosi konsumen untuk meningkatkan penjualan
jangka pendek atau membangun pangsa pasar jangka panjang.

2. Tujuan promosi dagang mencakup: membuat pengecer mendagangkan produk
baru dan memberi ruang lebih banyak untuk persediaan, membuat mereka
membeli di muka.

3. Tujuannya meliputi: mendapatkan lebih banyak dukungan armada penjualan
untuk produk sekarang atau produk baru atau mendaptkan wiraniaga untuk

mencari langganan baru.

2.1.3 Dimensi Promosi Penjualan

Menurut Philip Kotler dan Gary Armstrong (2016), menjelaskan dimensi-
dimensi dari promosi, yaitu :

1 Rebates (Potongan Harga), adalah pengurangan harga ketika responden

membeli produk tertentu serta potongan harga yaitu ukuran besar atau

kecilnya potongan harga yang diberlakukan terhadap suatu produk.
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2 Price Packs/cents-off-deals (Paket Harga), yaitu jenis promosi penjualan di
mana konsumen ditawari pengurangan harga regular suatu produk. Jumlah
pengurangan biasanya ditandai secara mencolok pada label atau kemasan,

juga disebut kesepakatan cents-off.

2.1.4 Indikator Promosi Penjualan
Menurut Philip Kotler dan Gary Armstrong (2016:520) menyatakan
bahwa terdapat beberapa indikator yang dapat diukur :

1 Rebates (Potongan Harga), adalah pengurangan harga ketika responden
membeli produk tertentu serta potongan harga yaitu ukuran besar atau
kecilnya potongan harga yang diberlakukan terhadap suatu produk. Seperti:

a. Memberikan potongan harga ke konsumen, artinya memberikan diskon
kepada konsumennya yang berbelanja di toko mereka.

b. Harga lebih murah dibandingkan pesaing, artinya harga yang ditawarkan
pada toko mereka lebih murah dan terjangkau dibanding toko-toko yang
sama seperti mereka.

c. Potongan harga yang menarik, artinya diskon atau potongan harga yang
mereka tawarkan menarik bagi konsumen sehingga dapat diterima oleh
pembeli.

2. Price Packs/cents-off-deals, yaitu jenis promosi penjualan di mana konsumen

ditawari pengurangan harga regular suatu produk. Jumlah pengurangan
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biasanya ditandai secara mencolok pada label atau kemasan, juga disebut

kesepakatan cents-off. Seperti:

a. Paket harga yang menarik, artinya paket harga yang ditawari oleh toko
tersebut membuat konsumen tertarik untuk membelinya.

b. Penawaran paket harga sangat efektif dan efisien, artinya paket harga yang
ditawari tersebut sangat efektif dan efisien sehingga berhasil membuat
konsumen melakukan keputusan pembelian di toko tersebut.

c. Paket harga yang menyenangkan bagi konsumen, artinya paket harga yang
ditawarkan ke konsumen oleh toko tersebut membuat konsumen merasa
senang karena pembeli merasa lebih hemat dalam berbelanja karena merasa

mendapatkan keuntungan.

2.2 Merchandise

2.2.1 Pengertian Merchandise

Ma’ruf (2006) mendeskripsikan merchandise sebagai produk-produk yang
dijual peritel atau pengecer dalam gerainya. Merchandise merupakan salah satu
dari unsur bauran pemasaran ritel (retail marketing mix).

Merchandising adalah kegiatan pengadaan barang-barang yang sesuai
dengan bisnis yang dijalani toko (produk berbasis makanan, pakaian, barang

kebutuhan rumah, produk umum, dan lain-lain, atau kombinasi) untuk disediakan
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dalam toko pada jumlah, waktu dan harga yang sesuai untuk mencapai sasaran

toko atau perusahaan ritel Hendri Ma’ruf (2005:135).

2.2.2 Fungsi Merchandise

1 Sebagai branding atau merek (label) dari suatu perusahaan ataupun branding
produk / jasa perusahaan tertentu.

2 Sebagai sebuah ucapan terima kasih atas kehadiran dalam suatu event tertentu,
atau bentuk cendera mata saat client memasuki acara atau undangan
perusahaan.

3. Sebagal senjata atau alat dalam pemasaran dari satu client ke calon client baru
lainnya.

4. Sebagai magnet atau penarik minat agar banyak yang mampir ke stand pameran
(boot) yang sedang dibuka di pusat keramaian baik itu mall, seminar, pameran
dan lain sebagainya.

5. Sebagai ciri khas yang membedakan dengan perusahaan lainnya.

2.2.3 Dimensi Merchandise

Menurut Ma’ruf (2006) beberapa dimensi Merchandise yaitu:

1 Keragaman Produk, merupakan kumpulan seluruh produk dan barang yang
ditawarkan penjual tertentu kepada pembeli.

2. Banyak pilihan dalam setiap kategori produk, artinya akan membuat

konsumen lebih memilih untuk melakukan pembelian di toko tersebut, banyak
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pilihan dalam setiap kategori produk tersebut juga dapat mempengaruhi pilihan

konsumen dalam mengambil keputusan pembelian.

2.2.4 Indikator Merchandise

Menurut Ma’ruf (2006:133) beberapa indikator dalam merchandise yaitu :

1. Keragaman Produk, merupakan kumpulan seluruh produk dan barang yang
ditawarkan penjual tertentu kepada pembeli. Seperti:

a Jenis produk yang ditawarkan banyak dan beragam, artinya produk yang
ditawarkan lengkap dan beragam sehingga dapat memenuhi semua
kebutuhan yang diperlukan oleh konsumen.

b.Bahan produk yang beragam, artinya bahan produk yang ditawarkan beragam
mulai dari barang plastik hingga pecah belah sesuai dengan kebutuhan
konsumen yang berbelanja.

c. Ukuran produk yang beraneka ragam, artinya ukuran juga menjadi faktor
yang penting karena konsumen dapat memilih ukuran barang yang ingin
dibelinya sesuai dengan kebutuhan yang mereka perlukan.

2. Banyak pilihan dalam setiap kategori produk, artinya akan membuat konsumen
lebih memilih untuk melakukan pembelian di toko tersebut, banyak pilihan
dalam setiap kategori produk tersebut juga dapat mempengaruhi pilihan

konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Seperti:



17

a Ketersediaan produk lengkap, artinya produk yang ditawarkan kepada
konsumen lengkap sehingga diharapkan dapat memenuhi semua kebutuhan
konsumen yang berbelanja.

b.Pilihan produk yang banyak membuat tampilan toko menarik, artinya
tampilan toko menjadi faktor yang penting dalam mengambil keputusan
pembelian, karean apabila konsumen melihat produk yang dijejerkan pada
toko tersebut rapi serta banyak konsumen pasti berfikir bahwa produk-
produk yang dijual di toko tersebut lengkap.

c. Pilihan produk yang banyak dapat memenuhi kebutuhan konsumen, artinya
pilihan produk yang ditawarkan banyak tentunya dapat membantu konsumen

dalam memenuhi kebutuhan mereka.

2.3 Harga

2.3.1 Pengertian Harga

Harga adalah nilai uang yang harus dibayarkan oleh konsumen kepada
penjual atas barang atau jasa yang dibelinya. Dengan kata lain, harga adalah nilai
suatu barang yang ditentukan oleh penjual. Harga merupakan jumlah nilai yang
ditukarkan konsumen untuk keuntungan memiliki dan menggunakan produk atau
jasa yang memungkinkan perusahaan mendapatkan laba yang wajar dengan cara
dibayar untuk nilai pelanggan yang diciptakannya Kotler dan Armstrong

(2012:52).
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Penetapan harga adalah yang paling kursial dan sulit di antara unsur-unsur
dalam bauran pemasaran ritel (merchandise, promosi, atmosfer dalam gerai, harga
dan retail service). Harga adalah satu-satunya unsur dalam berbagai unsur bauran
pemasaran ritel itu yang bakal mendatangkan laba bagi para peritel. Sedangkan
unsur-unsur lain dalam bauran pemasaran menghabiskan biaya Hendri Ma’ruf

(2005:155).

2.3.2 Faktor-Faktor dalam Penetapan Strategi Harga

1. Tujuan penetapan harga
Penetapan harga mempunyai tujuan-tujuan lain seperti pembentukan citra
seperti sebagai market leader yang mampu menentukan price leader,
percepatan penjualan, promosi, perlindungan terhadap ancaman pesaing yang
kerap memainkan harga, meningkatkan daya saing melalui harga “miring” dan
lain-lain.

2. Kebijakan
Kebijakan harga harus ada. Dengan dasar kebijakan harga, penetapan harga
disusun agar terkoordinasi untuk mencapai tujuan penetapan harga. Kebijakan
harga memperhatikan faktor-faktor berikut ini: pilihan target market, pilihan
citra, unsur-unsur retail mix dan pilihan kebijakan harga.

3. Strategi harga
Strategi harga dapat digolongkan pada tiga orientasi, yaitu:

a. Orientasi demand (permintaan) konsumen
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b. Orientasi biaya
c. Orientasi persaingan Hendri Ma’ruf

d. Integrasi ketiga orientasi Hendri Ma’ruf (2005:163)

2.3.3 Dimensi Harga

Berikut adalah dimensi harga menurut Schiffman dan kanuk (2007:173),
yaitu sebagai berikut:

1 Harga yang dipersepsikan, yaitu nilai yang terkandung dalam suatu harga yang
berhubungan dengan manfaat dan memiliki atau menggunakan suatu produk
atau jasa.

2 Harga yang direferensikan, yaitu referensi dari pelanggan sebagai dasar

perbandingan untuk menilai harga yang ditawarkan.

2.3.4 Indikator Harga
Berikut adalah indikator harga menurut Schiffman dan kanuk (2007:173),
yaitu sebagai berikut:

1. Harga yang dipersepsikan, yaitu nilai yang terkandung dalam suatu harga yang
berhubungan dengan manfaat dan memiliki atau menggunakan suatu produk
atau jasa. Seperti:

a Keterjangkauan Harga, artinya merupakan daya beli konsumen atas harga

yang ditetapkan oleh produsen.
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b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk yang ditawarkan, artinya harga
yang ditetapkan oleh perusahaan sesuai dengan kualitas produk yang dijual.

c. Harga sesuai dengan pendapatan, artinya suatu perusahaan menyesuaikan
harga barang yang mereka tawarkan kepada konsumen sesuai dengan rata-
rata pendapatan para konsumennya.

2. Harga yang direferensikan, yaitu referensi dari pelanggan sebagai dasar
perbandingan untuk menilai harga yang ditawarkan. Seperti:

a.  Kesesuaian harga dengan tempat, artinya harga yang ditawarkan kepada
konsumen menyesuaikan dengan kondisi suatu tempat tersebut.

b. Kesesuaian harga dengan pelayanan, artinya harga yang ditawarkan oleh
perusahaan kepada konsumennya sesuai dengan pelayanan yang mereka
berikan.

c. Kesesuaian harga dengan fasilitas, artinya harga yang diberikan kepada
konsumen/pembelinya sesuai dengan fasilitas yang ditawarkan oleh

perusahaan tersebut.

2.4 Keputusan Pembelian

2.4.1 Pengertian Keputusan Pembelian

Setiap orang dalam memutusan pembelian tidak muncul begitu saja
melainkan melalui proses dan tahapan tertentu. Menurut Kotler (2007), keputusan

konsumen melewati lima tahapan yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi,
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evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian, dapat

dijelaskan sebagai berikut:

1. Pengenalan Masalah

Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali masalah atau kebutuhan.
Menurut Kotler (2007), kebutuhan dapat dicetuskan oleh stimulus, baik
internal maupun eksternal. Stimulus internal adalah kebutuhan dasar yang
timbul dari dalam seperti lapar, haus dan sebagainya. Sedangkan stimulus

eksternal adalah kebutuhan yang ditimbulkan karena dorongan eksternal.

Sedangkan menurut Sumarwan (2003), pengenalan kebutuhan muncul ketika
konsumen menghadapi suatu masalah, yaitu keadaan suatu keadaan dimana
terdapat perbedaan antara keadaan yang diinginkan dan keadaan yang
sebenarnya terjadi. Menurut Engel et al (1994), pengenalan kebutuhan pada
akhirnya bergantung pada berapa banyak ketidaksesuaian yang ada di antara
keadaan aktual (situasi konsumen sekarang) dengan keadaan yang diinginkan.
Ketika ketidaksesuaian ini melebihi tingkat atau ambang tertentu, maka

kebutuhan akan dikenali.

2. Pencarian Informasi

Konsumen yang tergugah kebutuhannya akan terdorong untuk mencari
informasi yang lebih banyak. Menurut Engel et al (1994), konsumen akan

mencari informasi yang tersimpan di dalam ingatannya (pencarian internal)
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atau melakukan pengumpulan informasi dari lingkungan sekitarnya (pencarian
eksternal). Pencarian internal adalah pencarian informasi melalui ingatan
untuk melihat pengetahuan yang relevan dengan keputusan. Apabila pencarian
internal tidak mencukupi, maka konsumen memutuskan untuk mencari

informasi tambahan melalui pencarian eksternal dari lingkungan.

Menurut Kotler (2007), jumlah dan pengaruh relatif sumber sumber informasi
itu berbeda-beda, tergantung pada kategori produk dan karakteristik pembeli.
Informasi paling efektif berasal dari sumber pribadi atau sumber publik yang
merupakan wewenang independen. Melalui pengumpulan informasi konsumen
mempelajari merek-merek yang bersaing beserta fitur merek tersebut.
Konsumen membuat keputusan akhir berdasarkan kumpulan informasi

tersebut.

3. Evaluasi Alternatif

Menurut Kotler (2007), proses evaluasi konsumen adalah proses yang
berorientasi kognitif, yaitu mereka menganggap konsumen membentuk
penilaian atas produk terutama berdasarkan kesadaran dan rasional. Beberapa
konsep dasar dalam memahami proses evaluasi konsumen yaitu pertama
konsumen berusaha memenuhi suatu kebutuhan, kedua konsumen mencari
manfaat tertentu dari solusi produk dan ketiga konsumen memandang setiap
produk sebagai sekumpulan atribut dengan kemampuan yang berbeda-beda

dalam memberikan manfaat yang digunakan untuk memuaskan kebutuhan.
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Engel et al(1994), mendefinisikan tahap ini sebagai proses dimana suatu
alternative pilihan dievaluasi dan dipilih untuk memenuhi kebutuhan
konsumen. Untuk memilih alternatif, konsumen akan menggunakan beberapa
kriteria evaluasi yang berbeda, misalnya nama, merek, asal produk dan
sebagainya. Dengan kriteria tersebut konsumen akan memilih salah satu dari

beberapa alternatif yang ada.

Sedangkan menurut Sumarwan (2003) mendefinisikan evaluasi alternatif
adalah proses mengevaluasi pilihan produk dan merek dan memilihnya sesuai
dengan yang diinginkan konsumen. Pada proses evaluasi alternatif, konsumen
membandingkan berbagai pilihan yang dapat memecahkan masalah yang

dihadapinya.

4. Keputusan Pembelian

Menurut Kotler (2007), dalam tahap evaluasi konsumen membentuk preferensi
atas merek-merek dalam kumpulan pilihan. Selanjutnya konsumen membentuk
niat untuk membeli produk yang paling disukai. Sedangkan menurut Engel et
al (1994), pembelian adalah suatu proses keputusan konsumen apabila
memperoleh alternatif yang dipilih atau pengganti yang dapat diterima bila

perlu.

Menurut Kotler (2007) ada dua faktor yang dapat mempengaruhi antara niat

pembelian dan keputusan pembelian. Faktor pertama adalah faktor sikap atau
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pendirian orang lain. Faktor ini mempengaruhi alternatif yang disukai
konsumen dan motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orang lain
tersebut. Faktor kedua yang dapat mempengaruhi niat pembelian dan
keputusan pembelian adalah faktor situasi yang tidak terantisipasi. Adanya
faktor ini akan dapat mengubah rencana pembelian suatu produk atau jasa

yang akan dilakukan konsumen.

5. Perilaku Pasca Pembelian
Setelah membeli suatu produk, konsumen mungkin  mengalami
ketidaksesuaian karena memerhatikan fitur-fitur tertentu yang mengganggu
atau mendengar hal-hal yang menyenangkan tentang merek lain, dan
karenanya konsumen akan selalu siaga terhadap informasi yang mendukung
keputusannya (Kotler, 2007). Tugas pemasar tidak cukup berakhir saat produk
dibeli, melainkan berlanjut hingga periode pasca pembelian. Dalam hal ini
pemasar harus memantau keputusan pasca pembelian, tindakan pasca

pembelian dan pemakaian serta pembuangan pasca pembelian.

2.4.2 Dimensi Keputusan Pembelian

Adapun dimensi-dimensi dalam keputusan pembelian menurut Kotler dan
keller (2012:178), yaitu sebagai berikut:

1. Pilihan Produk, dalam hal ini perusahaan harus memusatkan perhatiannya

kepada orang-orang yang berminat membeli sebuah produk serta alternatifnya

yang mereka pertimbangkan.
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2. Pilihan Penyalur, konsumen harus menentukan penyalur mana yang dipilih
untuk membeli produk. Dalam hal ini konsumen memilih penyalur dapat
dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga yang murah, tersedianya barang
yang lengkap dan kenyamanan pada saat membeli.

3. Jumlah Pembelian, konsumen dapat menetukan kuantitas barang yang akan
dibeli. Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk
yang sesuai dengan keinginan konsumen, yang dimana setiap konsumen
pastinya memiliki/mempunyai keinginan yang berbeda-beda.

4. Waktu Pembelian, pada saat konsumen menentukan waktu pembelian,
pastinya setiap konsumen yang datang memiliki waktu pembelian yang
berbeda-beda, karena sesuai dengan kebutuhan kapan konsumen tersebut
merasa butuh untuk membeli sebuah produk/barang.

5. Metode Pembayaran, konsumen dapat menetukan metode pembayaran yang
akan digunakan pada saat transaksi pembelian. Konsumen mungkin akan
menggunakan cara pembayaran seperti pembayaran secara tunai, cek, kartu
kredit, kartu debit, kartu ATM, kredit melalui lembaga keuangan dan kredit

melalui toko.

2.4.3 Indikator Keputusan Pembelian

Adapun Indikator-Indikator dalam keputusan pembelian menurut Kotler
dan keller (2012:178), yaitu sebagai berikut:

1. Pilihan Produk
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a Manfaat Produk, yaitu tingkat kegunaan yang dapat diperoleh konsumen
pada tiap pilihan produk untuk memenuhi kebutuhannya.
b. Pemilihan produk, yaitu pilihan konsumen pada produk yang akan dibelinya

sesuai dengan kualitas yang diinginkan dan manfaat yang akan diperolehnya.

2. Pilihan Penyalur

a Kemudahan untuk mendapatkan produk yang diinginkan, artinya konsumen
akan merasa lebih nyaman jika lokasi pendistribusian produk mudah

dijangkau dalam waktu singkat.

b.Pelayanan yang diberikan baik, artinya dengan pelayanan yang baik maka
akan menimbulkan kenyamanan konsumen sehingga konsumen akan selalu

memilih lokasi tersebut.

c. Ketersediaan barang/produk memadai, artinya kebutuhan dan keinginan
konsumen terhadap produk tidak dapat dipastikan kapan terjadi namun
dengan ketersediaan barang yang memadai pada penyalur akan membuat

konsumen memilih untuk melakukan pembelian di tempat tersebut.

3. Jumlah Pembelian

a Keputusan jumlah pembelian sesuai dengan jumlah yang dibutuhkan, artinya
selain keputusan pada pilihan merek yang ditentukan konsumen, konsumen

juga dapat menentukan kuantitas barang yang akan dibelinya.
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b. Keputusan pembelian untuk persediaan, artinya dalam hal ini konsumen
memiliki produk selain untuk memenuhi kebutuhannya juga melakukan
beberapa tindakan persiapan dengan sejumlah persediaan produk yang

mungkin dibutuhkannya pada saat mendatang.

4. Waktu Pembelian

a Kesesuaian dengan kebutuhan, artinya ketika merasa butuh sesuatu dan

merasa perlu melakukan pembelian.

b. Alasan pembelian untuk memenuhi kebutuhan, artinya setiap produk
memiliki alasan untuk memenuhi kebutuhan konsumen pada saat konsumen

membutuhkannya.
5. Metode Pembayaran

a. Pembayaran yang mudah dan cepat, artinya dengan pembayaran yang mudah
dan cepat dapat memudahkan konsumen dalam melakukan transaksi

pembelanjaan serta tidak memerlukan waktu yang lama dan mengantri.

b.Melakukan pembayaran secara tunai, artinya pembayaran secara tunai
memudahkan konsumen dalam bertransaksi pada saat berbelanja serta

transaksi yang dilakuakan jelas karena secara langsung.



2.5 Penelitian Terdahulu

Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu
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No Nama Judul Alat Hasil
Skripsi Analisis
1 | Bagus Wahyu Pengaruh Analisis Hasil penelitian ini
Harsono Putra, Merchandise, | Regresi menunjukkan bahwa
Nurhajati dan Afi | Promosi dan Liniear secara keseluruhan
Rahmad Slamet | Atmosfir Toko | Berganda. | responden memilih
(2017). Terhadap setuju bahwa
Keputusan merchandise memiliki
Pembelian pengaruh yang
(Studi Kasus signifikan terhadap
Pada BSM keputusan pembelian
Sengkaling). pada BSM
Sengkaling. Selain
variabel merchandise,
variabel yang lain
memiliki nilai yang
rendah sehingga tidak
berpengaruh secara
signifikan terhadap
keputusan pembelian
pada BSM
Sengkaling.
2 | Kiki Agristya Pengaruh Analisis Hasil penelitian ini
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Dewandhini
(2017).

Merchandise,
Promosi dan
Harga
Terhadap
Keputusan
Pembelian
pada Toko
Baju “Rindu
Busana”

Trenggalek.

Regresi
Liniear

Berganda.

menunjukkan bahwa
merchandise
berpengaruh secara
parsial terhadap
keputusan pembelian
dengan hasil uji t
sebesar 0,028 < 0,05,
promosi berpengaruh
secara parsial terhadap
keputusan pembelian
dengan hasil uji t
sebesar 0,000 < 0,05,
harga berpengaruh
secara parsial terhadap
keputusan pembelian
dengan hasil uji t
sebesar 0,001 < 0,05.
sedangkan secara
simultan (serempak)
merchandise, promosi
dan harga berpengaruh
signifikan terhadap
keputusan pembelian
diperoleh nilai
signifikan Uji F
sebesar 0,000 yang
artinya lebih kecil dari

tingkat signifikan
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yaitu 0,05 atau 5%
pada Toko Rindu
Busana di Trenggalek.

3 | Budi Prasetiyo Pengaruh Analisis Hasil penelitian ini
dan Yunita Promosi Regresi menunjukkan bahwa
Rismawati Penjualan Liniear (1) promosi penjualan
(2018). Terhadap Berganda). | dalam indikasi lemah

Keputusan Khususnya pada alat
Pembelian insentif yang
Pada PT. ditawarkan, (2) secara
Harjagunatama umum keputusan
Lestari pembelian cukup baik,
(Toserba (3) terdapat pengaruh
Borma) promosi penjualan
Cabang terhadap keputusan
Dakota. pembelian.
Sumber: Penelitian Terdahulu, 2019
2.6 Kerangka Pemikiran
Promosi Penjualan
(X1)
Hi
H, Keputusan
Merchandise )
Pembelian
(X2)
(Y)
Hs
Harga

(X3)
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2.7 Hipotesis Penelitian

H: : Diduga promosi penjualan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan.

H> : Diduga merchandise berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan.

Hz : Diduga harga berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian
pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan.

Hs :Diduga promosi penjualan, merchandise dan harga bersama-sama
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toserba

Era 58 di Jalan Bukit Barisan.



BAB IlI
METODE PENELITIAN
3.1 Lokasi dan Objek Penelitian
Penelitian ini di laksanakan pada konsumen Toserba Era 58 Jalan Bukit

Barisan Pekanbaru, Riau.

3.2 Operasional Variabel
Tabel 3.1

Operasional Variabel

Variabel Dimensi Indikator Skala
Variabel (X1) a. Rebates 1. Memberikan Interval
Promosi penjualan (Potongan potongan harga
adalah berbagai Harga) ke konsumen.
macam insentif 2. Harga lebih
jangka pendek murah
yang dibandingkan
dimaksudkan pesaing.
untuk mendorong 3. Potongan harga
pembelian atau yang menarik.
penjualan
terhadap produk
atau jasa b. Price 1 Paket harga yang
Kotler dan Packs/cents-off- menarik.

Armstrong deals (Paket 2 Penawaran paket
(2016:518). Harga) harga sangat

32
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efektif dan
efisien.

3. Paket harga yang
menyenangkan

bagi konsumen.

Variabel (X2)
Merchandise
adalah produk-
produk yang
dijual peritel atau
pengecer dalam
gerainya Ma’ruf
(2006).

a. Keragaman
Produk

1 Jenis produk
yang ditawarkan
banyak dan
beragam.
2 bahan produk
yang beragam.
3. Ukuran produk

yang beragam.

b. Banyak pilihan
dalam setiap
kategori produk

1. Ketersediaan
produk lengkap.
2. Pilihan produk
yang banyak
membuat
tampilan toko
menarik.
3. Pilihan produk
yang banyak
dapat memenuhi
kebutuhan

konsumen.

Interval

Variabel (X3)
Harga adalah

a. Harga yang

dipersepsikan

1. Keterjangkauan

Harga.

Interval
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jumlah nilai yang
ditukarkan
konsumen untuk
keuntungan
memiliki dan
menggunakan
produk atau jasa
yang
memungkinkan
perusahaan
mendapatkan laba
yang wajar
dengan cara
dibayar untuk
nilai pelanggan
yang
diciptakannya

2 Kesesuaian harga

dengan kualitas
produk yang

ditawarkan.

3. Harga sesuai

dengan

pendapatan.

b. Harga yang
direferensikan

1 Kesesuaian harga

dengan tempat.

2 Kesesuaian harga

dengan

pelayanan.

3. Kesesuaian harga

dengan fasilitas.

Kotler dan

Armstrong

(2012:52).

Variabel (Y) a. Pilihan Produk 1 Manfaat Produk. Interval
Keputusan 2 Pemilihan

Pembelian adalah produk.

keputusan
konsumen
melewati lima
tahapan yaitu

Pengenalan

b. Pilihan

Penyalur

1. Kemudahan

untuk
mendapatkan

produk yang
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masalah,
pencarian
informasi,
evaluasi alternatif,
keputusan
pembelian dan
perilaku pasca
pembelian Kotler
(2007)

dibutuhkan.

2 Pelayanan yang

diberikan baik.
3 Ketersediaan
barang/produk

memadai.

¢. Jumlah
Pembelian

1 Keputusan

jumlah

pembelian sesuai

dengan jumlah

yang dibutuhkan.

2. Keputusan
pembelian untuk

persediaan.

d. Waktu

Pembelian

1 Kesesuaian

dengan
kebutuhan.
2 Alasan
pembelian untuk
memenuhi

kebutuhan.

e. Metode

Pembayaran

1. Pembayaran
yang mudah dan
cepat.

2. Melakukan
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pembayaran

secara tunai.

3.3 Populasi dan Sampel

a. Populasi

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang pernah
berbelanja berbagai macam produk yang di jual pada Toserba Era 58.
Adapun jumlah konsumen tersebut tidak diketahui. Tiap anggota populasi
yaitu konsumen Toserba Era 58 Jalan Bukit Barisan memiliki kesempatan
yang sama untuk diambil sebagai sampel.
b. Sampel

Sampel merupakan bagian populasi yang karakteristiknya hendak diteliti,
dan dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi (Danang,2014:48). Baik
tidaknya penentuan sampel akan berpengaruh terhadap validitas penelitian.
Disini peneliti mengambil 100 responden sebagai sampel. Berikut
karakteristik dari konsumen Toko Istana Bayi Pekanbaru adalah :
a. Wanita dan pria yang berumur kurang dari atau sama dengan 20 sampai

lebih dari atau sama dengan 40 tahun,
b. Konsumen yang sudah membeli produk maupun konsumen yang masih

minat membeli produk Toserba Era 58, dan
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c. Konsumen-konsumen yang berkunjung ke Toserba Era 58 di Jalan Bukit

Barisan.

Adapun metode yang digunakan adalah purposive sampling (purposive
sampling). Purposive sampling merupakan teknik pengambilan sampel
dengan memperhatikan pertimbangan-pertimbangan yang dibuat oleh
peneliti (Danang, 2014:61). Teknik Penentuan sampel yang digunakan

adalah Analisis Regresi Linier Berganda.

3.4 Jenis dan Sumber Data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini ada data subyek, yaitu data

berupa opini, sikap, pengalaman atau karakteristik seseorang atau sekelompok

orang yang subyek penelitian (responden).
Sumber informasi dapat digolongkan menjadi dua, yaitu data primer dan data
sekunder.

a Data Primer adalah data yang diperoleh melalui pengamatan langsung atau
observasi, wawancara dan penyebaran kuesioner kepada para pengunjung
sebagai responden. Pertanyaan dalam kuesioner ini adalah pertanyaan tertutup
yaitu pertanyaan yang jawabannya telah disediakan, sehingga responden
hanya dapat memilih salah satu alternatif jawaban yang menurutnya paling
sesual.

b. Data Sekunder adalah data yang telah diolah lebih lanjut baik oleh pihak

pengumpulan data primer atau pihak lain yang dapat diperoleh dari berbagai
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sumber diantaranya: literatur penelitian terdahulu, buku-buku, internet, tabloid

dan majalah.

3.5 Teknik Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data menggunakan metode kuesioner merupakan
teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat
pertanyaan atau prnyataan tertulis kepada responden untuk dijawab. Data yang
diperoleh dalam penelitian ini didapatkan langsung dari pengisian kuesioner
(angket) yang ditujukan kepada responden. Pengumpulan data dengan
menggunakan kombinasi pertanyaan, yang diberikan kepada responden secara
langsung sehingga didapatkan ke objektifan data yang tepat. Data yang
dikumpulkan meliputi identitas responden serta penilaian konsumen terhadap

Toserba Era 58 Jalan Bukit Barisan.

3.6 Skala Pengukuran

Untuk mendapatkan data kuantitatif, digunakan skala likert yang diperoleh
dari daftar pertanyaan yang digolongkan ke dalam lima tingkatan (Sugiyono,
2014:243). Berikut ini adalah contoh skala likert yang akan digunakan dalam
penelitian :
a.  Untuk jawaban sangat setuju diberi nilai 5
b. Untuk jawaban setuju diberi nilai 4

c. Untuk jawaban kurang setuju diberi nilai 3
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d. Untuk jawaban tidak setuju diberi nilai 2

e. Untuk jawaban sangat tidak setuju diberi nilai 1

3.7 Metode Analisis Data

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
menggunakan analisis deskriptif dan analisis kuantitatif. Analisis deskriptif
adalah data yang terkumpul dianalisa dengan menguraikan teori yang ada dalam
permasalahan yang ada. Analisis kuantitatif sesuai dengan masalah dan tujuan

penelitian.

3.8 Teknik Analisis Data

Teknik analisis data dalam penelitian ini adalah analisis regresi
berganda (Multiple Regresion Analysis). Data penelitian ini diolah dengan
menggunakan program SPSS (Statistic Package for Social Science). Analisis
regresi berganda bermaksud untuk meramalkan bagaimana keadaan variabel
dependen bila dihubungkan dengan variabel independen. Sesuai dengan tujuan
penelitian yaitu untuk menguji dan menganalisis secara simultan dan parsial
pengaruh promosi penjualan, merchandise dan harga terhadap keputusan

pembelian Toserba Era 58, lalu selanjutnya diambil suatu kesimpulan.

Teknik analisis data yang digunakan peneliti dalam penelitian ini adalah

dengan menggunakan:
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1. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid suatu kuesioner.
Menurut Sugiono dalam Novita (2004), valid berarti instrument yang digunakan
untuk mendapatkan data dapat digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya
diukur. Cara yang paling banyak dipakai untuk mengetahui validitas suatu alat
pengukur adalah dengan cara mengkorelasikan antara score item dan score total
haruslah signifikan berdasarkan ukuran statistik tertentu. Untuk menguji validitas
dari pertanyaan, dengan taraf signifikan (a) = 5%.
2. Uji Reliabilitas

Menurut Sugiono dalam Novita (2004) instrument yang reliable adalah
instrument yang bila digunakan beberapa kali untuk mengukur objek yang sama,
akan menghasilkan data yang sama. Reabilitas instrument merupakan syarat
untuk pengujian Validitas instrument.
3. Analisis Regresi Linier Berganda

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel bebas terhadap variabel
terikat ()

Y =a+blxl+b2x2 + b3x3 +e
Dimana:
Y =dependent variabel (keputusan pembelian)
a = konstanta dari persamaan regresi
b = koefisien dari variabel bebas (X)

X1 = promosi penjualan
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X7 = merchandise

X3 = harga

E

= residual

Syarat asumsi klasik di model regresi berganda diatas, sebagai berikut:

a.

Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas adalah uji yang dilakukan untuk memastikan apakah di
dalam sebuah model regresi ada interkorelasi atau kolinearitas antar variabel
bebas. Interkorelasi adalah hubungan yang linear atau hubungan yang kuat
antara satu variabel bebas atau variabel predictor dengan variabel predictor
lainnya didalam sebuah model regresi. Dapat diketahui dengan mendapat nilai
dari “variance inflation factor” (VIF) dari masing-masing variabel
independent” terhadap variabel “dependent’.

Pengambilan keputusannya:

VIF > 5 maka di duga mempunyai persoalan multikolineieritas

VIF < 5 maka tidak terdapat multikolinieritas

Tolerance < 0,1 maka di duga mempunyai persoalan multikolinieritas

Tolerance > 0,1 maka di duga tidak terdapat persoalan multikolinieritas

Analisis statistik

Pengujian hipotesis sebagai berikut:
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Untuk mengetahui hipotesis yang diajukan bermakna atau tidak maka

digunakan pengujian uji statistik, sbb:

1. Ujit (Uji Parsial)
Langkah-langkah pengujiannya:

a. Perumusan Hipotesis

Ho : bl = 0 (Tidak ada pengaruh signifikan perubahan vaiabel

independen terhadap variabel dependen)

Ho : bl #0 (Ada perubahan signifikan perubahan variable independen

terhadap variabel dependen)

b.  Kiriteria pengujian

- Ho ditolak (Ha diterima) jika thit > twne. Ini berarti bahwa secara
parsial variabel independen (promosi penjualan, merchandise dan
harga) tersebut mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap
variabel dependen (keputusan pembelian).

- Ho diterima (Ha ditolak) jika thit < twne. Ini berarti bahwa secara
parsial variabel independen (promosi penjualan, merchandise dan
harga) tersebut tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap

variabel dependen (keputusan pembelian).

t hitung =Y
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ttabel = t 0o/2 (df) = lihat tabel t
Dengan keterangan :
r = koefisien korelasi
n = jumlah responden
t = uji hipotesis
28 U
a. Perumusan Hipotesis
Ho : bl = 0 (Tidak ada pengaruh signifikan perubahan variabel
independen terhadap variabel dependen)
Ho : bl # 0 (Ada perubahan signifikan perubahan variabel independen
terhadap varaibel dependen)
b. Kriteria pengujian
- Ho ditolak (Ha diterima) jika Fnit > Fiapel. Ini berarti bahwa secara simultan
variabel independen (promosi penjualan, merchandise dan harga) tersebut
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen
(keputusan pembelian).
- Ho diterima (Ha ditolak) jika Fnit < Fabei. Ini berarti bahwa secara simultan
variabel independen (promosi penjualan, merchandise dan harga) tersebut
tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen

(keputusan pembelian).
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Untuk mengetahui apakah variabel bebas secara bersama-sama
berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat, digunakan rumus
(Sugiono, 2007) menyebutkan rumus uji F sebagai berikut:

F hitung =
g()

Ftabel = F (a)(k)(n-k) = Lihat tabel F
Dengan keterangan :

F hitung = rasio

K = jumlah variabel bebas
R = koefisien regresi
N = banyaknya data

3. Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R?) menunjukkan besarnya kontribusi variabel
bebas terhadap variabel terikat. Semakin besar koefisien determinasi,
maka semakin baik kemampuan variabel bebas mempengaruhi variabel
terikat, dimana 0 < R?%< 1. Jika determinasi (R?) semakin besar
(mendekati satu), maka dapat dikatakan bahwa pengaruh variabel bebas
adalah besa terhadap variabel terikat. Hal ini berarti, model yang
digunakan semakin kuat untuk menerangkan pengaruh variabel bebas

yang diteliti terhadap variabel terikat. Sebaliknya, jika determinasi (R?)
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semakin kecil (mendekati nol), maka dapat dikatakan bahwa pengaruh
variabel bebas terhadap variabel terikat semakin kecil. Hal ini berarti,
model yang digunakan tidak kuat untuk menerangkan pengaruh

variabel bebas terhadap varibel terikat.



BAB IV

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN

4.1 Sejarah umum Toserba

Toko serba ada atau Toserba merupakan bentuk suatu toko yang menjual
barang dagangan eceran. Toserba pada umumnya menawarkan barang atau
produk dengan harga yang murah serta terjangkau. Konsumen atau para
pelanggan yang berbelanja di Toserba biasanya menempatkan barang belanjaan
mereka yang telah dipilih dengan cara memasukkannya ke dalam keranjang
belanja (troli) lalu membayar di kassa yang telah disediakan.

Toserba pertama yang menjadi tonggak baru bisnis ritel di Indonesia terjadi
pada 23 April 1963, yaitu terletak di gedung Sarinah yang berlokasi di Jalan M.H.
Thamrin, Jakarta. Penggagas ide atau bisnis ini ialah Sukarno, yang mana beliau
mengadopsinya dari Negara Jepang dan Negara Barat. Sukarno berusaha agar
Sarinah ini dapat menjadi Departement Store yang diperuntukkan bagi rakyat
jelata.

Konsep Departement Store sudah berkembang di kota-kota Amerika Serikat
sejak tahun 1860-an, setelah Departement Store konsep bisnis ritel yang baru

bernama Supermarket muncul di Amerika Serikat pada tahun 1930-an.
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4.2 Sejarah Berdirinya Toserba Era 58

Toserba Era 58 telah berdiri lebih kurang sejak tahun 2012 yang lalu.
Toserba Era 58 merupakan sebuah toko serba ada yang berada di Pekanbaru yang
menjual barang dagangan eceran dengan menyediakan barang-barang untuk
kebutuhan sehari-hari mulai dari alat rumah tangga, barang pecah belah dan lain

sebagainya yang berlokasi di Jalan Bukit Barisan.

4.3 Perkembangan Toserba Era 58

Toserba Era 58 bermula dibangun sekitar 9 atau 8 tahun yang lalu. Saat ini
Toserba Era 58 tidak mempunyai cabang dimana pun, Toserba ini hanya berlokasi
di Jalan Bukit Barisan saja. Toserba ini terdiri dari 2 ruko dan tempatnya cukup
luas dan nyaman sehingga sehingga memudahkan konsumen dalam berbelanja.

Toserba Era 58 mempunyai cukup banyak pelanggan karena secara umum
pola pemasarannya lebih menekankan kepada semua kalangan sehingga tidak
melihat pelanggan dari karakteristiknya serta harganya yang murah dan
terjangkau. Pertumbuhan bisnis ritel di Indonesia khususnya pada Toserba Era 58
di Jalan Bukit Barisan menunjukkan angka yang cukup signifikan sejalan dengan
menigkatnya kebutuhan terhadap pemenuhan kebutuhan pelanggan yang cukup

besar.



4.4 Produk Toserba Era 58

Beberapa macam produk yang tersedia di Toserba Era 58 di Jalan Bukit

Barisan, yaitu :

1. Peralatan Rumah Tangga, terdiri dari :
- Tas Belanja
- Centong Nasi
- Spatula
- Sendok Makan
- Panci
- Kuali
- Keranjang pakaian
- Tong Sampah, dan lain-lain.
2. Barang Pecah Belah, terdiri dari :
- Piring
- Mangkuk
- Ember
- Gayung
- Gelas
- Toples, dan lain-lain.
3. Mainan Anak, Terdiri dari :

- Bola Plastik



- Mobil-mobilan
- Boneka Barbie

- Monopoli

- Bola Pimpong, dan lain-lain.

4. Aksesoris
- Jamdinding
- Sticker dinding
- Vas bunga
- Miniatur
- Bingkai foto
- Lukisan
- Pot bunga

- Bunga plastik, dan lain-lain.
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BAB V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5.1 Identitas Responden

Responden ialah sumber informasi yang akurat yang terdapat didalam
penelitian saya ini. Penelitian ini menuju kepopulasi dari pelanggan Toserba Era
58 di Jalan Bukit Barisan, lalu peneliti mengambil sebanyak 100 orang sebagai
responden. Kuesioner yang disebarkan semuanya telah didistribusikan dan dapat
dijadikan data dalam penelitian ini. Untuk mengingat pentingnya responden
dalam penelitian ini, maka sebaiknya dilihat responden berdasarkan beberapa
kriteria seperti, jenis kelamin, umur, pendidikan, dan pekerjaan. Adapun

karakteristik responden dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

511 Karekteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 5.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

No Jenis Kelamin Frekuensi Persentase

1 Laki-Laki 37 37%

2 Perempuan 63 63%
Total 100 100%

Sumber: data olahan 2020
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Berdasarkan hasil tabel diatas dapat disimpulkan bahwa karakteristik
responden berdasarkan jenis kelamin adalah untuk perempuan 63 atau 63% dan
untuk laki-laki 37 atau 37%. Hal ini karena perempuan yang responsive untuk
bersedia mengisi kuesioner dibandingkan laki-laki dan rata-rata konsumennya
adalah perempuan karena pada umumnya perempuan lebih suka berbelanja

barang harian atau bulanan dibanding laki-laki.

5.1.2 Karekteristik Responden Berdasarkan Umur

Tabel 5.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Umur

No Umur Frekuensi Persentase
1 21 - 30 Tahun 37 37%
2 31 - 40 Tahun 39 39%
3 > 40 Tahun 24 24%
Total 100 100%

Sumber: data olahan 2020

Berdasarkan hasil tabel diatas, terlihat bahwa responden yang paling
banyak adalah umur 31-40 tahun. Dapat disimpulkan karakteristik responden
berdasarkan umur 21-30 tahun adalah 37 pelanggan dengan persentase 37%, umur

> 40 tahun adalah 24 pelanggan dengan persentase 24%.



5.1.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir

Tabel 5.3

Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir

52

Pendidikan .
No ) Frekuensi Persentase
Terakhir
1 SLTA/Sederajat 47 11%
2 Diploma 19 19%
3 S1/S2 70 70%
Total 100 100%

Sumber: data olahan 2020

berdasarkan pendidikan terakhir adalah untuk SLTA/Sederajat adalah 11

pelanggan atau persentase 11%, Diploma adalah 19 pelanggan atau persentase

Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa karakteristik responden

19% dan terakhir S1/S2 adalah 70 pelanggan atau persentase 70%. Dan dapat

disimpulkan bahwa pelanggan yang paling banyak responden berpendidikan

terakhir S1/S2.
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5.14 Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

Tabel 5.4

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

No | Pekerjaan/Status Frekuensi Persentase
1 Ibu rumah tangga 30 30%
2 PNS/TNI/POLRI 23 23%
3 Wiraswasta 17 17%
4 Karyawan Swasta 13 13%
5 Professional 12 12%
6 Pelajar/Mahasiswa 5 5%
Total 100 100%

Sumber: data olahan 2020

Berdasarkan tabel diatas ternyata responden kebanyakan berstatus sebagai
Ibu Rumah Tangga adalah 30 pelanggan atau persentase 30% . Dapat dilihat
karakteristik responden pekerjaan untuk PNS/TNI/POLRI adalah 23 pelanggan
atau persentase 23%. Untuk Wiraswasta adalah 17 pelanggan atau persentase
17%. Untuk karyawan swasta adalah 13 pelanggan atau persentase 13%. Untuk
Profesional adalah 12 pelanggan atau persentase 12%. Untuk Pelajar/Mahasiswa
adalah 5 pelanggan atau persentase 5%. Dan dapat disimpulkan bahwa berstatus

yang lebih banyak atau responden yang paling banyak adalah Ibu Rumah Tangga.
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5.2 Uji Validitas dan Reliabilitas

52.1 Uji Validitas

Pengujian validitas instrument dalam penelitian ini menggunakan bantuan
software SPSS 20 for windows. Guna pengujian ini dilakukan untuk
menunjukkan variabel yang diukur memang variabel yang hendak diteliti.
Apabila terdapat variabel yang datanya tidak valid, berarti data variabel tersebut
harus dibuang dan dilakukan pengjian kembali hingga semua data variabel

menjadi data yang valid.

Pada tabel 5.5 merupakan hasil pengolahan yang sudah dilakukan pada 100
responden yang sudah masuk dalam hasil sampel penelitian, yaitu pada konsumen

Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan, sebagai berikut:

Tabel 5.5

Hasil Uji Validitas Kuesioner Promosi Penjualan (X1)

Item
Pertanyaan R hitung R tabel Kesimpulan
1 0.561 0.1966 Valid
2 0.670 0.1966 Valid
3 0.466 0.1966 Valid
4 0.338 0.1966 Valid
5 0.460 0.1966 Valid
6 0.601 0.1966 Valid
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Koefisien Reabilitas Alpha-Cronbach = 0,768

Sumber: Hasil Olahan Data 2020

Berdasarkan hasil perhitungan besarnya korelasi r-hitung terkorelasi untuk
masing-masing item pertanyaan sebagaimana di sajikan dalam tabel diatas dapat
diketahui bahwa besarnya korelasi r-hitung terkorelasi masing-masing korelasi r-
hitung lebih besar dari 0,1966. Hal ini menunjukkan bahwa masing-masing
korelasi r-hitung terkorelasi tersebut signifikan. Oleh karena itu dapat
disimpulkan bahwa item-item pernyataan dalam kuesioner promosi penjualan

yang digunakan dalam penelitian ini adalah valid.

Berdasarkan hasil perhitungan koefisien reliabilitas Alpha-Cronbach
sebagaimana disajikan dalam tabel bergambar bahwa kuesioner promosi
penjualan memiliki koefisien reliabilitas Alpha-Cronbach sebesar 0,768 yang
mana nilai tersebut lebih besar dari nilai batas (nilai kritis) yaitu 0,06. Oleh karena
itu dapat disimpulkan bahwa kuesioner promosi penjualan yang digunakan dalam

penelitian adalah reliable.

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa kuesioner promosi penjualan
yang digunakan dalam penelitian ini secara psikometrik layak digunakan untuk

mengukur promosi penjualan.
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Tabel 5.6

Hasil Uji Validitas Kuesioner Merchandise (X2)

Item ] ]
Pertanyaan R hitung R tabel Kesimpulan
1 0.625 0.1966 Valid
2 0.818 0.1966 Valid
3 0.658 0.1966 Valid
4 0.636 0.1966 Valid
5 0.783 0.1966 Valid
6 0.670 0.1966 Valid

Koefisien Reabilitas Alpha-Cronbach = 0,885

Sumber: Hasil Olahan Data 2020

Berdasarkan hasil perhitungan besarnya korelasi r-hitung terkorelasi untuk
masing-masing item pertanyaan sebagaimana di sajikan dalam tabel diatas dapat
diketahui bahwa besarnya korelasi r-hitung terkorelasi masing-masing korelasi r-
hitung lebih besar dari 0,1966. Hal ini menunjukkan bahwa masing-masing
korelasi r-hitung terkorelasi tersebut signifikan. Oleh karena itu dapat
disimpulkan bahwa item-item pernyataan dalam kuesioner merchandise yang

digunakan dalam penelitian ini adalah valid.

Berdasarkan hasil perhitungan koefisien reliabilitas Alpha-Cronbach
sebagaimana disajikan dalam tabel bergambar bahwa kuesioner merchandise

memiliki koefisien reliabilitas Alpha-Cronbach sebesar 0,885 yang mana nilai
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tersebut lebih besar dari nilai batas (nilai kritis) yaitu 0,06. Oleh karena itu dapat
disimpulkan bahwa kuesioner merchandise yang digunakan dalam penelitian

adalah reliable.

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa kuesioner merchandise yang
digunakan dalam penelitian ini secara psikometrik layak digunakan untuk

mengukur merchandise.

Tabel 5.7

Hasil Uji Validitas Kuesioner Harga (X3)

Item

Pertaniliog R hitung R tabel Kesimpulan

1 0.664 0.1966 Valid

2 0.757 0.1966 Valid

3 0.581 0.1966 Valid

4 0.532 0.1966 Valid

5 0.480 0.1966 Valid

6 0.644 0.1966 Valid
Koefisien Reabilitas Alpha-Cronbach = 0,834

Sumber: Hasil Olahan Data 2020

Berdasarkan hasil perhitungan besarnya korelasi r-hitung terkorelasi untuk
masing-masing item pertanyaan sebagaimana di sajikan dalam tabel diatas dapat
diketahui bahwa besarnya korelasi r-hitung terkorelasi masing-masing korelasi r-

hitung lebih besar dari 0,1966. Hal ini menunjukkan bahwa masing-masing
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korelasi r-hitung terkorelasi tersebut signifikan. Oleh karena itu dapat
disimpulkan bahwa item-item pernyataan dalam kuesioner harga yang digunakan

dalam penelitian ini adalah valid.

Berdasarkan hasil perhitungan koefisien reliabilitas Alpha-Cronbach
sebagaimana disajikan dalam tabel bergambar bahwa kuesioner harga memiliki
koefisien reliabilitas Alpha-Cronbach sebesar 0,834 yang mana nilai tersebut
lebih besar dari nilai batas (nilai kritis) yaitu 0,06. Oleh karena itu dapat
disimpulkan bahwa kuesioner harga yang digunakan dalam penelitian adalah

reliable.

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa kuesioner harga yang
digunakan dalam penelitian ini secara psikometrik layak digunakan untuk

mengukur harga.
Tabel 5.8

Hasil Uji Validitas Kuesioner Keputusan Pembelian (Y)

Item A )
R hitung R tabel Kesimpulan
Pertanyaan
1 0.472 0.1966 Valid

0.504 0.1966 Valid

0.517 0.1966 Valid

2
3
4 0.669 0.1966 Valid
5 0.619 0.1966 Valid




59

6 0.557 0.1966 Valid

7 0.655 0.1966 Valid

8 0.589 0.1966 Valid

9 0.679 0.1966 Valid

10 0.481 0.1966 Valid

1d 0.618 0.1966 Valid
Koefisien Reabilitas Alpha-Cronbach = 0,873

Sumber: Hasil Olahan Data 2020

Berdasarkan hasil perhitungan besarnya korelasi r-hitung terkorelasi untuk
masing-masing item pertanyaan sebagaimana di sajikan dalam tabel diatas dapat
diketahui bahwa besarnya korelasi r-hitung terkorelasi masing-masing korelasi r-
hitung lebih besar dari 0,1966. Hal ini menunjukkan bahwa masing-masing
korelasi r-hitung terkorelasi tersebut signifikan. Oleh karena itu dapat
disimpulkan bahwa item-item pernyataan dalam kuesioner keputusan pembelian

yang digunakan dalam penelitian ini adalah valid.

Berdasarkan hasil perhitungan koefisien reliabilitas Alpha-Cronbach
sebagaimana disajikan dalam tabel bergambar bahwa kuesioner keputusan
pembelian memiliki koefisien reliabilitas Alpha-Cronbach sebesar 0,873 yang
mana nilai tersebut lebih besar dari nilai batas (nilai kritis) yaitu 0,06. Oleh karena
itu dapat disimpulkan bahwa kuesioner keputusan pembelian yang digunakan

dalam penelitian adalah reliable.
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Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa kuesioner keputusan
pembelian yang digunakan dalam penelitian ini secara psikometrik layak

digunakan untuk mengukur keputusan pembelian.

5.2.2 Uji Reliabilitas Promosi Penjualan, Merchandise, dan Harga Terhadap
Keputusan Pembelian
Reliabilitas merupakan indeks yang menunjukkan sejauh mana alat
pengukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Pengujian reliabilitas dilakukan
dengan menggunakan formula alpha cronboach, dimana ujinya disajikan pada
tabel berikut.

Tabel 5.9

Hasil Uji Reliabilitas Seluruh Variabel

| Wy Alpha :
Variabel Nilai Kritis Kesimpulan
cronboach
Promosi Penjualan 0,06 0.768 Reliabel
Merchandise 0,06 0.885 Reliabel
Harga 0,06 0.834 Reliabel
Keputusan Pembelian 0,06 0.873 Reliabel

Sumber: Hasil Olahan Data 2020

Kuesioner dinyatakan reliable jika nilai koefisien reliabilitas yang
diperoleh paling tidak mencapai 0,06. Hasil uji reliabilitas yang disajikan pada
tabel diatas menunjukkan bahwa masing-masing nilai koefisien reliabilitas lebih

besar dari 0,06 dimana promosi penjualan memiliki alpha cronboach sebesar
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0,768, dimana merchandise memiliki alpha cronboach sebesar 0,885, dimana
harga memiliki alpha cronboach sebesar 0,834 dan keputusan pembelian memiliki
alpha cronboach 0,873. Nilai-nilai tersebut lebih besar dari 0,06 sehingga

kuesioner dinyatakan reliable.

5.3 Analisis Deskriptif VVariabel Penelitian

Analisis deskriptif menurut Sugiyono (2014:21) metode analisis deskriptif
adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara
mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana
adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau

generelasi.

5.3.1 Analisis Deskriptif Promosi Penjualan pada Toserba Era 58 di Jalan

Bukit Barisan

Promosi penjualan ( Sales Promotion ) merupakan salah satu penentu
keberhasilan suatu program pemasaran. Promosi Penjualan merupakan berbagali
macam insentif jangka pendek yang dimaksudkan untuk mendorong pembelian
atau penjualan terhadap produk atau jasa. Promosi penjualan adalah alat promosi
yang paling singkat. Jika iklan atau penjualan personal mengatakan “beli”,
promosi penjualan mengatakan “beli sekarang”. Dan untuk mengetahui jawaban
responden tentang Promosi Penjualan di Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan

dapat dilihat sebagai berikut:
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Tabel 5.10

Tanggapan Responden Tentang Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan
Memberikan Potongan Harga Ke Konsumen

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 17 17,0%
2 Setuju 66 66,0%
3 Kurang Setuju 15 15,0%
4 Tidak Setuju 2 2,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.10, dari 100 responden yang menyatakan Toserba Era 58
di Jalan Bukit Barisan memberikan potongan harga ke konsumen, 17 orang
dengan tingkat persentase 17,0% menyatakan sangat setuju, 66 orang dengan
tingkat persentase 66,0% menyatakan setuju, 15 orang dengan tingkat persentase
15,0% menyatakan kurang setuju, 2 orang dengan tingkat persentase 2,0%
menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan tingkat persentase 0,0%
menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan memberikan potongan harga

ke konsumen.
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Tabel 5.11

Tanggapan Responden Tentang Harga Produk/Barang Pada Toserba Era 58
di Jalan Bukit Barisan Lebih Murah Dibanding Dengan Toserba Yang Lain

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju L1 11,0%
2 Setuju 63 63,0%
3 Kurang Setuju Wy 17,0%
4 Tidak Setuju 9 9,0%
5 Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.11, dari 100 responden yang menyatakan harga
produk/barang Pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan lebih murah dibanding
dengan Toserba yang lain, 11 orang dengan tingkat persentase 11,0%
menyatakan sangat setuju, 63 orang dengan tingkat persentase 63,0% menyatakan
setuju, 17 orang dengan tingkat persentase 17,0% menyatakan kurang setuju, 9
orang dengan tingkat persentase 9,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang
dengan tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan harga yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan

lebih murah dibanding dengan Toserba yang lain.
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Tabel 5.12

Tanggapan Responden Tentang Potongan Harga Yang Ditawarkan Toserba
Era 58 di Jalan Bukit Barisan Menarik Bagi Konsumen Sehingga

Mendorong untuk Melakukan Pembelian Tanpa Rencana

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 11 11,0%
2 Setuju 65 65,0%
3 Kurang Setuju 19 19,0%
4 Tidak Setuju 5 5,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.12, dari 100 responden yang menyatakan potongan harga
yang ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan menarik bagi konsumen
sehingga mendorong untuk melakukan pembelian tanpa rencana, 11 orang dengan
tingkat persentase 11,0% menyatakan sangat setuju, 65 orang dengan tingkat
persentase 65,0% menyatakan setuju, 19 orang dengan tingkat persentase 19,0%
menyatakan kurang setuju, 5 orang dengan tingkat persentase 5,0% menyatakan
tidak setuju, dan 0 orang dengan tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat
tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan potongan harga yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit
Barisan menarik bagi konsumen sehingga mendorong konsumen tersebut untuk

melakukan pembelian tanpa rencana.
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Tabel 5.13

Tanggapan Responden Tentang Paket Harga Yang Ditawarkan Toserba Era
58 di Jalan Bukit Barisan Membuat Konsumen Tertarik Untuk Berbelanja

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 7 7,0%
2 Setuju 64 64,0%
3 Kurang Setuju 18 18,0%
4 Tidak Setuju 11 11,0%
5 Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.13, dari 100 responden yang menyatakan paket harga
yang ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan membuat konsumen
tertarik untuk berbelanja , 7 orang dengan tingkat persentase 7,0% menyatakan
sangat setuju, 64 orang dengan tingkat persentase 64,0% menyatakan setuju, 18
orang dengan tingkat persentase 18,0% menyatakan kurang setuju, 11 orang
dengan tingkat persentase 11,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan
tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan paket harga yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit

Barisan membuat konsumen tertarik untuk berbelanja disana.
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Tabel 5.14

Tanggapan Responden Tentang Penawaran Paket Harga Yang Ditawarkan
Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan Sangat Efektif dan Efisien

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 5 5,0%
2 Setuju 74 74,0%
3 Kurang Setuju 13 13,0%
4 Tidak Setuju 8 8,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.14, dari 100 responden yang menyatakan penawaran paket
harga yang ditawarkan toserba era 58 di Jalan Bukit Barisan sangat efektif dan
efisien , 5 orang dengan tingkat persentase 5,0% menyatakan sangat setuju, 74
orang dengan tingkat persentase 74,0% menyatakan setuju, 13 orang dengan
tingkat persentase 13,0% menyatakan kurang setuju, 8 orang dengan tingkat
persentase 8,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan tingkat persentase
0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan penawaran paket harga yang ditawarkan oleh toserba era 58 di Jalan
Bukit Barisan sangat efektif dan efisien bagi para konsumen yang berbelanja

disana.
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Tabel 5.15

Tanggapan Responden Tentang Paket Harga Yang Ditawarkan Toserba Era
58 di Jalan Bukit Barisan Membuat Konsumen Merasa Senang Serta Puas

No el Frekuensi Persentase
Jawaban

i Sangat Setuju 14 14,0%
2 Setuju 61 61,0%
3 Kurang Setuju 14 14,0%
4 Tidak Setuju 4l 11,0%
5 Sangat Tidak Setuju 0 0,0%

Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.15, dari 100 responden yang menyatakan paket harga
yang ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan membuat konsumen
merasa senang serta puas, 14 orang dengan tingkat persentase 14,0% menyatakan
sangat setuju, 61 orang dengan tingkat persentase 61,0% menyatakan setuju, 14
orang dengan tingkat persentase 14,0% menyatakan kurang setuju, 11 orang
dengan tingkat persentase 11,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan
tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan paket harga yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit

Barisan membuat konsumen merasa senang serta puas berbelanja disana.
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Rekapitulasi Jawaban Responden Untuk Variabel Promosi Penjualan

No

Pernyataan
Promosi
Penjualan (X1)

Tanggapan Responden

Sangat
Setuju

Setuju

Kurang

Setuju

Tidak
Setuju

Sangat
Tidak
Setuju

Total Skor

3

2

1

%

Toserba Era 58
di Jalan Bukit
Barisan
memberikan
potongan harga

ke konsumen.

17

66

15

100 100%

Bobot Nilai

85

264

45

Harga
produk/barang
pada Toserba
Era 58 di Jalan
Bukit Barisan
lebih murah
dibanding
dengan toserba

yang lain.

11

63

17

100 100%

Bobot Nilai

55

252

51

18

Potongan harga
yang
ditawarkan
Toserba Era 58

100 100%




di Jalan Bukit
Barisan
menarik bagi
konsumen
sehingga
mendorong
untuk
melakukan
pembelian

tanpa rencana.

11

65

19

69

Bobot Nilai

55

260

57

10

Paket harga
yang
ditawarkan
Toserba Era 58
di Jalan Bukit
Barisan
membuat
konsumen
tertarik untuk

berbelanja.

64

18

11

100

100%

Bobot Nilai

35

256

54

22

Penawaran
paket harga
yang
ditawarkan
Toserba Era 58
di Jalan Bukit

74

13

100

100%
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Barisan sangat
efektif dan
efisien.
Bobot Nilai 25 296 39 16 0 376
6 | Paket harga 100 100%
yang
ditawarkan
Toserba Era 58
di Jalan Bukit
14 61 14 11 0
Barisan
membuat
konsumen
merasa senang
serta puas.
Bobot Nilai 70 244 42 22 0 378
Total Skor 2.277
Skor tertinggi 6x5x100 3.000
Skor Terendah 6x1x100 600
Nilai Interval 480
Kriteria Penilaian Baik

Sumber : Hasil Olahan Data 2020

Berdasarkan tabel rekapitulasi jawaban responden untuk variabel promosi
penjualan diatas dapat dilihat skor yang diperoleh dari jawaban responden
mengenai promosi penjualan diperoleh skor 2.277, sehingga kriteria jawaban

responden adalah Baik yaitu berada pada interval 2.043 — 2.523. Karena dapat
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dilihat dari promosi yang dilakukan oleh Toserba Era 58 seperti adanya potongan
harga serta paket harga yang ditawarkan kepada konsumen yang membuat
konsumen merasa senang serta puas dengan adanya promosi yang dilakukan
toserba tersebut. Dari hal tersebut maka dapat di simpulkan bahwa promosi
penjualan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toserba
Era 58 di Jalan Bukit Barisan. Berikut ini kriteria penilaian dari rekapitulasi hasil

penelitian:

Range = Nilai Maksimum — Nilai Minimum

Jumlah Kelas
= 3.000—600
5
= T80
Tabel 5.17
Kriteria Penilaian

No Range Kriteria Penilaian
1 2.524 — 3.004 Sangat Baik
2 2.043 —2.523 Baik
3 1.562 —2.042 Cukup
4 1.081 - 1.561 Tidak Baik
5 600 — 1.080 Sangat Tidak Baik

Sumber : Data Olahan 2020
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Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa tingkat kategori mengenai
promosi penjualan pada kategori baik dikarenakan total skore 2.277 berada

diantara 2.043 — 2.523.

5.3.2 Analisis Deskriptif Merchandise pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit
Barisan
Merchandise sebagai produk-produk yang dijual peritel atau pengecer
dalam gerainya. Merchandise merupakan salah satu dari unsur bauran pemasaran
ritel (retail marketing mix). Dan untuk mengetahui jawaban responden tentang
Merchandise pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan dapat dilihat sebagai
berikut:

Tabel 5.18

Tanggapan Responden Tentang Jenis Produk Yang Ditawarkan Toserba
Era 58 di Jalan Bukit Barisan Banyak dan Lengkap

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 16 16,0%
2 Setuju 65 65,0%
3 Kurang Setuju N 17,0%
4 Tidak Setuju 2 2,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Olah Data 2020
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Dari data tabel 5.18, dari 100 responden yang menyatakan jenis produk
yang ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan banyak dan lengkap, 16
orang dengan tingkat persentase 16,0% menyatakan sangat setuju, 65 orang
dengan tingkat persentase 65,0% menyatakan setuju, 17 orang dengan tingkat
persentase 17,0% menyatakan kurang setuju, 2 orang dengan tingkat persentase
2,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan tingkat persentase 0,0%
menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan jenis produk yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit

Barisan banyak dan lengkap sehingga membuat konsumen berbelanja disana.

Tabel 5.19

Tanggapan Responden Tentang Bahan Produk Yang Ditawarkan Toserba

Era 58 di Jalan Bukit Barisan Beragam

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 21 21,0%
2 Setuju 64 64,0%
3 Kurang Setuju 11 11,0%
4 Tidak Setuju 4 4,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Olah Data 2020

Dari data tabel 5.19, dari 100 responden yang menyatakan bahan produk

yang ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan beragam, 21 orang dengan
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tingkat persentase 21,0% menyatakan sangat setuju, 64 orang dengan tingkat
persentase 64,0% menyatakan setuju, 11 orang dengan tingkat persentase 11,0%
menyatakan kurang setuju, 4 orang dengan tingkat persentase 4,0% menyatakan
tidak setuju, dan O orang dengan tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat
tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan bahan produk yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit
Barisan beragam sehingga membuat konsumen terbantu dalam memenuhi

kebutuhannya.

Tabel 5.20

Tanggapan Responden Tentang Ukuran Produk Yang Ditawarkan Toserba

Era 58 di Jalan Bukit Barisan Beragam

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 6 6,0%
2 Setuju 67 67,0%
3 Kurang Setuju 19 19,0%
4 Tidak Setuju 8 8,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Olah Data 2020

yang ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan beragam, 6 orang dengan

Dari data tabel 5.20, dari 100 responden yang menyatakan ukuran produk
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tingkat persentase 6,0% menyatakan sangat setuju, 67 orang dengan tingkat
persentase 67,0% menyatakan setuju, 19 orang dengan tingkat persentase 19,0%
menyatakan kurang setuju, 8 orang dengan tingkat persentase 88,0% menyatakan
tidak setuju, dan O orang dengan tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat
tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan ukuran produk yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit
Barisan beragam sehingga membuat konsumen terbantu dalam memenuhi

kebutuhannya sesuai dengan yang mereka perlukan.

Tabel 5.21

Tanggapan Responden Tentang Ketersediaan Produk Yang Ditawarkan
Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan Lengkap

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 16 16,0%
2 Setuju 66 66,0%
3 Kurang Setuju 16 16,0%
4 Tidak Setuju 2 2,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Olah Data 2020

Dari data tabel 5.21, dari 100 responden yang menyatakan ketersediaan

produk yang ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan lengkap , 16 orang



76

dengan tingkat persentase 16,0% menyatakan sangat setuju, 66 orang dengan
tingkat persentase 66,0% menyatakan setuju, 16 orang dengan tingkat persentase
16,0% menyatakan kurang setuju, 2 orang dengan tingkat persentase 2,0%
menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan tingkat persentase 0,0%
menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan ketersediaan produk yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan
Bukit Barisan lengkap sehingga dapat memenuhi kebutuhan konsumen yang

berbelanja disana.

Tabel 5.22

Tanggapan Responden Tentang Banyaknya Pilihan Produk Membuat
Tampilan Toko Pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan Menarik

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 21 21,0%
2 Setuju 61 61,0%
3 Kurang Setuju 13 13,0%
4 Tidak Setuju 5 5,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Olah Data 2020

Dari data tabel 5.22, dari 100 responden yang menyatakan banyaknya
pilihan produk membuat tampilan toko pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit

Barisan menarik, 21 orang dengan tingkat persentase 21,0% menyatakan sangat
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setuju, 61 orang dengan tingkat persentase 61,0% menyatakan setuju, 13 orang
dengan tingkat persentase 13,0% menyatakan kurang setuju, 5 orang dengan
tingkat persentase 5,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan tingkat
persentase 0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan banyaknya pilihan produk membuat tampilan toko pada Toserba Era
58 di Jalan Bukit Barisan menarik sehingga membuat konsumen tertarik untuk

datang berbelanja.

Tabel 5.23

Tanggapan Responden Tentang Banyaknya Pilihan Produk Yang
Ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan Dapat Memenuhi Semua

Kebutuhan Konsumen Yang Berbelanja

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 6 6,0%
2 Setuju 69 69,0%
3 Kurang Setuju 18 18,0%
4 Tidak Setuju % 7,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Olah Data 2020

Dari data tabel 5.23, dari 100 responden yang menyatakan banyaknya
pilihan produk yang ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan dapat

memenuhi semua kebutuhan konsumen yang berbelanja, 6 orang dengan tingkat
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persentase 6,0% menyatakan sangat setuju, 69 orang dengan tingkat persentase
69,0% menyatakan setuju, 18 orang dengan tingkat persentase 18,0% menyatakan
kurang setuju, 7 orang dengan tingkat persentase 7,0% menyatakan tidak setuju,
dan 0 orang dengan tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat tidak setuju.
Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan banyaknya pilihan produk yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan dapat memenuhi semua kebutuhan konsumen yang

berbelanja.

Tabel 5.24

Rekapitulasi Jawaban Responden Untuk Variabel Merchandise

Tanggapan Responden

Pernyataan y Sangat
j Sangat | Kurang | Tidak ; Total Skor
No Merchandise { Setuju . " Tidak
Setuju Setuju | Setuju i
(X2) Setuju
5 4 3 2 il F %
Jenis produk 100 100%
yang
ditawarkan
Toserba Era 58 16 65 ™ 2 0
di Jalan Bukit
Barisan banyak
dan lengkap.
Bobot Nilai 80 260 51 4 0 395
Bahan produk 100 100%

21 64 11 4 0

yang




ditawarkan
Toserba Era 58
di Jalan Bukit
Barisan

beragam.
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Bobot Nilai

105

256

33

Ukuran produk
yang
ditawarkan
Toserba Era 58
di Jalan bukit
Barisan

beragam.

67

19

100 100%

Bobot Nilai

30

268

57

16

Ketersediaan
produk yang
ditawarkan
Toserba Era 58
di Jalan Bukit
Barisan

lengkap.

16

66

16

100 100%

Bobot Nilai

80

264

48

Banyaknya
pilihan produk
membuat
tampilan toko
pada Toserba
Era 58 di Jalan

Bukit Barisan

21

61

13

100 100%
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menarik.
Bobot Nilai 105 244 39 10 398
6 | Banyaknya 100 100%
pilihan produk
yang
ditawarkan
Toserba Era 58
di Jalan Bukit
Barisan dapat 6 69 18 7
memenuhi
semua
kebutuhan
konsumen
yang
berbelanja.
Bobot Nilai 30 276 54 14 374
Total Skor 2.336
Skor tertinggi 6x5x100 3.000
Skor Terendah 6x1x100 600
Nilai Interval 480
Kriteria Penilaian Baik

Sumber: Hasil Olahan Data, 2020

Berdasarkan tabel rekapitulasi jawaban

responden untuk variabel

merchandise diatas dapat dilihat skor yang diperoleh dari jawaban responden

mengenai merchandise diperoleh skor 2.336, sehingga kriteria jawaban responden

adalah Baik yaitu berada pada interval 2.043 — 2.523. Karena dapat dilihat bahwa
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merchandise/produk-produk yang ditawarkan Toserba Era 58 ini banyak dan
lengkap mulai dari bahan produk yang bervariasi sampai ukuran produk yang
beragam sehingga membuat konsumen yang berbelanja merasa puas karena dapat
memenuhi semua kebutuhannya serta banyaknya pilihan produk tersebut
membuat tampilan toko menjadi menarik sehingga konsumen tertarik untuk
berbelanja disana. Dari hal tersebut maka dapat di simpulkan bahwa merchandise
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan. Berikut ini kriteria penilaian dari rekapitulasi hasil

penelitian:

Range = Nilai Maksimum — Nilai Minimum

Jumlah Kelas

3.000 — 600

= 480
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Kriteria Penilaian
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No Range Kriteria Penilaian
1 2.524 — 3.004 Sangat Baik

2 2.043 —2.523 Baik

3 1.562 — 2.042 Cukup

4 1.081 - 1.561 Tidak Baik

5 600 — 1.080 Sangat Tidak Baik

Sumber : Data Olahan, 2020

merchandise pada kategori baik dikarenakan total skore 2.336 berada diantara

2.043 - 2.523.

Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa tingkat kategori mengenai

5.3.3 Analisis Deskriptif Harga pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan

Harga adalah nilai uang yang harus dibayarkan oleh konsumen kepada

penjual atas barang atau jasa yang dibelinya. Dengan kata lain, harga adalah nilai

suatu barang yang ditentukan oleh penjual. Dan untuk mengetahui jawaban

responden tentang harga Toserba Era 58 dapat dilihat sebagai berikut:
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Tabel 5.26

Tanggapan Responden Tentang Harga Produk Yang Ditawarkan Toserba
Era 58 di Jalan Bukit Barisan Terjangkau

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 13 15,0%
2 Setuju 63 63,0%
3 Kurang Setuju 15 15,0%
4 Tidak Setuju 7 7,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.26, dari 100 responden yang menyatakan harga produk
yang ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan terjangkau, 15 orang
dengan tingkat persentase 15,0% menyatakan sangat setuju, 63 orang dengan
tingkat persentase 63,0% menyatakan setuju, 15 orang dengan tingkat persentase
15,0% menyatakan kurang setuju, 7 orang dengan tingkat persentase 7,0%
menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan tingkat persentase 0,0%
menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan harga produk yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit

Barisan terjangkau sehingga membuat konsumen berbelanja disana.
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Tabel 5.27

Tanggapan Responden Tentang Harga Yang Diberikan Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan Sesuai Dengan Kualitas Produk Yang Ditawarkan

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 28 23,0%
2 Setuju 55 55,0%
3 Kurang Setuju 18 18,0%
4 Tidak Setuju 4 4,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan, 2020

Dari data tabel 5.27, dari 100 responden yang menyatakan harga yang
diberikan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan sesuai dengan kualitas produk
yang ditawarkan, 23 orang dengan tingkat persentase 23,0% menyatakan sangat
setuju, 55 orang dengan tingkat persentase 55,0% menyatakan setuju, 18 orang
dengan tingkat persentase 18,0% menyatakan kurang setuju, 4 orang dengan
tingkat persentase 4,0% menyatakan tidak setuju, dan 0 orang dengan tingkat
persentase 0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan harga yang diberikan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan
sesuai dengan kualitas produk yang ditawarkan sehingga membuat konsumen

merasa senang serta puas berbelanja disana.
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Tabel 5.28

Tanggapan Responden Tentang Harga Produk Yang Ditawarkan Toserba
Era 58 di Jalan Bukit Barisan Dapat Dijangkau Oleh Konsumen Sesuai
Dengan Pendapatannya

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 7 7,0%
2 Setuju 69 69,0%
3 Kurang Setuju 19 19,0%
4 Tidak Setuju 5 5,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.28, dari 100 responden yang menyatakan harga produk
yang ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan dapat dijangkau oleh
konsumen sesuai dengan pendapatannya, 7 orang dengan tingkat persentase 7,0%
menyatakan sangat setuju, 69 orang dengan tingkat persentase 69,0% menyatakan
setuju, 19 orang dengan tingkat persentase 19,0% menyatakan kurang setuju, 5
orang dengan tingkat persentase 5,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang
dengan tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan harga produk yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit
Barisan dapat dijangkau oleh konsumen sesuai dengan pendapatannya dan karena

itu konsumen merasa senang berbelanja disana.
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Tabel 5.29

Tanggapan Responden Tentang Harga Yang Ditawarkan Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan Sesuai Dengan Kondisi/Keadaan Tempat Toserba

Tersebut
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase

1 Sangat Setuju 13 13,0%
2 Setuju 65 65,0%
3 Kurang Setuju 17 17,0%
4 Tidak Setuju 5 5,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%

Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.29, dari 100 responden yang menyatakan harga yang
ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan sesuai dengan kondisi/keadaan
tempat toserba tersebut, 13 orang dengan tingkat persentase 13,0% menyatakan
sangat setuju, 65 orang dengan tingkat persentase 65,0% menyatakan setuju, 17
orang dengan tingkat persentase 17,0% menyatakan kurang setuju, 5 orang
dengan tingkat persentase 5,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan
tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan harga yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan

sesuai dengan kondisi/keadaan tempat toserba tersebut
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Tabel 5.30

Tanggapan Responden Tentang Harga Yang Ditawarkan Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan Sesuai Dengan Pelayanan Yang Diberikan Kepada

Konsumen
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase

1 Sangat Setuju 13 13,0%
2 Setuju 63 63,0%
3 Kurang Setuju 18 18,0%
4 Tidak Setuju 6 6,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%

Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.30, dari 100 responden yang menyatakan harga yang
ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan sesuai dengan pelayanan yang
diberikan kepada konsumen, 13 orang dengan tingkat persentase 13,0%
menyatakan sangat setuju, 63 orang dengan tingkat persentase 63,0% menyatakan
setuju, 18 orang dengan tingkat persentase 18,0% menyatakan kurang setuju, 6
orang dengan tingkat persentase 6,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang
dengan tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan harga yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan
sesuai dengan pelayanan yang diberikan kepada konsumen karena itu konsumen

senang dan puas pada saat berbelanja disana.
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Tabel 5.31

Tanggapan Responden Tentang Harga Yang Ditawarkan Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan Sesuai Dengan Fasilitas Yang Dirasakan Oleh
Konsumen Pada Saat Berbelanja

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 14 14,0%
2 Setuju 59 59,0%
3 Kurang Setuju 17 17,0%
4 Tidak Setuju 10 10,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.31, dari 100 responden yang menyatakan harga yang
ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan sesuai dengan fasilitas yang
dirasakan oleh konsumen pada saat berbelanja, 14 orang dengan tingkat
persentase 14,0% menyatakan sangat setuju, 59 orang dengan tingkat persentase
59,0% menyatakan setuju, 17 orang dengan tingkat persentase 17,0% menyatakan
kurang setuju, 10 orang dengan tingkat persentase 10,0% menyatakan tidak
setuju, dan 0 orang dengan tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat tidak
setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju

dikarenakan harga yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan
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sesuai dengan fasilitas yang dirasakan oleh konsumen pada saat berbelanja

sehingga membuat konsumen merasa nyaman pada saat berbelanja.

Tabel 5.32

Rekapitulasi Jawaban Responden Untuk Variabel Harga

Tanggapan Responden

; Sangat
Pernyataan Sangat 5 Kurang | Tidak : Total Skor
No i Setuju . - Tidak
Harga (X3) Setuju Setuju | Setuju r
Setuju
5 4 3 2 1 F %
1 | Harga produk 100 100%
yang
ditawarkan
Toserba Era 58
di Jalan Bukit
. 15 63 15 7 0
Barisan
terjangkau.
Bobot Nilai 75 252 45 14 0 386
2 Harga yang 100 100%
diberikan
Toserba Era 58
di Jalan Bukit
_ _ 23 55 18 4 0
Barisan sesuai
dengan kualitas
produk yang
ditawarkan.
Bobot Nilai 115 220 54 8 0 397
3 | Harga produk 7 69 19 5 0 100 100%




yang
ditawarkan
Toserba Era 58
di Jalan Bukit
Barisan dapat
dijangkau oleh
konsumen

sesuai dengan

pendapatannya.

90

Bobot Nilai

35

276

57

10

Harga yang
ditawarkan
Toserba Era 58
di Jalan Bukit
Barisan sesuai
dengan
kondisi/keadaa
n tempat
toserba

tersebut.

13

65

17

100

100%

Bobot Nilai

65

260

51

10

Harga yang
ditawarkan
Toserba Era 58
di Jalan Bukit
Barisan sesuai
dengan

pelayanan yang

13

63

18

100

100%
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diberikan
kepada
konsumen.
Bobot Nilai 65 252 54 12 383
6 Harga yang 100 100%
ditawarkan
Toserba Era 58
di Jalan Bukit
Barisan sesuali
dengan fasilitas
yang dirasakan i 59 17 10
oleh konsumen
pada saat
berbelanja.
Bobot Nilai 70 236 s 20 377
Total Skor 2.307
Skor tertinggi 6x5x100 3.000
Skor Terendah 6x1x100 600
Nilai Interval 480
Kriteria Penilaian Baik

Sumber : Hasil Olahan Data 2020

Berdasarkan tabel rekapitulasi jawaban responden untuk variabel harga

diatas dapat dilihat skor yang diperoleh dari jawaban responden mengenai harga

diperoleh skor 2.307, sehingga kriteria jawaban responden adalah Baik yaitu

berada pada interval 2.043 — 2.523. Karena dapat dilihat bahwa dari segi harga
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yang ditawarkan Toserba Era 58 ini terjangkau sehingga harga-harga barang yang
ada di toserba Ini dapat dijangkau oleh konsumen sesuai dengan pendapatan
mereka, hal ini yang membuat respon yang diberikan oleh konsumen terhadap
Toserba Era 58 baik. Dari hal tersebut maka dapat di simpulkan bahwa harga
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toserba Era 58 di

Jalan Buki Barisan. Berikut ini kriteria penilaian dari rekapitulasi hasil penelitian:

Range = Nilai Maksimum — Nilai Minimum

Jumlah Kelas
= 3.000—600
5
= 480
Tabel 5.33
Kriteria Penilaian

No Range Kriteria Penilaian
1 2.524 —3.004 Sangat Baik
2 2.043 -2.523 Baik
3 1.562 —2.042 Cukup
4 1.081 - 1.561 Tidak Baik
5 600 — 1.080 Sangat Tidak Baik

Sumber: Data Olahan 2020
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Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa tingkat kategori mengenai harga

pada kategori baik dikarenakan total skore 2.307 berada diantara 2.043 — 2.523.

5.34 Analisis Deskriptif Keputusan Pembelian pada Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan
Pembelian adalah suatu proses keputusan konsumen apabila memperoleh
alternatif yang dipilih atau pengganti yang dapat diterima bila perlu. keputusan
pembelian adalah keputusan konsumen melewati lima tahapan yaitu pengenalan
masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan
perilaku pasca pembelian. Dan untuk mengetahui jawaban responden tentang

keputusan pembelian pada Toserba Era 58 dapat dilihat sebagai berikut:

Tabel 5.34

Tanggapan Responden Tentang Pilihan Produk Yang Ditawarkan Toserba
Era 58 di Jalan Bukit Barisan Sesuai Dengan Manfaat Produk Yang
Dibutuhkan Oleh Konsumen

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 8 8,0%
2 Setuju 74 74,0%
3 Kurang Setuju 18 18,0%
4 Tidak Setuju 0 0,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020
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Dari data tabel 5.34, dari 100 responden yang menyatakan pilihan produk
yang ditawarkan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan sesuai dengan manfaat
produk yang dibutuhkan oleh konsumen, 8 orang dengan tingkat persentase 8,0%
menyatakan sangat setuju, 74 orang dengan tingkat persentase 74,0% menyatakan
setuju, 18 orang dengan tingkat persentase 18,0% menyatakan kurang setuju, O
orang dengan tingkat persentase 0,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang
dengan tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan pilihan produk yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit

Barisan sesuai dengan manfaat produk yang dibutuhkan oleh konsumen.

Tabel 5.35

Tanggapan Responden Tentang Konsumen Yang Berbelanja Di Toserba Era

58 di Jalan Bukit Barisan Memilih Produk Sesuai Dengan Kebutuhannya

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 6 6,0%
2 Setuju 64 64,0%
3 Kurang Setuju 18 18,0%
4 Tidak Setuju 12 12,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.35, dari 100 responden yang menyatakan konsumen yang

berbelanja di Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan memilih produk sesuai
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dengan kebutuhannya, 6 orang dengan tingkat persentase 6,0% menyatakan
sangat setuju, 64 orang dengan tingkat persentase 64,0% menyatakan setuju, 18
orang dengan tingkat persentase 18,0% menyatakan kurang setuju, 12 orang
dengan tingkat persentase 12,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan
tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan pada saat berbelanja konsumen pastinya memilih produk yang akan

mereka beli sesuai dengan kebutuhan yang mereka perlukan.

Tabel 5.36

Tanggapan Responden Tentang Lokasi Toserba Yang Strategis

Memudahkan Konsumen Dalam Mendapatkan Produk Yang Dibutuhkan

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju ] 2,0%
2 Setuju 69 69,0%
3 Kurang Setuju 19 19,0%
4 Tidak Setuju 10 10,0%
5 Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.36, dari 100 responden yang menyatakan lokasi Toserba
yang strategis memudahkan konsumen dalam mendapatkan produk yang
dibutuhkan, 2 orang dengan tingkat persentase 2,0% menyatakan sangat setuju,

69 orang dengan tingkat persentase 69,0% menyatakan setuju, 19 orang dengan
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tingkat persentase 19,0% menyatakan kurang setuju, 10 orang dengan tingkat
persentase 10,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan tingkat persentase
0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan lokasi menjadi salah satu faktor yang penting bagi konsumen untuk
menentukan tempat berbelanja, karena apabila lokasinya strategis akan
memudahkan konsumen dalam mengaksesnya untuk melakukan pembelian guna

untuk mendapatkan produk yang dibutuhkannya.

Tabel 5.37

Tanggapan Responden Tentang Pelayanan Yang Diberikan Toserba Era 58

di Jalan Bukit Barisan Kepada Konsumen Sangat Baik dan Ramah

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 16 16,0%
2 Setuju 62 62,0%
3 Kurang Setuju 18 18,0%
4 Tidak Setuju 4 4,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.37, dari 100 responden yang menyatakan pelayanan yang
diberikan Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan kepada konsumen sangat baik
dan ramah, 16 orang dengan tingkat persentase 16,0% menyatakan sangat setuju,

62 orang dengan tingkat persentase 62,0% menyatakan setuju, 18 orang dengan
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tingkat persentase 18,0% menyatakan kurang setuju, 4 orang dengan tingkat
persentase 4,0% menyatakan tidak setuju, dan 0 orang dengan tingkat persentase

0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan pelayanan yang sangat baik dan ramah yang diberikan oleh Toserba

Era 58 membantu para konsumen dalam berbelanja.

Tabel 5.38

Tanggapan Responden Tentang Ketersediaan Barang/Produk Yang
Ditawarkan Oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan Memadai

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 18 18,0%
2 Setuju 65 65,0%
3 Kurang Setuju 15 15,0%
4 Tidak Setuju 2 2,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.38, dari 100 responden yang menyatakan ketersediaan
barang/produk yang ditawarkan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan
memadai, 18 orang dengan tingkat persentase 18,0% menyatakan sangat setuju,
65 orang dengan tingkat persentase 65,0% menyatakan setuju, 15 orang dengan

tingkat persentase 15,0% menyatakan kurang setuju, 2 orang dengan tingkat
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persentase 2,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan tingkat persentase
0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan ketersediaan produk/barang yang lengkap dapat menjadi faktor yang
penting bagi konsumen, karena otomatis barang yang diperlukan oleh konsumen

untuk memenuhi kebutuhannya selalu memadai.

Tabel 5.39

Tanggapan Responden Tentang Jumlah Pembelian Yang Dilakukan
Konsumen Dalam Berbelanja di Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan

Sesuai Dengan Jumlah Yang Dibutuhkan

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 7 7,0%
2 Setuju 67 67,0%
3 Kurang Setuju 16 16,0%
4 Tidak Setuju 10 10,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.39, dari 100 responden yang menyatakan jumlah
pembelian yang dilakukan konsumen dalam berbelanja di Toserba Era 58 di Jalan
Bukit Barisan sesuai dengan jumlah yang dibutuhkan, 7 orang dengan tingkat
persentase 7,0% menyatakan sangat setuju, 67 orang dengan tingkat persentase

67,0% menyatakan setuju, 16 orang dengan tingkat persentase 16,0% menyatakan
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kurang setuju, 10 orang dengan tingkat persentase 10,0% menyatakan tidak
setuju, dan 0 orang dengan tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat tidak
setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan dalam setiap melakukan pembelian konsumen pastinya sudah
menetapkan berapa jumlah pembelian yang mereka butuhkan sesuai dengan

kebutuhan yang mereka perlukan.

Tabel 5.40

Tanggapan Responden Tentang Konsumen Melakukan Pembelian
Produk/Barang di Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan Tidak Hanya
Untuk Memenuhi Kebutuhan Sehari-hari Tetapi Juga Melakukan
Pembelian Untuk Persediaan/Persiapan Yang Dibutuhkan Pada Saat

Mendatang
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase

1 Sangat Setuju 15 15,0%
2 Setuju 62 62,0%
3 Kurang Setuju 15 15,0%
4 Tidak Setuju 8 8,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%

Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020

Dari data tabel 5.40, dari 100 responden yang menyatakan konsumen
melakukan pembelian produk/barang di Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan

tidak hanya untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari tetapi juga melakukan
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pembelian untuk persediaan/persiapan yang dibutuhkan pada saat mendatang, 15
orang dengan tingkat persentase 15,0% menyatakan sangat setuju, 62 orang
dengan tingkat persentase 62,0% menyatakan setuju, 15 orang dengan tingkat
persentase 15,0% menyatakan kurang setuju, 8 orang dengan tingkat persentase
8,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan tingkat persentase 0,0%
menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan dalam membeli suatu barang/produk konsumen tidak hanya
membelinya untuk kebutuhan hari itu saja tetapi juga membeli dengan jumlah

yang lebih untuk persediaan/persiapan yang dibutuhkan pada saat mendatang.

Tabel 5.41

Tanggapan Responden Tentang Konsumen Membeli Produk/Barang di
Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan Pada Saat Membutuhkan Sesuatu

dan Merasa Perlu Melakukan Pembelian

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 18 18,0%
2 Setuju 65 65,0%
3 Kurang Setuju 15 15,0%
4 Tidak Setuju 2 2,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020
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Dari data tabel 5.41, dari 100 responden yang menyatakan konsumen
membeli produk/barang di Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan pada saat
membutuhkan sesuatu dan merasa perlu melakukan pembelian, 18 orang dengan
tingkat persentase 18,0% menyatakan sangat setuju, 65 orang dengan tingkat
persentase 65,0% menyatakan setuju, 15 orang dengan tingkat persentase 15,0%
menyatakan kurang setuju, 2 orang dengan tingkat persentase 2,0% menyatakan
tidak setuju, dan O orang dengan tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat
tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan setiap orang pastinya melakukan pembelian karena mereka merasa

butuh sehingga perlu melakukan pembelian tersebut.

Tabel 5.42

Tanggapan Responden Tentang Konsumen Membeli Produk/Barang di

Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan Karena Untuk Memenuhi Kebutuhan

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 20 20,0%
2 Setuju 65 65,0%
3 Kurang Setuju 11 11,0%
4 Tidak Setuju 4 4,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020
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Dari data tabel 5.42, dari 100 responden yang menyatakan konsumen
membeli produk/barang di Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan karena untuk
memenuhi kebutuhan, 20 orang dengan tingkat persentase 20,0% menyatakan
sangat setuju, 65 orang dengan tingkat persentase 65,0% menyatakan setuju, 11
orang dengan tingkat persentase 11,0% menyatakan kurang setuju, 4 orang
dengan tingkat persentase 4,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan
tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan tidak ada alasan lain bahwa setiap orang pastinya membeli suatu

produk/barang karena untuk memenuhi kebutuhan mereka.

Tabel 5.43

Tanggapan Responden Tentang Pembayaran Yang Dilakukan Oleh Toserba
Era 58 di Jalan Bukit Barisan Mudah dan Cepat

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 9 9,0%
2 Setuju 73 73,0%
3 Kurang Setuju 18 18,0%
4 Tidak Setuju 0 0,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020



103

Dari data tabel 5.43, dari 100 responden yang menyatakan pembayaran
yang dilakukan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan mudah dan cepat, 9
orang dengan tingkat persentase 9,0% menyatakan sangat setuju, 73 orang dengan
tingkat persentase 73,0% menyatakan setuju, 18 orang dengan tingkat persentase
18,0% menyatakan kurang setuju, O orang dengan tingkat persentase 0,0%
menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan tingkat persentase 0,0%
menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan proses pembayaran yang dilakukan secara langsung sehingga

menjadi mudah dan cepat.

Tabel 5.44

Tanggapan Responden Tentang Transaksi Pembelian Barang/Produk Yang
Dilakukan Oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan Secara Tunai

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 Sangat Setuju 14 14,0%
2 Setuju 61 61,0%
3 Kurang Setuju 14 14,0%
4 Tidak Setuju _al 11,0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0,0%
Total 100 100%

Sumber: Data Olahan 2020
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Dari data tabel 5.44, dari 100 responden yang menyatakan transaksi
pembelian barang/produk yang dilakukan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit
Barisan secara tunai , 14 orang dengan tingkat persentase 14,0% menyatakan
sangat setuju, 61 orang dengan tingkat persentase 61,0% menyatakan setuju, 14
orang dengan tingkat persentase 14,0% menyatakan kurang setuju, 11 orang
dengan tingkat persentase 11,0% menyatakan tidak setuju, dan O orang dengan
tingkat persentase 0,0% menyatakan sangat tidak setuju.

Berdasarkan tabel diatas mayoritas responden menjawab setuju
dikarenakan setiap konsumen yang berbelanja di Toserba Era 58 tidak melakukan
pembelian dalam jumlah yang terlalu besar sehingga pembelian masih bisa

dilakukan secara tunai.

Tabel 5.45

Rekapitulasi Jawaban Responden Untuk Variabel Keputusan Pembelian

Tanggapan Responden
Pernyataan . Sangat
Sangat P Kurang | Tidak ] Total Skor
No Keputusan _ Setuju . . Tidak
) Setuju Setuju | Setuju .
Pembelian (Y) Setuju
5 4 3 2 1 F %
Pilihan produk 100 100%
yang
ditawarkan
Toserba Era 58 8 74 18 0 0
di Jalan Bukit
Barisan sesuai




dengan
manfaat
produk yang
dibutuhkan
oleh

konsumen.

105

Bobot Nilai

40

296

54

Konsumen
yang
berbelanja di
Toserba Era 58
di Jalan Bukit
Barisan
memilih
produk sesuali
dengan

kebutuhannya.

64

18

12

100 100%

Bobot Nilai

30

256

54

24

Lokasi toserba
yang strategis
memudahkan
konsumen
dalam
mendapatkan
produk yang
dibutuhkan.

69

19

10

100 100%

Bobot Nilai

10

276

57

20

Pelayanan

yang diberikan

16

62

18

100 100%




Toserba Era 58
di Jalan Bukit
Barisan kepada
konsumen
sangat baik

dan ramabh.

106

Bobot Nilai

80

248

54

Ketersediaan
barang /produk
yang
ditawarkan
oleh Toserba
Era 58 di Jalan
Bukit Barisan

memadai.

18

65

15

100 100%

Bobot Nilai

90

260

45

Jumlah
pembelian
yang dilakukan
konsumen
dalam
berbelanja di
Toserba Era 58
di Jalan Bukit
Barisan sesuai
dengan jumlah
yang
dibutuhkan.

67

16

10

100 100%

Bobot Nilai

35

268

48

20

371
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Konsumen
melakukan
pembelian
produk/barang
di Toserba Era
58 di Jalan
Bukit Barisan
tidak hanya
untuk
memenuhi
kebutuhan
sehari-hari
tetapi juga
melakukan
pembelian
untuk
persediaan/per
siapan yang
dibutuhkan
pada saat

mendatang.

15

62

15

100

100%

Bobot Nilai

75

248

45

16

Konsumen
membeli
produk/barang
di Toserba Era
58 di Jalan

100

100%
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bukit Barisan
pada saat
membutuhkan
sesuatu dan
merasa perlu
melakukan

pembelian.

18

65

15

Bobot Nilai

90

260

45

Konsumen
membeli
produk/barang
di Toserba Era
58 di Jalan
Bukit Barisan
karena untuk
memenuhi
kebutuhan.

20

65

14

100

100%

Bobot Nilai

100

260

33

401
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10

Pembayaran
yang dilakukan
oleh Toserba
Era 58 di Jalan
Bukit Barisan
mudah dan

cepat.

73

18

100 100%

Bobot Nilai

45

292

54

11

Transaksi
pembelian
barang/produk
yang dilakukan
oleh Toserba
Era 58 di Jalan
Bukit Barisan

secara tunai.

14

61

14

11

100 100%

Bobot Nilai

70

244

42

22

378
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Total Skor 4.230

Skor tertinggi 11x5x100 5.500
Skor Terendah 11x1x100 1.100
Nilai Interval 880
Kriteria Penilaian Baik

Sumber: Hasil Olahan Data 2020

Berdasarkan tabel rekapitulasi jawaban responden untuk variabel
keputusan pembelian diatas dapat dilihat skor yang diperoleh dari jawaban
responden mengenai keputusan pembelian diperoleh skor 4.230 , sehingga kriteria
jawaban responden adalah Baik yaitu berada pada interval 3.743 — 4.623. Karena
dapat dilihat bahwa mulai dari pilihan produk yang ditawarkan Toserba Era 58 ini
sesuai dengan manfaat produk yang dibutuhkan konsumen, dari segi lokasi yang
strategis sehingga memudahkan konsumen dalam mendapatkan produk yang
dibutuhkan, pelayanan yang baik hingga ketersediaan produk yang memadai
membuat konsumen melakukan keputusan pembelian pada Toserba Era 58
tersebut karena konsumen merasa puas serta nyaman berbelanja disana sehingga
respon yang diberikan oleh konsumen baik terhadap toserba tersebut. Dari hal
tersebut maka dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian pada Toserba Era

58 di Jalan Bukit Barisan respon yang diberikan oleh pengunjung yang berbelanja
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di Toserba tersebut baik. Berikut ini kriteria penilaian dari rekapitulasi hasil

penelitian:
Range =  Nilai Maksimum — Nilai Minimum
Jumlah Kelas
=  5.500—1.100
5
= 880
Tabel 5.46
Kriteria Penilaian
No Range Kriteria Penilaian
1 4.624 — 5.504 Sangat Baik
2 3.743 - 4.623 Baik
3 2.862 — 3.742 Cukup
4 1.981 —2.861 Tidak Baik
5 1.100 —1.980 Sangat Tidak Baik

Sumber : Data Olahan 2020

Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa tingkat kategori mengenai harga

pada kategori baik dikarenakan total skore 4.230 berada diantara 3.743 — 4.623
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5.4 Uji Asumsi Klasik

Uji Asumsi Klasik adalah syarat yang harus dipenuhi pada regresi linear OLS
agar menjadi valid sebagai alat penduga. Regresi linear OLS adalah sebuah
regresi linear dengan metode perhitungan kuadrat terkecil atau yang di dalam
bahasa inggris disebut dengan istilah ordinary least square. Di dalam regresi ini,
ada syarat yang harus dipenuhi agar model peramalan yang dibuat menjadi valid
sebagai alat peramalan. Sebagai contoh uji multikolinearitas tidak dilakukan pada
analisis regresi linear sederhana dan uji autokorelasi tidak perlu ditempatkan pada

data cross sectional.

54.1 Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas dilakukan dengan melihat nilai variance inflation
factor (VIF). Pada model regresi yang baik tidak terjadi korelasi diantara variabel
bebas. Tolerance mengukur variabilitas bebas yang terpilih yang tidak dapat
dijelaskan oleh variabel bebas lainnya. Jadi nilai tolerance yang rendah sama
dengan nilai VIF (karena VIF = 1/tolerance) dan menunjukkan adanya
kolenieritas yang tinggi. Nilai yang dipakai oleh nilai tolerance 0,10 atau sama
dengan nilai VIF diatas 10. Apabila terdapat variabel bebas yang memiliki nilai

tolerance lebih dari 0,10 nilai VIF kurang dari 10.



Tabel 5.47

Hasil Uji Multikolinieritas
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Model Unstandardized Standardized Collinearity Statistics
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta Tolerance VIF
(Constant) 62 1.658
X1 .704 122 416 829 3.038
: X2 466 129 B2 243 4.113
X3 401 138 .260 .230 4.356

a. Dependent Variabel TOTAL_Y

Sumber: Hasil Penelitian 2020

Berdasarkan Tabel 5.47 dapat disimpulkan bahwa:

a. Nilai VIF dari X1 dan X2 <10 atau dibawah sepuluh (VIF < 10 ) artinya, tidak

terdapat multikolenieritas antara variabel independen dalam model regresi.

b. Nilai tolerance dari X1 dan X2, lebih besar dari 0,01 . maka tidak terjadi

multikolenieritas antara variabel independen dalam model regresi.

5.5 Analisis Regresi Berganda

Analisis regresi linear berganda dilakukan untuk mengetahui seberapa

berpengaruh variabel bebas (promosi penjualan, merchandise dan harga) terhadap
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variabel terikat (keputusan pembelian) pada Toserba Era 58. Data penelitian ini
diolah dengan menggunakan program SPSS (Statistical Package for Sosial
Science) versi 20 for windows. Analisis regresi berganda bermaksud untuk
meramalkan bagaimana keadaan variabel dependen bila dihubungkan dengan
variabel indepenen. Sesuai dengan tujuan penelitian yaitu untuk menguji dan
menganalisis secara simultan dan parsial pengaruh promosi penjualan,
merchandise dan harga terhadap keputusan pembelian pada Toserba Era 58. Lalu
untuk dapat diketahui apakah variabel bebas mempunyai pengaruh yang positif
dan signifikan terhadap variabel terikat

Tabel 5.48

Hasil Uji Analisis Regresi Berganda

Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 6.127 1.658 3.695 .000
X1 704 27 416 5.775 .000
: X2 466 129 302 3.601 .001
X3 401 133 .260 3.014 .003

a. Dependent Variabel: TOTAL_Y

Sumber: Hasil Penelitian 2020
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Berdasarkan tabel 5.48 dapat disimpulkan bahwa diambil model persamaan
liniear berganda sebagai berikut :

Y =6,127+ 0,416X1+ 0,302X2+ 0,260X3+ e

Keterangan :

Y = Keputusan Pembelian pada Toserba Era 58

a = Konstanta

bl — b2 = Koefisien regresi berganda

X1 = Promosi Penjualan

X2 = Merchandise

X3 = Harga

Y = Keputusan Pembelian

e = Standard error

Arti dari persamaan penjelasan regresi diatas adalah :

1. Konstanta = 6,127. Menunjukkan bahwa jika promosi penjualan (X1)
merchandise (X2) Harga (X3) nilai nya adalah nol maka Y (keputusan
pembelian) pada Toserba Era 58 sebesar 6,127.

2. Nilai koefisien bl= 0,704 artinya variabel X1 (promosi penjualan)
mempunyai regresi linear sebesar 0,704. Maka setiap kenaikan satu satuan
variabel X1 akan menaikkan keputusan pembelian pada Toserba Era 58 ().

3. Nilai koefisien b2 = 0,466 artinya variabel X2 (merchandise) mempunyai
regresi sebesar 0,466. Maka setiap kenaikan satu satuan variabel X2 akan

menaikkan keputusan pembelian pada Toserba Era 58 (Y).
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4. Nilai koefisien b3 = 0,401 artinya variabel X3 (harga) mempunyai regresi
sebesar 0,401. Maka setiap kenaikan satu satuan variabel X3 akan menaikkan

keputusan pembelian pada Toserba Era 58 ().
5.5.1 Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi (R2) menunjukkan besarnya kontribusi variabel
bebas terhadap variabel terikat. Semakin besar koefisien determinasi, maka
semakin baik kemampuan variabel bebas mempengaruhi variabel terikat, dimana
0<R2<1. Jika determinasi (R2) semakin besar (mendekati satu), maka dapat
dikatakan bahwa pengaruh variabel bebas adalah besar terhadap variabel terikat.

Tabel 5.49
Pengujian Koefisien Determinasi

Model Summary®

Model R R Square | Adjusted R | Std. Error of the | Durbin-Watson

Square Estimate

1 9148 .836 .831 2.06836 1.792

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

Sumber: Hasil Penelitian 2020
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Keterangan Tabel 5.49

a.

Berdasarkan tabel diatas diperoleh angka R = 0,914 hal ini menunjukkan
bahwa terjadi hubungan yang cukup erat antara promosi penjualan,
merchandise dan harga terhadap keputusan pembelian pada Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan.

Berdasarkan tabel output SPSS “Model Summary” diatas diketahui nilai
koefisien determinasi atau R Square adalah sebesar 0,836. Nilai R Square
0,836 ini berasal dari pengkuadratan nilai koefisien korelasi/”’R”, yaitu 0,914
x 0,914 = 0,836. Besarnya angka koefisien detreminasi (R Square) adalah
0,836 atau sama dengan 83,6%, angka tersebut mengandung arti bahwa
variabel promosi penjualan (X1), merchandise (X2) dan harga (X3) secara
simultan (bersama-sama) berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian
(YY) pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan. Sedangkan sisanya (100 % -
83,6% = 16,4%) dipengaruhi oleh variabel lain diluar persamaan regresi ini

atau variabel yang tidak diteliti.

55.2 Pengujian Hipotesis

55.2.1 Uji Signifikan Parsial (Uji-T)

Uji t yang dilakukan untuk menguji apakah variabel bebas yang terdiri

dari promosi penjualan (X1), merchandise (X2) dan harga (X3) mempunyai
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pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toserba Era 58 ().

Model hipotesis yang digunakan adalah sebagai berikut :

Uji t ini di lakukan untuk menguji di setiap variabel bebas “X1,X2,X3” apakah

terdapat pengaruh yang positif dan signifikan terhadap variabel terikat “Y” secara

parsial. Kriteri pengujiannya sebagai berikut :

HO : b1, b2, b3 =0

Tabel 5.50
Hasil Uji T
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 6.127 1.658 3.695 .000
X1 704 22 416( 5.775 .000
1
X2 .466 129 .302| 3.601 .001
X3 401 133 260 3.014 .003

Sumber: Hasil Penelitian 2020

Berdasarkan Tabel 5.50 di atas dapat disimpulkan sebagai berikut:

1 Variabel promosi penjualan berpengaruh secara positif dan signifikan

terhadap keputusan pembelian pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan,

hal ini bisa dilihat dari t hitung (5,775) > nilai t tabel (1,984).
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2 Variabel merchandise berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan, hal ini bisa
dilihat dari t hitung (3,601) > nilai t tabel (1,984)

3. Variabel harga berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan, hal ini bisa dilihat dari

t hitung (3,014) > nilai t tabel (1,984)

5.5.2.2 Uji Signifikan Simultan (Uji-F)

Uji F dilakukan untuk menguji apakah variabel promosi penjualan (X1) ,
merchandise (X2), dan harga (X3) secara bersama-sama atau simultan
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian pada
Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan. Maka dalam menentukan nilai F,
diperlukan adanya derajat bebas pembilang dan derajat bebas penyebut, dengan
rumus dibawah ini:
df (pembilang) =k-1
df (penyebut) =n-k
Keterangan:

n = jumlah sampel penelitian

k = jumlah variabel bebas dan terikat
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Tabel 5.51
Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of Df Mean Square F Sig.
Squares
Regression 2088.300 3 696.100| 162.712 .000°
1 Residual 410.700 96 4.278
Total 2499.000 99

a. Dependent Variable: Y

b. Predictors: (Constant), X3, X1, X2

Sumber: Hasil Penelitian 2020
Berdasarkan Tabel 5.51 dapat dilihat nilai F hitung sebesar 162,712

sehingga F hitung > F tabel (162,712 > 2,70) .Sehingga disimpulkan bahwa

variable promosi penjualan, merchandise, dan harga secara bersama-sama

berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit

Barisan.
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5.6 Pembahasan

5.6.1 Pengaruh Promosi Penjualan (X1) Terhadap Keputusan Pembelian

(Y)

Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi penjualan (X1) berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Dengan begitu
hipotesis pertama yang menyatakan bahwa promosi penjualan (X1) berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) pada Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan dapat diterima. Promosi penjualan (X1) yang baik dan
menarik mengidentifikasikan keputusan pembelian pada Toserba Era 58.

Promosi penjualan merupakan suatu hal yang penting bagi pelanggan
Toserba Era 58 dimana promosi penjualan yang baik akan memberikan persepsi
yang baik pula di benak konsumen/pelanggan. Hal ini dapat dibuktikan juga oleh
penelitian Budi Prasetiyo dan Yunita Rismawati (2018) yang menyatakan dimana
hasil penelitiannya juga menyatakan variabel promosi penjualan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. dan penelitian yang dilakukan penulis
juga sesuai dengan penelitian tersebut. Persepsi promosi penjualan menjelaskan
bagaimana gambaran Toserba Era 58 di benak konsumen/pelanggan terhadap

keputusan pembelian pada Toserba Era 58.
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5.6.2 Pengaruh merchandise (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Hasil penelitian menunjukkan bahwa merchandise (X2) berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (). Dengan begitu
hipotesis kedua yang menyatakan bahwa merchandise (X2) berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada Toserba Era 58 di Jalan
Bukit Barisan dapat diterima. merchandise (X2) yang bagus dan menarik
mengidentikasikan keputusan pembelian pada Toserba Era 58.

Merchandise merupakan suatu hal yang penting bagi pelanggan Toserba
Era 58. Jika merchandise menekankan pada manfaat produk bagi konsumen maka
konsumen akan tertarik dan membeli produk tersebut. Hal itu terbukti dari
penelitian Triyono (2017) dimana ia menyatakan bahwa merchandise merupakan
senjata inti pertama yang menekankan pada kualitas, persediaan, harga dan

manfaat produk bagi konsumen.

5.6.3 Pengaruh Harga (X3) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Harga (X3) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian (). Dengan begitu hipotesis ketiga
yang menyatakan bahwa harga (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y) pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan dapat
diterima. Harga (X3) yang bagus dan terjangkau mengidentifikasikan keputusan

pembelian pada Toserba Era 58.
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Harga merupakan suatu hal yang penting bagi pelanggan Toserba Era 58,
walaupun suatu produk memiliki nilai harga yang terjangkau dan ada juga
beberapa produk dengan nilai harga yang cukup tinggi jika kualitas produknya
baik, tentu akan tetap di minati oleh konsumen terlebih jika produk tersebut
mempunyai manfaat yang sesuai dengan kebutuhan yang diperlukan konsumen
tersebut. Hal ini dapat dibuktikan juga oleh penelitian Hasan (2008:298) dimana
harga merupakan segala bentuk biaya moneter yang dikorbankan oleh konsumen
untuk memiliki, memperoleh, dan memanfaatkan sejumlah kombinasi dari barang
beserta pelayanan dari suatu produk.

56.4 Pengaruh Promosi Penjualan, Merchandise dan Harga Terhadap
Keputusan Pembelian Pada Toserba Era 58 di Tengah Pandemi Virus
Corona Saat ini
Pandemi virus corona membuat situasi berbagai negara di dunia menjadi

tidak kondusif, termasuk di Indonesia. Merebaknya virus corona ini cukup

mengkhawatirkan bukan saja bagi kesehatan masyarakat namun juga bagi
perekonomian bangsa. Hampir semua bidang terkena dampak virus corona salah
satunya adalah bidang usaha bisnis. Banyak pelaku bisnis yang terkena dampak
merebaknya virus corona ini. Tidak hanya omzet yang menurun, beberapa
perusahaan bahkan terpaksa melakukan Pemutusan Hubungan Kerja (PHK)
terhadap beberapa karyawannya. Beberapa usaha bahkan harus gulung tikar

karena tidak lagi sanggup mencukupi ongkos produksi. Dalam situasi sulit seperti
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ini siapapun Kini dituntut untuk memiliki daya kreatif yang tinggi agar tetap
bertahan.

Dalam hal ini para pelaku usaha dituntut untuk berpikir kreatif agar usaha
yang dijalankannya tetap bertahan, begitu juga yang dilakukan oleh Toserba Era
58. Ditengah pandemi saat ini Toserba Era 58 dalam hal promosi penjualan,
melakukan promosi dengan memberikan potongan harga yang lebih menarik dari
sebelumnya sehingga penjualan bisa tetap stabil walaupun tidak sestabil sebelum
wabah corona melanda. Serta penawaran paket-paket harga yang lebih hemat bagi
para pelanggannya sehingga tetap dapat menarik minat pembeli.

Selain promosi penjualan, dalam hal merchandise Toserba Era 58 juga
melakukan hal yang sama, dari yang biasanya toserba ini yang awalnya hanya
menjual barang-barang plastik hingga pecah belah saja kini Toserba Era 58 juga
menjual barang-barang/produk-produk kebutuhan yang sangat dibutuhkan oleh
orang-orang ditengah pandemi saat ini seperti menjual masker serta hand sanitizer
ditoko mereka tersebut. Dengan memanfaatkan peluang di tengah pandemi saat ini
seperti menawarkan/menjual produk-produk tersebut, tentu konsumen akan tertarik
untuk berbelanja di toserba tersebut, karena masyarakat sangat membutuhkannya
sehingga penjualan pada Toserba Era 58 tetap memperoleh keuntungan walaupun
tidak sebesar hari-hari biasanya sebelum pandemi melanda.

Harga juga menjadi faktor yang sangat penting ditengah pandemi saat ini
karena banyak toko-toko yang menurunkan harga barang-barang yang mereka jual

dengan harga yang lebih murah dari biasanya agar barang-barang ditoko mereka
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tetap bisa terjual sebelum masa kedaluwarsa, begitu juga yang dilakukan oleh
Toserba Era 58. Toserba ini juga menawarkan harga yang lebih murah dari harga
biasanya agar konsumen tetap tertarik membeli produk-produk/barang-barang
yang ada di toserba tersebut. Mengingat kini pendapatan masyarakat berkurang
dari biasanya sebelum adanya pandemi ini, sehingga pembeli tetap bisa berbelanja
barang kebutuhannya sesuai dengan pendapatan mereka dan Toserba Era 58 pun
tetap memiliki pemasukan ditengah pandemi saat ini.

Selain itu keselamatan pelanggan juga diperhatikan oleh Toserba Era 58
sehingga pelanggan yang berbelanja menjadi merasa aman pada saat belanja
disana, karena di tengah pandemi corona, keselamatan menjadi hal utama yang
harus selalu diperhatikan. Langkah pertama untuk menjaga usaha dalam situasi
sulit ini adalah dengan memastikan keselamatan pelanggan mulai dari standar
gerai yang bersih dan aman. dan juga mulai menerapkan pengecekkan suhu
terhadap pelanggan yang akan masuk hingga menyiapkan hand sanitizer maupun
antiseptik, dan toserba ini juga memastikan bahwa pada area cuci tangan yang

mereka sediakan bersih dan berfungsi dengan baik.



BAB VI

PENUTUP

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang sudah dilakukan pada bab
sebelumnya, maka pada bagian ini dapat diambil beberapa kesimpulan, sebagai
berikut :

1. Dari hasil penelitian yang dilakukan pada promosi penjualan, hasil skor yang
diperoleh dari jawaban responden yaitu 2.277 dimana dari hasil tersebut
promosi penjualan dapat dikatakan pada kategori yang baik karena berada
pada interval 2.043-2.523 pada kriteria penilaian sehingga sesuai dengan
tujuan dan hipotesis yang dikemukakan dalam penelitian ini dimana dapat
disimpulkan bahwa promosi penjualan  berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan, semakin
baik promosi penjualan yang dilakukan oleh Toserba Era 58 maka akan
meningkatkan keputusan pembelian pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit
Barisan.

2. Dari hasil penelitian yang dilakukan pada merchandise, hasil skor yang
diperoleh dari jawaban responden yaitu 2.336 dimana dari hasil tersebut
merchandise dapat dikatakan pada kategori yang baik karena berada pada
interval 2.043-2.523 pada kriteria penilaian sehingga sesuai dengan tujuan dan

hipotesis yang dikemukakan dalam penelitian ini dimana dapat disimpulkan
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bahwa merchandise berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan, semakin baik merchandise yang
ditawarkan oleh Toserba Era 58 maka akan meningkatkan keputusan
pembelian pada Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan.

Dari hasil penelitian yang dilakukan pada harga, hasil skor yang diperoleh dari
jawaban responden yaitu 2.307 dimana dari hasil tersebut harga dapat
dikatakan pada kategori yang baik karena berada pada interval 2.043-2.523
pada kriteria penilaian sehingga sesuai dengan tujuan dan hipotesis yang
dikemukakan dalam penelitian ini dimana dapat disimpulkan bahwa harga
berpengaruh siginifikan terhadap keputusan pembelian pada Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan, semakin terjangkau harga yang di tawarkan oleh Toserba
Era 58 maka akan meningkatkan keputusan pembelian pada Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan.

Variabel promosi penjualan, merchandise dan harga secara bersama-sama
berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Toserba Era 58 di Jalan
Bukit Barisan, kesimpulan ini dapat dilihat dari hasil uji f, dimana nilai f
hitung sebesar 162,712 sehingga f hitung > f tabel (162,712 > 2,70). Sehingga
pernyataan ini sesuai dengan tujuan dan hipotesis yang dikemukakan dalam
penelitian ini. Semakin baik Promosi penjualan, Merchandise dan Harga pada
Toserba Era 58 maka akan meningkatkan keputusan pembelian pada Toserba

Era 58 di Jalan Bukit Barisan.
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6.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka dapat diberikan beberapa saran yang
menurut penulis bermanfaat antara lain sebagai berikut:

1. Perusahaan meningkatkan promosi penjualan, mengelola aspek merchandise,
mempertahankan dan mengelola harga.

2. Perusahaan harus meningkatkan keputusan pembelian konsumen terhadap
Toserba Era 58 dengan cara menjual produk-produk dengan kualitas yang
baik, bagus, harga yang tejangkau serta mempunya manfaat yang sesuai
dengan kebutuhan yang di perlukan oleh konsumen sehingga akan
meningkatkan keputusan pembelian.

3. Bagi peneliti selanjutnya di sarankan untuk meneliti variable-variabel lainnya

yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian.
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LAMPIRAN 2

KUESIONER PENELITIAN

Kepada yang terhormat Bapak/lbu , bersama ini saya memohon kesediannya
untuk menjawab pertanyaan ini. dengan judul “Pengaruh Promosi Penjualan,
Merchandise dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada
Toserba Era 58 Di Jalan Bukit Barisan)” Guna menyelesaikan tugas skripsi
tersebut, saya mengharapkan bantuan data dan informasi yang sesungguhnya dari
saudara/i sebagai responden yang terpilih.

Responden diharapkan membaca dengan cermat dan teliti setiap pertanyaan
sebelum mengisi kuesioner tersebut. Atas bantuan dan partisipasinya saya ucapkan
terimakasih.

A. ldentitas Kuesioner

Dimohon untuk mengisi identitas diri anda dengan memberi tanda checklist (V)
pada kolom yang tersedia :

1. Nama

2. Jenis Kelamin

Pria wanita

3. Umur

Kurang dari atau sama dengan 20 tahun |L - 30 tahun




31 — 40 tahun Yebih dari atau sama dengan 41 tahun

4. Pendidikan Terakhir

SLTA/Sederajat Diploma BA(S2

5. Pekerjaan / Status

Ibu Rumah Tangga Wiraswasta
PNS/TNI/POLRI Karyawan Swasta
Profesional(Dokter,Pengacara, Akuntan,dll) Pelajar/Mahasiswa/i

B. Variabel Penelitian

Petunjuk: Berilah tanda ceklis () pada kolom yang sesuai dengan pikiran atau
pendapat anda berdasarkan keterangan pilihan berikut :
SS: Sangat Setuju S: Setuju N: Netral
TS: Tidak Setuju STS: Sangat Tidak Setuju

Tabel Tabulasi Data Penyebaran Kuisioner

A. Promosi Penjualan

1. Rebates (Potongan Harga)

No Pernyataan Skala Penilaian
SS| S| N | TS| STS

1. | Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan
memberikan potongan harga ke konsumen.

2. | Harga produk/barang pada Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan lebih murah dibanding
dengan toserba yang lain.




Potongan harga yang ditawarkan Toserba
Era 58 di Jalan Bukit Barisan menarik bagi
konsumen sehingga mendorong untuk
melakukan pembelian tanpa rencana.

2. Price Packs (Paket Harga)
No Pernyataan Skala Penilaian
SS|S| N | TS| STS
1. | Paket harga yang ditawarkan Toserba Era 58
di Jalan Bukit Barisan membuat konsumen
tertarik untuk berbelanja.
2. | Penawaran paket harga yang ditawarkan
Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan sangat
efektif dan efisien.
3. | Paket harga yang ditawarkan Toserba Era 58
di Jalan Bukit Barisan membuat konsumen
merasa senang serta puas.
B. Merchandise
1. Keragaman Produk
No Pernyataan Skala Penilaian
SS| S| N | TS |STS
1. | Jenis produk yang ditawarkan Toserba Era
58 di Jalan Bukit Barisan banyak dan
lengkap.
2. | Bahan produk yang ditawarkan Toserba Era
58 di Jalan Bukit Barisan beragam.
3. | Ukuran produk yang ditawarkan Toserba Era

58 di Jalan bukit Barisan beragam.

Banyak pilihan dalam setiap kategori produk




No

Pernyataan

Skala Penilaian

SS

S

N

TS

STS

Ketersediaan produk yang ditawarkan
Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan
lengkap.

Banyaknya pilihan  produk  membuat
tampilan toko pada Toserba Era 58 di Jalan
Bukit Barisan menarik.

Banyaknya pilihan produk yang ditawarkan

Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan dapat
memenuhi semua kebutuhan konsumen yang
berbelanja.

C. Harga

Harga yang dipersepsikan

No

Pernyataan

Skala Penilaian

S

s

N

TS

STS

Harga produk yang ditawarkan Toserba Era
58 di Jalan Bukit Barisan terjangkau.

Harga yang diberikan Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan sesuai dengan kualitas
produk yang ditawarkan.

Harga produk yang ditawarkan Toserba Era
58 di Jalan Bukit Barisan dapat dijangkau
oleh konsumen sesuai dengan
pendapatannya.

Harga yang direferensikan

No

Pernyataan

Skala Penilaian

SS

S

N

TS

STS

Harga yang ditawarkan Toserba Era 58 di
Jalan  Bukit Barisan sesuai dengan
kondisi/keadaan tempat toserba tersebut.

Harga yang ditawarkan Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan sesuai dengan pelayanan
yang diberikan kepada konsumen.

Harga yang ditawarkan Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan sesuai dengan fasilitas




yang dirasakan oleh konsumen pada saat
berbelanja.

D. Keputusan Pembelian

Pilihan Produk

No

Pernyataan

Skala Penilaian

S

0

N

TS

STS

Pilihan produk yang ditawarkan Toserba Era
58 di Jalan Bukit Barisan sesuai dengan
manfaat produk yang dibutuhkan oleh
konsumen.

Konsumen yang berbelanja di Toserba Era
58 di Jalan Bukit Barisan memilih produk
sesuai dengan kebutuhannya.

Pilihan Penyalur

No

Pernyataan

Skala Penilaian

55

S

N

TS

STS

Lokasi toserba yang strategis memudahkan
konsumen dalam mendapatkan produk yang
dibutuhkan.

Pelayanan yang diberikan Toserba Era 58 di
Jalan Bukit Barisan kepada konsumen sangat
baik dan ramah.

Ketersediaan  barang  /produk  yang
ditawarkan oleh Toserba Era 58 diJalan
Bukit Barisan memadai.

Jumlah Pembelian

No

Pernyataan

Skala Penilaian

SS

S

N

TS

STS

Jumlah pembelian yang dilakukan konsumen
dalam berbelanja di Toserba Era 58 di Jalan
Bukit Barisan sesuai dengan jumlah yang
dibutuhkan.

Konsumen melakukan pembelian




produk/barang di Toserba Era 58 di Jalan
Bukit Barisan tidak hanya untuk memenuhi
kebutuhan sehari-hari tetapi juga melakukan
pembelian untuk persediaan/persiapan yang
dibutuhkan pada saat mendatang.

dilakukan oleh Toserba Era 58 di Jalan Bukit
Barisan secara tunai.

4. Waktu Pembelian
No Pernyataan Skala Penilaian
SS|S| N | TS| STS
1. | Konsumen membeli produk/barang  di
Toserba Era 58 di Jalan bukit Barisan pada
saat membutuhkan sesuatu dan merasa perlu
melakukan pembelian.
2. | Konsumen membeli produk/barang di
Toserba Era 58 di Jalan Bukit Barisan
karena untuk memenuhi kebutuhan.
5. Metode Pembayaran
No Pernyataan Skala Penilaian
SS|S | N | TS| STS
1. | Pembayaran yang dilakukan oleh Toserba
Era 58 di Jalan Bukit Barisan mudah dan
cepat.
2. | Transaksi pembelian barang/produk yang
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70 Laki-Laki 50 S2 PNS 4141414144444 4 2 | 42
71 | Perempuan 38 S1 Wiraswasta 4141414414444\ 4 2 |42
Karyawan
72 Laki-Laki 39 S1 Swasta 5|14(4|4|4|5|4|4|4| 5 | 4 |47
73 | Perempuan | 45 Professional 5/5|5|5|5|5|5|5|5| 5 | 5 |55
74 Laki-Laki 4141454 |14|4|5|5]| 4 4 | 47
75 | Perempuan 3(4(3(3|3|3(3[3|3]| 3 3 |34
76 | Laki-Laki -l 4/4|3|5|5|4|5/4|5| 4|5 |48
77 | Perempua =!£" 4134344444 4| 4|42
78 | laki-laki | 32 ! alalalalalalalafa] a4
79 | Perempuan f. w 4|4|al3|5|4|5|a|5| 4|5 |47
80 | Laki-Laki 44 'y 4|4|4|5|5|4|5|5|5| 4| 4|49
81 | Perempuan | 49 o 5|5|2(2|2]5|2|5|2] 5 | 2 |37
82 | Laki-Laki g . 44lala|s|4a|5]|a|s| 4| a4z
83 | Perempuan ",'.'.- 5/5/5|/5(5|5|5|5|5| 5|5 |55
84 | Laki-Laki ﬂ 4|3(4|3|4|4a|a|a|a| 4| 4|42
85 | Perempuan ', 4144444444 4| 4 |44
86 Laki-Laki 41413[5|5(4|5|4|5]| 4 5 |48
87 | Perempuan A1 4|44 44444 4] 4 |44
88 Laki-Laki 414141454 |5|4|5]| 4 5 |48
89 Laki-Laki 41414454 |5|4|4] 4 4 | 46
90 Laki-Laki 414141444444 4 3 |43
91 | Perempuan 3[4 (44|43 |4|4]|4] 3| 4 |41
92 | Perempuan A1 4|44 44444 4] 4 |44
93 Laki-Laki 414|444 44|44 4| 4 |44
94 | Perempuan 3/3[3|3|3|3(3[3|3]| 3 3 |33
95 | Perempuan Diploma 3/3[3|3[3|3[3|3[3] 3 3 |33
96 | Perempuan 25 Diploma IRT 4121214144444 4| 4|40
97 | Perempuan 27 Diploma IRT 5|5(2|2|2|5|2|5|2| 5 | 2 |37
98 | Perempuan 24 Diploma IRT 414141454 |5|4|5| 4 | 4 |47
99 | Perempuan 48 S2 Professional 414414441434 4 4 |43
Karyawan
100 Laki-Laki 40 S1 Swasta 413(4(3(3(4|3|3|4] 4 5 | 40




LAMPIRAN 5
DATA OLAHAN SPSS VERSI 20

4.1. Karakteristik Responden

No Jenis Kelamin Frekuensi Persentase
1 Laki-Laki 37 37%
2 Perempuan 63 63%
Total 100 100%
No Umur Frekuensi Persentase
1 21 - 30 Tahun 37 37%
2 31 - 40 Tahun 39 39%
3 > 40 Tahun 24 24%
Total 100 100%
No | Pendidikan Terakhir Frekuensi Persentase
1 SLTA/Sederajat 11 11%
2 Diploma 19 19%
3 S1462 70 70%
Total 100 100%
No Pekerjaan/Status Frekuensi Persentase
1 Ibu rumah tangga 30 30%
2 PNS/TNI/POLRI 23 23%
3 Wiraswasta -7 17%
4 Karyawan Swasta o3 13%
5 Professional 12 12%
6 Pelajar/Mahasiswa 5 5%
Total 100 100%




4.2. Analisis Deskriptif

4.2.1. Variabel X1

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 17 17%
2 | Setuju 66 66%
3 | Kurang Setuju 15 15%
4 | Tidak Setuju 2 2%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju L 11%
2 | Setuju 63 63%
3 | Kurang Setuju 17 17%
4 | Tidak Setuju 9 9%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 11 11%
2 | Setuju 65 65%
3 | Kurang Setuju 19 19%
4 | Tidak Setuju 5 5%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 7 7%
2 | Setuju 64 64%
3 | Kurang Setuju 18 18%
4 | Tidak Setuju 11 11%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%




No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 5 5%
2 | Setuju 74 74%
3 | Kurang Setuju 13 13%
4 | Tidak Setuju 8 8%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 14 14%
2 | Setuju 61 61%
3 | Kurang Setuju 14 14%
4 | Tidak Setuju i 11%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
Skor Jawaban
: Sangat
Sub Sangat - Kurang | Tidak ) Total
No Indikator | Setuju Sl Setuju | Setuju T'da.k Skor Persentase
Setuju
5 4 3 2
1 17 66 15 2 100 100%
Bobot 85 264 45 4 398 80%
Nilai
2 11 63 17 9 100 100%
Bobot 55 252 51 18 376 75%
Nilai
3 11 65 19 5 100 100%
Bobot 55 260 57 10 382 76%
Nilai
4 7 64 18 11 100 100%
Bobot 35 256 54 22 367 73%
Nilai
5 5 74 13 8 100 100%
Bobot 25 296 39 16 376 75%
Nilai




6 14 61 14 11 0 100 100%
Bobot 70 244 42 22 0 378 76%
Nilai

Total Skor 2277 455%
4.2.2. Variabel X2

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase

1 | Sangat Setuju 16 16%

2 | Setuju 65 65%

3 | Kurang Setuju 17 17%

4 | Tidak Setuju 2 2%

5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%

Total 100 100%

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase

1 | Sangat Setuju Pl 21%

2 | Setuju 64 64%

3 | Kurang Setuju 1% 11%

4 | Tidak Setuju 4 4%

5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%

Total 100 100%

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase

1 | Sangat Setuju 6 6%

2 | Setuju 67 67%

3 | Kurang Setuju 19 19%

4 | Tidak Setuju 8 8%

5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%

Total 100 100%

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase

1 | Sangat Setuju 16 16%
2 | Setuju 66 66%
3 | Kurang Setuju 16 16%




4 | Tidak Setuju 2 2%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju L 21%
2 | Setuju 61 61%
3 | Kurang Setuju ~ 13%
4 | Tidak Setuju 9 5%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 6 6%
2 | Setuju 69 69%
3 | Kurang Setuju 18 18%
4 | Tidak Setuju 7 7%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
Skor Jawaban
No I S.Ub Sang_at Setuju Kura_ng Tida}k i?ggit yotal Persentase
ndikator | Setuju Setuju | Setuju Setuju Skor
5 4 3 2 1
1 16 65 17 2 0 100 100%
Bobot 80 260 51 4 0 395 79%
Nilai
2 21 64 11 4 0 100 100%
Bobot 105 256 33 8 0 402 80%
Nilai
3 6 67 19 8 0 100 100%
Bobot 30 268 57 16 0 371 74%
Nilai
4 16 66 16 2 0 100 100%
Bobot 80 264 48 4 0 396 79%




Nilai
5 21 61 13 5 0 100 100%
Bobot 105 244 39 10 0 398 80%
Nilai
6 6 69 18 7 0 100 100%
Bobot 30 276 54 14 0 374 75%
Nilai
Total Skor 2336 467%
4.2.3. Variabel X3
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 15 15%
2 | Setuju 63 63%
3 | Kurang Setuju 15 15%
4 | Tidak Setuju 7 7%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 43 23%
2 | Setuju 55 55%
3 | Kurang Setuju 18 18%
4 | Tidak Setuju 4 4%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 7 7%
2 | Setuju 69 69%
3 | Kurang Setuju 19 19%
4 | Tidak Setuju 5 5%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%




No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 13 13%
2 | Setuju 65 65%
3 | Kurang Setuju 17 17%
4 | Tidak Setuju 5 5%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 13 13%
2 | Setuju 63 63%
3 | Kurang Setuju 18 18%
4 | Tidak Setuju 6 6%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 14 14%
2 | Setuju 59 59%
3 | Kurang Setuju 17 17%
4 | Tidak Setuju 10 10%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
Skor Jawaban
N0 | i | ot e || T | i | | e
5 4 3 2 1
1 15 63 15 7 0 100 100%
Bobot 75 252 45 14 0 386 7%
Nilai
2 23 55 18 4 0 100 100%
Bobot 115 220 54 8 0 397 79%
Nilai




3 7 69 19 5 100 100%
Bobot 35 276 57 10 378 76%
Nilai

4 13 65 17 5 100 100%
Bobot 65 260 51 10 386 77%
Nilai

5 13 62 18 6 100 100%
Bobot 65 252 54 i 383 77%
Nilai

6 14 59 17 10 100 | 100%
Bobot 70 236 51 20 377 75%
Nilai

Total Skor 2307 461%
4.2.3. Variabel Y

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase

1 | Sangat Setuju 8 8%

2 | Setuju 74 74%

3 | Kurang Setuju 18 18%

4 | Tidak Setuju 0 0%

5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%

Total 100 100%

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase

1 | Sangat Setuju 6 6%

2 | Setuju 64 64%

3 | Kurang Setuju 18 18%

4 | Tidak Setuju 12 12%

5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%

Total 100 100%

No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase

1 | Sangat Setuju 2 2%

2 | Setuju 69 69%

3 | Kurang Setuju 19 19%

4 | Tidak Setuju 10 10%




5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 16 16%
2 | Setuju 62 62%
3 | Kurang Setuju 18 18%
4 | Tidak Setuju 4 4%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 18 18%
2 | Setuju 65 65%
3 | Kurang Setuju 15 15%
4 | Tidak Setuju 2 2%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 7 7%
2 | Setuju 67 67%
3 | Kurang Setuju 16 16%
4 | Tidak Setuju 10 10%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 15 15%
2 | Setuju 62 62%
3 | Kurang Setuju 15 15%
4 | Tidak Setuju 8 8%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%




No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 18 18%
2 | Setuju 65 65%
3 | Kurang Setuju 15 15%
4 | Tidak Setuju 2 2%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 20 20%
2 | Setuju 65 65%
3 | Kurang Setuju L 11%
4 | Tidak Setuju 4 4%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 9 9%
2 | Setuju 73 73%
3 | Kurang Setuju 18 18%
4 | Tidak Setuju 0 0%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%
No | Alternatif Jawaban Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 14 14%
2 | Setuju 61 61%
3 | Kurang Setuju 14 14%
4 | Tidak Setuju 11 11%
5 | Sangat Tidak Setuju 0 0%
Total 100 100%




Skor Jawaban

. Sangat
No S.Ub Sang_at Setuju Kura_ng T'da.k Tidak Total Persentase
Indikator | Setuju Setuju | Setuju Setui Skor
etuju
5 4 3 2 1
8 74 18 0 0 | 100 [ 100%
1 [ Bobot 40 296 54 0 0 390 78%
Nilai
6 64 18 12 0 100 100%
2 [ Bobot 30 256 54 24 0 364 73%
Nilai
2 69 19 10 0 100 100%
3 | Bobot 10 276 57 20 0 363 73%
Nilai
16 | 62 18 4 0 | 200 [ 100%
4 | Bobot 80 248 54 8 0 390 78%
Nilai
18 65 15 2 0 100 100%
5 [ Bobot 90 260 45 4 0 399 80%
Nilai
7 67 16 10 0 100 100%
6 [ Bobot 35 268 48 20 0 371 74%
Nilai
15 62 15 8 0 100 100%
7 | Bobot 75 248 45 16 0 384 77%
Nilai
18 65 5 2 0 100 100%
8 | Bobot 90 260 45 4 0 399 80%
Nilai
20 65 11 4 0 | 100 | 100%
9 [ Bobot 100 260 33 8 0 401 80%
Nilai
9 73 18 0 0 | 100 | 100%
10 ["Bobot 45 292 54 0 0 391 78%
Nilai
14 61 14 11 0 | 100 | 100%
11 | Bobot 70 244 42 22 0 378 76%
Nilai
Total Skor 4230 616%




4.3. Analisis Kualitas Data

4.3.1. Uji Validitas

ltem

No R hitung R tabel Kesimpulan

1 0.561 0.1966 Valid

2 0.670 0.1966 Valid

3 0.466 0.1966 Valid

4 0.338 0.1966 Valid

5 0.460 0.1966 Valid

6 0.601 0.1966 Valid
Ilileom R hitung R tabel Kesimpulan

1 0.625 0.1966 Valid

2 0.818 0.1966 Valid

3 0.658 0.1966 Valid

4 0.636 0.1966 Valid

5 0.783 0.1966 Valid

6 0.670 0.1966 Valid
Ilzleom R hitung R tabel Kesimpulan

1 0.664 0.1966 Valid

2 0.757 0.1966 Valid

3 0.581 0.1966 Valid

4 0.532 0.1966 Valid

5 0.480 0.1966 Valid

6 0.644 0.1966 Valid
Iﬁleom R hitung R tabel Kesimpulan

1 0.472 0.1966 Valid

2 0.504 0.1966 Valid

3 0.517 0.1966 Valid




4 0.669 0.1966 Valid

5 0.619 0.1966 Valid

6 0.557 0.1966 Valid

7 0.655 0.1966 Valid

8 0.589 0.1966 Valid

9 0.679 0.1966 Valid

10 0.481 0.1966 Valid

11 0.618 0.1966 Valid

4.3.2. Uji Reliabilitas
. Standar
Variabel y A Cronbach's Kesimpulan
Alpha

Alpha
Promosi Penjualan (X1) 0.768 0.06 Reliabel
Merchandise (X2) 0.885 0.06 Reliabel
Harga (X3) 0.834 0.06 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 0.873 0.06 Reliabel

4.4. Uji Asumsi Klasik

4.4.1. Uji Normalitas

MNormal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual
N 100
Mean OE-7
Normal Parametersa?
Std. Deviation 2.03678251
Absolute .100
Most Extreme Differences Positive .064
Negative -.100
Kolmogorov-Smirnov Z 1.004
Asymp. Sig. (2-tailed) .266

4.4.2. Uji Multikolinieritas

Model Unstandardized Standardized Collinearity Statistics
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta Tolerance VIF
(Constant) 6.127 1.658
. X1 704 122 416 .329 3.038
X2 .466 129 .302 .243 4.113
X3 401 .133 .260 .230 4.356

Tidak terjadi Multikolinieritas karena nilai tolerance > 0.01 dan nilai VIF > 10




4.4.3. Uji Heterokedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: Y

4=

Regression Studentized Residual
T

Regression Standardized Predicted Value

Tidak terjadi Heterokedastisitas karena data tersebar di atas dan bawah angka 0

4.4.4. Uji Autokorelasi

Model Summary®

Model R R Square Adjusted R Std. Error of the Durbin-Watson
Square Estimate
1 .9142 .836 .831 2.06836 1.792
DW 1.792
DU 1.7326
4-DU 2.2674

Tidak terjadi autokorelasi karena Nilai DW > DU dan < 4-DU




45. Uji Hipotesis

4.5.1. Analisis Regresi Linier Berganda

Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 6.127 1.658 3.695 .000
. X1 .704 122 416 5.775 .000
X2 .466 129 .302| 3.601 .001
X3 401 .133 .260| 3.014 .003
452. Ujit
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 6.127 1.658 3.695 .000
. X1 704 122 416 5.775 .000
X2 .466 129 .302| 3.601 .001
X3 401 .133 .260| 3.014 .003

N”ai thitung = 1.984




453. Uji F

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 2088.300 3 696.100 162.712 .000P
Residual 410.700 96 4.278
1
Total 2499.000 99
Nllal Fhitung: 270
4.5.4. Koefisien Korelasi
Model Summary®
Model R R Square Adjusted R Std. Error of the | Durbin-Watson
Square Estimate
1 .9142 .836 .831 2.06836 1.792

455, Koefisien Determinasi

Model Summary®

Model R R Square Adjusted R Std. Error of the [ Durbin-Watson
Square Estimate
1 .9142 .836 .831 2.06836 1.792
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