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ABSTRAK 

PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN 

KONSUMEN  UNTUK MENGINAP PADA MONA PLAZA HOTEL 

PEKANBARU 

Oleh 

DESTYANA 

11870124286 

Penelitian ini dilakukan pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru, Penelitian ini bertujuan 

untuk menguji dan mengetahui pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan 

konsumen  untuk menginap pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru. Responden pada 

penelitian ini berjumlah 100 orang dengan Teknik accidental sampling. Dengan 

analisis kuantitatif menggunakan metode regresi linear berganda. Berdasarkan hasil 

penelitian ini menunjukkan secara uji F bahwa bauran pemasaran produk, harga, 

lokasi, promosi, orang, proses, dan  bukti fisik secara bersama-sama berpengaruh 

signifikan terhadap variabel dependen (keputusan pembelian) dengan nilai sig < 0,05. 

Pengujian hipotesis menggunakan uji t menunjukkan bahwa dari ketujuh variabel 

independent, hanya variabel produk, harga, lokasi, promosi, orang, dan proses yang 

terbukti secara positif dan sigifikan mempengaruhi variabel dependen. Koefisien 

determinasi yang diperoleh sebesar 0,873 atau 87,3% keputusan konsumen 

dipengaruhi oleh bauran pemasaran, sedangkan sisanya 12,7% dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 

Kata kunci: Bauran Pemasaran, Keputusan Pembelian, Mona Plaza Hotel 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 LATAR BELAKANG 

Perkembangan dunia usaha saat ini ditandai dengan semakin tajamnya 

persaingan. Hal itu membuat pelaku bisnis semakin meningkatkan inovasi serta 

kreasi khususnya bisnis di bidang jasa perhotelan yang akan berusaha 

memaksimalkan kinerja perusahaan agar mampu bersaing di pasar serta 

menawarkan berbagai macam penawaran dengan kelebihan serta keunggulan 

tersendiri dari produk dan jasa tersebut. Oleh sebab itu pada akhirnya akan 

mendorong seseorang untuk memilih suatu hotel dibandingkan dengan hotel 

lainnya. 

Hotel adalah salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa 

akomodasi atau penginapan. Menurut peraturan menteri Pariwisata dan Ekonomi 

Kreatif Republik Indonesia, Nomor PM.106/PW.006/MPEK/20112011 (dalam 

Rai Utama 2016:43), tentang sistem manajemen pengamanan hotel menyatakan 

bahwa hotel adalah penyediaan akomodasi secara harian berupa kamar-kamar di 

dalam 1 (satu) bangunan yang dapat dilengkapi dengan jasa pelayanan makanan 

dan minuman, kegiatan hiburan serta fasilitas lainnya. 

Seiring perkembangan serta kemajuan hotel saat ini, hotel bukan lagi hanya 

sekedar tempat menginap atau atau istirahat bagi para pelanggan, melainkan juga 

telah memiliki fungsi lain seperti untuk pertemuan pejabat-pejabat penting, 
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seminar, serta ajang pameran dan kegiatan lain semacamnya yang tentu 

memerlukan berbagai sarana dan prasarana yang semakin lengkap.  

Mona Plaza Hotel Pekanbaru yang terletak di Jl. HR. Soebrantas No. 18 

Tuah Karya, Tampan, Kota Pekanbaru merupakan hotel bintang 2 yang bergerak 

di bidang jasa perhotelan yang sudah cukup lama melayani para wisatawan dan 

pebisnis-pebisnis. Menyediakan 80 kamar dengan  tarif kamar yang berbeda 

dengan jenis kamarnya  mulai dari Rp. 300.000 s.d Rp. 600.000 serta lokasinya 

sangat strategis, tempat yang nyaman, bersih, dan aman. Dengan letaknya yang 

dekat dengan tempat-tempat yang penting seperti: kampus, rumah sakit, apotik, 

dan pusat perbelanjaan atau mall. Hotel Mona Plaza ini mampu mencuri 

perhatian konsumen di tengah persaingan bisnis jasa perhotelan yang begitu 

mengkhawatirkan.  

Dalam menentukan target atau sasaran dari jasa yang ditawarkan, maka 

Mona Plaza Hotel harus menganalisis segmentasi pasar agar dapat dapat 

menenerapkan strategi pemasaran untuk menarik pelanggan datang ke hotel 

tersebut. Strategi pemasaran sangat penting dalam keberhasilan usaha bisnis 

perusahaan dan khususnya bidang pemasaran. Dasar dari strategi pemasaran 

adalah rencana yang menyeluruh pada pada bidang pemasaran, yang memberikan 

panduan tentang kegiatan yang akan dilaksanakan agar tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan.  

Berdasarkan data awal yang di dapatkan dari Hotel Mona Plaza, jumlah 

pelanggan tiga tahun terakhir sebagai berikut: 
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Tabel 1.1 

Data Jumlah Konsumen Menginap pada Mona Plaza Hotel 

No Bulan 

Jumlah Pelanggan 

2018 2019 2020 2021 

1 Januari 445 460 711 223 

2 Februari 315 304 899 320 

3 Maret 300 345 1.023 234 

4 April 533 472 280 270 

5 Mei 500 494 2.236 230 

6 Juni 820 926 2.053 251 

7 Juli 1.104 1.090 2.065 306 

8 Agustus 634 665 1.123 181 

9 September 772 594 1.583 346 

10 Oktober 784 755 2.178 378 

11 November 1.316 2.236 2.178 426 

12 Desember 1.124 3.336 2.250 445 

Jumlah 8.646 11. 679 16.300 3.617 

Sumber: Mona Plaza Hotel 2021 

Dari data di atas dapat dilihat bahwa jumlah pelanggan pada Hotel Mona 

Plaza pada tahun 2018, 2019, dan 2020 terus mengalami peningkatan dan pada 

tahun 2020 pemerintah bekerja sama dengan pihak hotel Mona sebagai tempat 
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penginapan Tenaga Kesehatan (NaKes) agar mengurangi penyebaran selama 

masa pandemi dengan melakukan kontrak dengan hotel mona  dari bulan April – 

Desember 2020 ,  namun pada tahun 2021 bulan  Januari-Desember  terjadi 

penurunan derastis terhadap jumlah pelanggan disebabkan oleh kurangnya 

pariwisata yang berkunjung di Pekanbaru, hal itu juga disebabkan karena kontrak  

Tenaga Kesehatan dengan hotel sudah tidak ada lagi.  

Dalam persaingan bisnis jasa perhotelan ini tidak cukup sampai disitu, 

persaingan bisnis hotel semakin marak dengan munculnya banyak hotel dengan 

beragam jenis dan fasilitas yang sama, pelaku bisnis hotel harus mempertahankan 

eksistensi produk jasa dalam rangka memenangkan persaingan dengan 

menerapkan strategi pemasaran yang solid dan tepat. Perusahaan berupaya 

meningkatkan jumlah pelanggan dengan mengkoordinir berbagai macam elemen 

dari bauran pemasaran  tersebut untuk melaksanakan program pemasaran secara 

efektif demi perkembangan Mona Plaza Hotel Pekanbaru. 

Pemasaran pada suatu perusahaan sangat berperan penting untuk 

mempertahankan kesinambungan usaha perusahaan. Keberhasilan dari 

pelaksanaan kegiatan pemasaran produk suatu perusahaan umumnya terletak 

pada keberhasilan perusahaan itu dalam memenuhi pelayanan atas kebutuhan dan 

keinginan pelanggan untuk suatu produk yang sesuai dengan harapan konsumen. 

Strategi bauran pemasaran yang dilakukan oleh Mona Plaza Hotel adalah melalui 

marketing mix (bauran pemasaran) 7P secara terpadu guna memberikan 
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pelayanan dan mengoptimalkan promosi dengan tujuam menciptakan keputusan 

konsumen untuk menginap. 

Keputusan konsumen menjadi hal yang mendasari suatu perusahaan untuk 

mencapai target atau tujuan perusahaan menawarkan produk dan jasanya. 

Keputusan konsumen merupakan sikap seseorang untuk membeli atau 

menggunakan suatu produk baik berupa barang atau  jasa yang telah diyakini   

akan  memuaskan dirinya dan kesediaan menanggung resiko yang 

ditimbulkannya  

. Mengingat saat ini persaingan pada bisnis jasa perhotelan semakin ketat, 

tentunya kesuksesan dalam bersaing dibidangnya tidak terlepas dari strategi yang 

diterapkan di dalamnya sehingga Mona Plaza Hotel harus mempersiapkan 

strategi-strategi tertentu dalam mencapai tujuan perusahaan, salah satunya 

dengan melihat faktor yang menjadi pengaruh terhadap keputusan konsumen 

pada bauran pemasaran  (marketing mix) yang terdiri dari yaitu Product 

(Produk), Price (Harga), Place (Lokasi), Promotion (Promosi), People (Orang), 

Process (Proses) dan Physical Evidence  (Bukti fisik) mengingat masalah yang 

terjadi adalah perubahan jumlah pengunjung hotel  dalam tahun terakhir 

dibandingkan dengan tahun sebelumnya terjadi penurunan yang  cukup 

signifikan dibandingkan dengan tahun-tahun seelumnya.  

Berdasarkan masalah yang diuraikan di atas, maka peneliti tertarik untuk 

melihat elemen dari bauran pemasaran yang mempengaruhi keputusan konsumen 

untuk menginap pada Hotel Mona Plaza Pekanbaru dengan menilai langsung 
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kepada konsumen yang  menggunakan jasa hotel yang sudah pernah ataupun 

yang sedang menginap di Mona Plaza  Hotel Pekanbaru  dengan   melakukan 

penelitian dengan judul “PENGARUH BAURAN PEMASARAN 

TERHADAP KEPUTUSAN KONSUMEN UNTUK MENGINAP PADA 

MONA PLAZA HOTEL PEKANBARU” 

1.2   RUMUSAN MASALAH 

Berdasarkan latar belakang dan masalah-masalah yang terdapat di atas, 

maka peneliti merumuskan masalah pada penelitian ini yaitu: 

1. Apakah variabel produk, harga, lokasi, promosi, orang, proses, dan bukti 

fisik memiliki pengaruh terhadap keputusan konsumen untuk menginap 

pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru? 

2. Mana diantara variabel produk, harga, lokasi, promosi, orang, proses, dan 

bukti fisik yang memiliki pengaruh paling kuat (dominan) terhadap 

keputusan konsumen untuk menginap pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru? 

1.3  TUJUAN  PENELITIAN 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan dari penelitian ini yaitu: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh variabel produk, harga, 

lokasi, promosi, orang, proses, dan bukti fisik terhadap keputusan 

konsumen untuk menginap pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru 

2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh paling dominan dari 

variabel produk, harga, lokasi, promosi, orang, proses, dan bukti fisik 
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terhadap keputusan konsumen untuk menginap pada Mona Plaza Hotel 

Pekanbaru 

1.4  Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan berguna bagi pihak-pihak yang berhubungan 

dengan tujuan penelitian ini, Adapun pihak-pihak yang di maksud adalah: 

1. Bagi Peneliti 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat berupa 

penambahan wawasan serta pengetahuan kepada penulis yang berkaitan 

dengan masalah yang di teliti baik secara teori maupun praktik. 

2. Bagi pihak Mona Plaza Hotel Pekanbaru 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan bahan sebagai 

evaluasi untuk perusahaan untuk manajemen Mona Plaza Hotel Pekanbaru 

dalam meningkatkan suatu strategi bauran pemasaran upaya menciptakan 

keputusan konsumen untuk menginap. 

3. Bagi peneliti selanjutnya 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi sumber referensi untuk 

peneliti selanjutnya serta mendukung penelitian sejenis serta dapat dijadikan 

bahan perbandingan dan bahan pengembangan wawasan peneliti selanjutnya. 

1.5  Sistematika Penulisan 

Dalam penelitian ini untuk memperoleh gambaran umum yang lebih 

terarah, maka sistematika dalam penulisan ini adalah sebagai berikut: 

BAB I : PENDAHULUAN 



 

8 
 

Pada bab ini menjelaskan tentang latar belakang masalah, rumusan 

masalah, tujuan dan manfaat penelitian serta sistematika penulisan. 

BAB II: TINJAUAN PUSTAKA 

Pada bab ini menjelaskan tentang landasan teori tentang manajemen 

pemasaran, keputusan  konsumen, bauran pemasaran, produk, harga, 

promosi, lokasi, orang, proses, bukti fisik, pemasaran dalam pandangan 

islam, kaitan penelitian terdahulu dengan penelitian sekarang, kerangka 

pemikiran dan hipotesis 

BAB III: METODOLOGI PENELITIAN 

Pada bab ini menjelaskan tentang lokasi penelitian, jenis dan sumber data, 

teknik pengumpulan data, populasi dan sampel, dan analisis data. 

BAB IV: GAMBARAN UMUM 

Bab ini berisi gambaran umum dari lokasi penelitian, yaitu Mona Plaza 

Hotel  Pekanbaru. Seperti sejarah, visi dan misi, struktur perusahaan atau 

instansi dan kegiatan perusahaan. 

BAB V: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini ini menyajikan hasil penelitian dan pembahasan tentang 

bagaimana hasil dari Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan 

Konsumen Untuk Menginap Pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru. 

BAB VI: PENUTUP  

Bab ini merupakan bagian akhir dari penelitian yang berisikan 

kesimpulan dan saran yang bermanfaat bagi pembaca dan penelitian-

penelitian selanjutnya sebagai masukan ataupun pertimbangan. 

DAFTAR PUSTAKA 

LAMPIRAN  
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BAB II 

TELAAH PUSTAKA 

2.1 Manajemen Pemasaran 

Menurut Kotler dan Keller (2012:82) Manajemen pemasaran adalah 

rangkaian tindakan pemikirian, penetapan harga, promosi, dan menyalurkan ide 

untuk memperoleh pertukaran yang memenuhi tujuan individu dalam suatu 

organisasi. Manajemen pemasaran merupakan perencanaan, petunjuk, dan 

pengendali dari seluruh aktivitas pemasaran suatu perusahaan (Alma 2010:194).  

Menurut Tjiptono (2012:2) Manajemen pemasaran adalah suatu teknik 

yang secara keseluruhan merupakan kegiatan bisnis yang dipersiapkan untuk 

menyusun, menentukan harga, serta menyalurkan suatu produk, jasa dan ide yang 

bisa memenuhi kebutuhan pasar sasarannya sehingga tercapai tujuan perusahaan 

tersebut. 

Sedangkan menurut Assauri (2013:12) Manajemen pemasaran merupakan 

suatu aktivitas penjabaran, persiapan, pelaksanaan, dan penerapan suatu rencana 

yang dilakukan demi menciptakan, Menyusun, dan menjaga keuntungan dari 

pertukaran  dengan tujuan pasar untuk mencapai misi perusahaan dalam jangka 

panjang. 

Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa manajemen 

pemasaran merupakan suatu keterampilan atau seni untuk menentukan pasar 

sasarannya, dengan cara menyusun, menentukan harga, dan menyalurkan suatu 
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produk terhadap pasar sasaran untuk mencapai tujuan perusahaan atau organisasi 

dalam jangka waktu panjang. 

2.2  Pengertian Jasa 

Jasa adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan oleh satu 

pihak kepada pihak lain, yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak 

mengakibatkan kepemilikan apapun. Produksinya dapat dikaitkan atau tidak 

dikaitkan pada satu produk fisik. Menurut Kotler dan Keller (2012:214) setiap 

aktivitas, manfaat atau kinerja yang ditawarkan oleh satu pihak ke pihak lain yang 

bersifat tidak berwujud dan tidak menyebabkan perpindahan kepemilikan apapun 

dimana dalam produksinya dapat terikat maupun tidak dengan produk fisik. 

Menurut lupiyoadi (2013:32) Jasa adalah seluruh aktivitas ekonomi yang 

hasilnya tidak merupakan produk dalam bentuk fisik atau konstruksi, yang biasa 

dikonsumsi pada saat yang sama dengan waktu yang dihasilkan dan memberikan 

nilai tambah seperti kenyamanan, hiburan, kesenangan atau kesehatan.  

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa jasa merupakan suatu aktifitas 

atau interaksi yang ditawarkan oleh pihak pemberi dan pihak penerima jasa pada 

dasarnya tidak berwujud, serta tidak dapat dirasakan oleh fisik, yang disediakan 

untuk memecah masalah yang dihadapi konsumen agar dapat mempermudah 

masalah konsumen. 

Jasa memiliki karakteristik yang luas, yang membedakan dari produk berupa 

barang. Karakteristik tersebut menimbulkan implikasi yang penting dalam 
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pemasaran jasa. Kotler dan Armstrong (2012: 260) menjelaskan jasa memiliki 

empat karakteristik utama yang sangat mempengaruhi rancangan program yaitu : 

1. Tidak Berwujud (Intangibility) 

Jasa tidak dapat dilihat, diraba, dirasa, didengar,dicium, atau 

menggunakan indra lainnya sebelum jasa itu dibeli. Hal ini lah yang 

membedakan jasa dengan hasil produksi (produk) perusahaan.Penampilan 

suatu barang jasa diwakili oleh wujud tertentu seperti perbuatan, penampilan, 

atau sebuah usaha lainnya yang tidak dapat disimpan, dipakai, atau 

ditempatkan di suatu tempatyang kita inginkan.Wujud inilah yang dapat 

membentuk pengalaman dan mempengaruhi kepuasan konsumen.Hal inilah 

yang membuat sulit untuk mengevaluasi suatu produk layanan. Oleh karena 

itu, tugas perusahaan adalah untuk memberikan pelayanan yang nyata pada 

satu atau lebih cara dan mengirim sinyal yang tepat tentang kualitas 

perusahaan. 

2. Tidak Terpisahkan (Inseparability) 

Jasa tidak dapat dipisahkan dari penyedia pelayanannya, baik orang 

maupun mesin. Jika seorang karyawan memberikan pelayanan, maka 

karyawan menjadi bagian dari pelayanan tersebut karena pelanggan juga 

hadir pada saat jasa dihasilkan.Jasa dihasilkan dan dikonsumsi secara 

bersamaan.Tidak seperti barang fisik yang diproduksi, disimpan dalam 

persediaan, didistribusikan lewat berbagai penjualan, dan baru kemudian 
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dikonsumsi, jasa biasanya dijual dahulu kemudian diproduksi dan dikonsumsi 

secara bersamaan atau tidak dipisahkan. 

3. Bervariasi (Variability) 

Jasa sangat bervariasi karena tergantung pada siapa yang menyediakan 

dan kapan serta dimana jasa itu dilakukan.Perusahaan jasa dapat melakukan 

tiga langkah dalam rangka pengendalian mutu. Pertama, melakukan investasi 

untuk menciptakan prosedur perekrutan dan pelatihan yang baik. Kedua, 

menstandardisasi proses pelaksanan jasa diseluruh organisasi. Ketiga, 

memantau kepuasan pelanggan melalui sistem saran dan keluhan, survei 

pelanggan, dan melakukan belanja perbandingan. 

4. Tidak Tahan Lama (Perishability) 

Suatu jasa tidak dapat disimpan untuk dipakai kedepannya. Tidak 

menjadi masalah bila permintaan tetap. Namun jika permintaan berfluktuasi 

maka perusahaan jasa mengalami masalah rumit. Perusahaan jasa juga 

mencoba mempertujukan mutu jasa mereka melalui bukti fisik (physical 

evidence) dan penyajian. Akhirnya perusahaan jasa dapat memilih dari 

berbagi proses yang berbeda-beda dalam memberikan pelayanan 

2.3 Keputusan Pembelian 

2.3.1 Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah sikap konsumen dalam membeli sebuah 

produk. Keputusan pembelian yaitu sebuah tahapan dalam pengambilan 
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keputusan pembelian dimana konsumen melakukan kegiatan pembelian yang 

sesungguhnya. (Kotler dan Amstrong 2013:121). 

Menurut Assauri (2013:141) Keputusan pembelian merupakan suatu proses 

pengambilan keputusan akan pembelian yang mencakup penentuan apa yang 

akan dibeli atau tidak melakukan pembelian dan keputusan itu diperoleh dari 

kegiatan-kegiatan sebelumnya.  

Menurut Buchari Alma (2013:96) Keputusan pembelian adalah suatu 

keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, 

politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, bukti fisik, orang, dan proses. 

Sehingga membentuk suatu sikap pada konsumen untuk mengelola segala 

informasi dan pengambilan kesimpulan berupa respon yang muncul produk apa 

saja yang akan dibeli. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:166) ada lima tahap yang dilalui 

konsumen dalam mengambil suatu keputusan pembelian: 

1. Pengenalan masalah, proses pembelian dimulai Ketika pembeli mengenali 

suatu masalah atau kebutuhan dan keinginan yang belum terpenuhi dan 

terpuaskan. Jika kebutuhan tersebut diketahui, maka konsumen akan segera 

memahami adanya kebutuhan yang belum terpenuhi atau masih bisa ditunda 

pemenuhannya, serta kebutuhan yang sama-sama segera terpenuhi. 

2. Pencarian informasi, seorang konsumen yang mulai tergugah minatnya 

mungkin akan atau mungkin tidak mencari informasi lebih banyak lagi. Jika 

dorongan konsumen adalah kuat, obyek yang dapat memuaskan kebutuhan 
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itu tersedia, konsumen akan membeli obyek itu, jika tidak, kebutuhan 

konsumen itu tinggal mengendap dalam ingatannya. 

3. Evaluasi Alternatif, terdapat beberapa proses konsumen evaluasi adalah 

orientasi kognitif, yakni memandang konsumen akan membuat pertimbangan 

yang sadar dan rasional. Kebanyakan pembeli akan mempertimbangkan 

beberapa ciri namun mereka memberikan bobot yang berbeda setiap ciri. 

4. Keputusan Pembelian, tugas pemasaran tidak berakhir saat produk dibeli, 

melainkan berlanjut hingga periode pasca pembelian. Setelah membeli 

produk terjadi, konsumen akan mengalami suatu tingkat kepuasan atau 

ketidak kepuasan. Kepuasan atau tidak kepuasan pembeli dengan produk 

akan mempengaruhi tingkah laku setelahnya. Konsumen yang merasa puas 

akan memperlihatkan peluang membeli yang lebih tinggi dalam kesempatan 

berikutnya. 

2.3.2 Tujuan Keputusan Pembelian 

Adapun tujuan dari Keputusan Pembelian yaitu: 

1. Menganalisa Keinginan dan Kebutuhan. Penganalisaan keinginan dan 

2. kebutuhan yang belum terpenuhi atau terpuaskan. 

3. Menilai Sumber-sumber. Tahap kedua dalam proses pembelian ini sangat 

berkaitan dengan lamanya waktu dan jumlah uang yang tersedia untuk 

membeli. 
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4. Menetapkan Tujuan Pembelian. Tahap ketika konsumen memutuskan untuk 

tujuan apa pembelian dilakukan, yang bergantung pada jenis produk dan 

kebutuhannya. 

5. Mengidentifikasikan Alternatif Pembelian. Tahap ketika konsumen mulai 

mengidentifikasikan berbagai alternative pembelian.  

6. Keputusan membeli. Tahap ketika konsumen mengambil keputusan apakah 

membeli atau tidak. Jika dianggap bahwa keputusan yang diambil adalah 

membeli, maka pembeli akan menjumpai serangkaian keputusan 

menyangkut jenis produk, bentuk produk,merk,penjual,kuantitas, waktu 

pembelian dan cara pembayarannya. 

7. Perilaku sesudah pembelian. Tahap terakhir yaitu ketika konsumen sudah 

melakukan pembelian terhadap produk tertentu. 

2.3.3 Tahapan Keputusan Pembelian 

Tahapan Keputusan Pembelian Menurut Kotler (2012:188) proses 

keputusan pembelian konsumen terdri dari lima tahap yang dilakukan oleh 

seorang konsumen sebelum sampai pada keputusan pembelian dan selanjutnya 

pasca pembelian. Kelima tahapan tersebut adalah sebagai berikut: 

1. Problem Recognition (Pengenalan Masalah) 

Pada tahap ini konsumen mengetahui ada masalah atau kebutuhan yang 

harus diselesaikan atau dipenuhi. 

2. Information Research (Pencarian Informasi) 
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Pada tahap ini konsumen mencari sebanyak-banyaknya informasi atas 

alternatif-alternatif pilihan akan barang atau jasa yang dibutuhkan dan 

diinginkan. 

3. Evaluation of Alternatives (Evaluasi Alternatif) 

Konsumen akan mengevaluasi manfaat produk atau jasa yang akan dibeli 

tersebut dari berbagai alternatif yang tersedia. 

4. Purchase Decision (Keputusan Pembelian) 

Pada tahap ini konsumen telah menetapkan pilihan pada suatu alternatif dan 

melakukan pembelian. 

5. Postpurchase Decision (Perilaku Pasca Pembelian) 

Pada tahap setelah pembelian, konsumen akan mengalami level kepuasan 

dan ketidakpuasan. 

2.4 Teori Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

Bauran  pemasaran merupakan seperangkat alat yang digunakan pemasar 

untuk membentuk karakteristik jasa yang ditawarkan oleh pelanggan. Alat-alat 

tersebut digunakan untuk menyusun strategi jangka panjang dan juga untuk 

merancang program taktik jangka pendek (Tjiptono 2011:12). Bauran pemasaran 

menurut Kotler dan Amstrong (2014:76) yaitu the marketing mixis the set of 

tactical marketing tools that the firm blends to produce the response it wants in 

the target market, yang artinya seperangkat peralatan pemasaran taktis yang 

dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan oleh 

pasar sasaran. 
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Bauran pemasaran (Marketing Mix) merupakan alat bagi pemasar yang 

terdiri atas berbagai unsur suatu program pemasaran yang perlu dipertimbangkan 

agar implementasi strategi pemasaran dan positioning yang ditetapkan dapat 

berjalan sukses. Manajer pemasaran Hotel harus mempertimbangkan variabel 

bauran pemasaran untuk jasa. Unsur-unsur bauran pemasaran jasa menurut 

Kotler dan Fox dalam (Lupiyoadi, 2013:92) terdiri dari : Product (produk), Price 

(Harga), Place (Saluran pemasaran) , Promotion (Promosi), People of participant 

(orang), Process (Proses), dan Physical evidence (Bukti fisik). 

2.5 Product (Produk) 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan pada pasar agar 

menarik perhatian, akuisisi, penggunaan   atau konsumsi   yang dapat 

memuaskan suatu keinginan atau  kebutuhan pemakainya (Kotler dan 

Amstrong 2013:46). Sedangkan menurut Tjiptono (2011:102) produk 

merupakan bentuk penawaran organisasi jasa yang ditujukan untuk mencapai 

tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan.  

Dalam arti luas produk meliputi objek-objek fisik, jasa, cara, orang, 

tempat, organisasi, ide, atau bauran entitas-entitas ini (Kotler&Amstrong 

2011:266). Produk bisnis perhotelan mempunyai 4 karakteristik khusus, yaitu:  

a. Produk yang bersifat nyata antara lain kamar, makanan, minuman, dan 

kolam renang,  

b. Produk yang bersift tidak nyata seperti keramah tamahan, keyamanan, 

keindahan, dan keamanan. 
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c. produk tersebut hanya bisa dijual saat ini adalah produk tidak tahanlama 

yang dapat disimpan di gudang. Contohnya kamar hotel, bahan makanan 

segar yang tidak dapat disimpan seperti sayur-mayur.  

b. Produk yang bersifat nonperishable misalnya minuman keras, soft drink, 

perlengkapan tamu (guest supply and amenities).  

Dari uraian pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa  produk adalah 

segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk diperhatikan, 

diperoleh, digunakan, serta dikonsumsi sebagai bentuk pemenuhan kebutuhan 

konsumen  

2.6 Price (Harga)  

Menurut Tjiptono (2011:122) harga Merupakan keputusan kritis yang 

menunjang keberhasilan operasi organisasi profit  maupun non-profit. Harga 

merupakan satu-satunya unsur bauran  pemasaran memberikan pendapatan 

bagi organisasi. Sedangkan menurut Nana (2015:109) harga adalah sejumlah 

uang yang berfungsi sebagai alat tukar untuk memperoleh produk atau jasa. 

Harga dapat juga diartikan penentuan nilai produk di  benak konsumen  

Yang dimaksud tarif hotel yaitu tarif jual per kamar dengan fasilitas dan 

pelayanan yang didapat. Tarif hotel berbintang lebih mahal dari pada tarif 

hotel yang tidak berbintang. Tarif yang ditawarkan hotel merupakan daya 

tarik yang diberikan tamu hotel agar menginap dihotel tersebut. Penetapan 

harga merupakan keputusan kritis yang menunjang keberhasilan operasi 

organisasi profit maupun non-profit. Harga merupakan satu-satunya unsur 
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bauran pemasaran yang memberikan pendapatan bagi organisasi. Strategi 

penentuan harga juga sangat signifikan dalam pemberian nilai kepada 

konsumen dan mempengaruhi image produk, serta keputusan konsumen untuk 

membeli. Akan tetapi, yang paling penting adalah keputusan dalam tarif harus 

konsisten dengan strategi pemasaran secara keseluruhan. 

Dalam elemen bauran pemasaran, harga adalah elemen yang sangat 

fleksibel. Harga merupakan faktor paling penting dan paling rumit yang 

dihadapi oleh manajer perusahaan, sehingga penetapan harga adalah 

permasalahan yang paling utama yang harus dihadapi oleh para eksekutif 

(Budianto 2015:257). Sedangkan menurut Assauri (2015:224) Dalam 

menetapkan harga perusahaan tentu memiliki tujuan yaitu, agar perusahaan 

memperoleh laba yang maksimum, mendapat share pasar tertentu, mencapai 

tingkat hasil penerimaan maksimum pada waktu itu, mencapai keuntungan 

yang ditargetkan dan mempromosikan produk  

Dalam penetapan harga perlu diperhatikan faktor yang 

mempengaruhinya, baik secara langsung maupun tidak langsung. Faktor yang 

mempengaruhi secara langsung yakni, harga bahan baku, biaya produksi, 

biaya pemasaran, adanya peraturan pemerintah serta faktor lainnya. Faktor 

tidak langsung yaitu, produk yang sejenis, potongan harga (discount) untuk 

para penyalur di konsumen (Alma:2006). Salah satu keputusan yang sulit 

dihadapi suatu perusahaan yaitu menetapkan harga. Meskipun cara penetapan 

harga yang dipakai sama bagi setiap perusahaan yaitu berdasarkan biaya, 
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persaingan, permintaan, serta laba, namun kombinasi optimal dari faktorfaktor 

tersebut berbeda dengan sifat produk pasarnya dan tujuan perusahaan. Adapun 

beberapa tujuan penetapan harga yang diambil yaitu sebagai berikut :  

a. Memperoleh laba yang maksimum  

b. Mendapatkan share pasar tertentu  

c. Memerah pasar (market skimming)  

a. Mencapai tingkat hasil penerimaan penjualan maksimum pada waktu itu 

mencapai keuntungan yang ditargetkan.  

d. Mempromosikan produk 

2.7 Place (Lokasi) 

Kotler  dan  Amstrong (2018: 82) menyatakan bahwa “berbagai 

kegiatan perusahaan untuk  membuat produk yang dihasilkan atau dijual 

terjangkau dan tersedia bagi pasar sasaran, dalam hal ini berhubungan dengan 

bagaimana cara penyampaian produk atau jasa kepada para konsumen dan  

dimana lokasi  yang  strategis”. Pada perekonomian seperti saat ini, produsen 

sudah tidak langsung menjual hasil produksinya kepada konsumen, akan 

tetapi dalam mengembangkan pangsa pasar, produsen banyak melalui 

berbagai tahapan perantara untuk memasarkan hasil produksinya (Budiwati, 

2012:76). Beberapa perantara seperti pedagang besar dan pengecer yang 

membeli serta menjual kembali barang dagangannya yang disebut sebagai 

pedagang perantara. 
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Sedangkan menurut Tjiptono (2012:113) Lokasi merupakan keputusan 

distribusi menyangkut kemudahan akses terhadap jasa bagi para pelanggan 

potensial. Pertimbangan dalam menentukan lokasi adalah pelanggan 

mendatangi lokasi atau penyedia layanan yang mendatangi pelanggan. 

Dengan kata lain, proses distribusi adalah aktivitas pemasaran yang mampu:  

a. Menciptakan nilai tambah suatu produk melalui fungsi-fungsi pemasaran 

yang dapat merealisasikan kegunaan bentuk, tempat, waktu, dan 

kepemilikan.  

b. Memperlancar arus saluran pemasaran secara fisik dan nonfisik. Yang 

dimaksud arus pemasaran yaitu aliran kegiatan yang terjadi diantara 

lembaga-lembaga pemasaran yang ikut serta dalam proses pemasaran. 

Arus pemasaran tersebut meliputi arus barang fisik, arus kepemilikan, 

arus informasi, arus promosi, arus negosiasi, arus pembayaran, arus 

pendanaan, arus penanggungan risiko, serta arus pemesanan. 

Saluran pemasaran untuk jasa dapat diartikan sebagai lokasi. Lokasi 

merupakan dimana perusahaan harus bermarkas dan melakukan operasi. 

Berhubungan dengan dimana lokasi yang strategis dan bagaimana cara 

penyampaian jasa kepada konsumen. Sehingga kemudahan mendapatkan 

transportasi umum menjadi pertimbangan pemilihan hotel. Pada umumnya 

lokasi hotel berada dekat dengan tempat-tempat hiburan, pariwisata, pusat 

perbelanjaan ataupun pusat kota  
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2.8 Promotion (Promosi) 

Promosi adalah salah satu elemen penting dalam proses pemasaran 

karena promosi merupakan salah satu cara atau bentuk komunikasi 

perusahaan kepada target yang akan dituju. Promosi yang dimaksud seperti 

kreatifitas media iklan agar dikenal oleh pelanggan. Menurut William  J. 

Stanton (2012:98) Promosi adalah unsur dalam bauran pemasaran yang 

digunakan untuk memberitahukan, membujuk, dan mengingatkan tentang 

produk perusahaan.  

Promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran jasa 

yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran 

produknya kepada konsumen. Dalam buku Rambat Lupiyadi (2014:34) 

terdapat beberapa faktor yang harus diperhatikan dalam promosi,yaitu  

a. Identifikasi terlebih dahulu target audience-nya, hal ini berhubungan 

dengan segmentasi pasar.  

b. Tentukan tujuan promosi, apakah untuk menginformasikan, 

mempengaruhi, atau untuk mengingatkan.  

c. Pengembangan pesan yang disampaikan, hal ini berhubungan dengan isi 

pesan (what to say), struktur pesan (how to say logically), gaya pesan 

(creating a strong presence), dan sumber pesan (who should develop it).  

d. Pemilihan bauran komunikasi, apakah itu personal communication atau 

non-personal communication 
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Alat yang digunakan untuk melakukan kegiatan promosi yaitu sebagai 

berikut:  

a. Personal Selling (Penjualan Pribadi)  

Personal Selling yaitu komunikasi langsung (tatap muka) antara 

penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada 

calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk 

sehingga mereka akan mencoba dan membelinya.  

b. Periklanan  

Periklanan merupakan komunikasi yang bersifat nonpersonal (sebab 

disampaikan melalui media massa), yang digunakan oleh suatu sponsor 

yang ditunjuk untuk menyampaikan kepada khalayak umum mengenai 

suatu produk.  

c. Sales Promotion (Promosi Penjualan)  

Promosi penjualan merupakan bentuk persuasi langsung melalui 

penggunaan berbagai intensif yang dapat diatur untuk merangsang 

pembelian produk dengan segera dan meningkatkan jumlah barang yang 

dibeli oleh konsumen.  

d. Public Relation (Hubungan Masyarakat)  

Public Relation adalah upaya komunikasi secara menyeluruh dari 

suatu perusahaan untuk mempengaruhi persepsi, opini, keyakinan, dan 

sikap berbagai kelompok terhadap perusahaan tersebut.  

e. Direct Marketing  
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Direct Marketing merupakan sistem pemasaran yang bersifat 

interaktif yang memanfaatkan satu atau beberapa media iklan untuk 

menimbulkan respon yang terukur atau transaksi di sembarang lokasi. 

Dalam direct marketing, komunikasi promosi ditujukan langsung kepada 

konsumen individual, yang bertujuan agar pesan-pesan tersebut 

ditanggapi oleh konsumen yang bersangkutan, baik melalui telepon, pos 

atau mendatangi langsung ke tempat pemasar (Tjiptono, 1997:232). 

2.9 People (Orang) 

Menurut Kotler dan  Keller  (2016:48), sumber daya manusia dalam hal 

pemasaran internal dan fakta bahwa karyawan sangat penting untuk 

kesuksesan pemasaran. Personil layanan pelanggan yang sangat baik yang 

dapat memberikan dukungan dengan harapan diketahui dengan jelas, seperti 

jam operasi dan waktu respon rata-rata, adalah kunci untuk mempertahankan 

tingkat tinggi kepuasan pelanggan.  

People merupakan asset penting dalam bisnis barang dan jasa, apalagi 

people yang merupakan karyawan dengan kinerja tinggi. Karyawan yang 

berkinerja tinggi akan menyebabkan konsumen puas dan loyal. Memiliki 

kemampuan pengetahuan yang baik, akan menjadi kompetensi dasar dalam 

perusahaan dan citra yang baik diluar perusahaan. Faktor yang tak kalah 

penting dalam people adalah sikap sopan santun dan motivasi dari karyawan 

dalam bisnis barang dan jasa. Karena seorang marketer harus memiliki sikap 

bermurah hati, sopan dan bersahabat ketika berelasi dengan mitra bisnisnya.  
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Pelayanan adalah setiap tindakan yang dapat ditaarkan oleh suatu pihak 

lain dan pada dasarnya bersifat intengible (tidak berwujud fisik) dan tidak 

menghasilakan kepemilikan. Hotel yang melayani tamu hotelnya dengan 

ramah dan cakap akan berdampak pada kenyamanan. Kesan terhadap 

kenyamanan tersebutlah yang menjadikan tamu hotel memiliki kepercayaan 

dan terus menerus menginap dihotel tersebut.. 

2.10 Process (Proses) 

Proses merupakan gabungan semua aktivitas, umumnya terdiri atas 

semua prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme pekerjaan, aktivitas, dan hal-

hal rutin, dimana jasa dihasilkan dan disampaikan kepada pelanggan 

(Lupiyadi 2013). Untuk perusahaan jasa kerjasama antara marketing dan 

operasional sangat penting dalam elemen proses ini terutama dalam melayani 

dalam segala kebutuhan dan keinginan pelanggan secara cepat dan tepat.   

Dalam proses juga terdapat pemesanan yang artinya suatu aktivitas yang 

dilakukan oleh konsumen sebelum melakukan pembelian. Proses pemasar 

harus memiliki nilai dasar kejujuran , tanggung jawab ,dan keadilan serta 

kemasyarakatan yang amanah. 

2.11 Physical Evidence (Bukti Fisik). 

Sarana fisik merupakan bagian dari bukti fisik, karakterikstik yang 

menjadi persyaratan yang bernilai tambah bagi konsumen dalam perusahaan 

jasa yang memiliki karakter (Lupiyadi 2013). Sarana fisik disni merupakan 

fasilitas-fasilitas pendukung untuk menambah nilai terhdap hotel tersebut.  
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Bukti fisik berperan penting bagi penyedia jasa dalam membantu 

sosialiasi, berperan memfasilitasi unjuk kerja atau tindakan-tindakan 

individual maupun interdependen dari orang-orang yang berada di lingkungan 

service escape, yaitu konsumen dan karyawan, sebagai paket dari jasa yang 

ditawarkan dalam suatu cara yang berbeda dengan cara menawarkan barang, 

dapat membedakan perusahaan jasa dari pesaing serta menjadi tanda dari 

segmen pasar mana yang dituju. 

Tata letak yang efektif mampu membantu organisasi mencapai sebuah strategi 

yang mampu menunjang deferiansiasi, biaya rendah atau respon cepat. Desain tata 

letak harus mempertimbangakan hal-hal sebagai berikut :  

1. Utilitas ruang, adalah keadaan kelengkapan fasilitas yang digunakan untuk 

menunjang tercapainya kenyamanan, keselamatan. 

2. Aliran informasi yang lebih baik. 

3. Moral karyawan yang lebih baik dan kondisi lingkungan kerja yang lebih aman.  

4. Interaksi dengan pelanggan yang lebih baik. 

5. Fleksibilitas yaitu dalam desain tata letak harus mudah untuk diubah (Fatihudin 

& Firmansyah, 2019) 

2.12 Pemasaran Dalam Pandangan Islam 

Pemasaran dalam Islam adalah bentuk muamalah yang dibenarkan 

dalam Islam, sepanjang dalam segala proses transaksinya terpelihara dari hal-

hal terlarang oleh ketentuan syariah. Beberapa perusahaan yang berbasis 

syari’ah telah menerapkan konsep ini dan telah mendapatakan hasil positif, 
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kedepannya diprediksiskan marketing syariah ini akan terus berkembang dan 

dipercaya masyarakat karena nilai-nilainya yang sesuai dengan apa yang 

dibutuhkan masyarakat, yaitu kejujuran.  

Secara umum pemasaran islam adalah sebuah disiplin bisnis strategi 

yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran dan perubahan value dari 

inisiator kepada stakeholdernya yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai 

dengan akad-akad dan prinsip-prinsip muamalah dalam Islam. Artinya adalam 

pemasaran syari’ah, seluruh proses baik proses penciptaan, proses penawaran, 

maupun proses perubahan niali tidak boleh ada yang bertentangan sengan 

prinsip-prinsip syari’at.  

Islam memahami bahwa pasar dapat berperan efektif dalam kehidupan 

ekonomi bila prinsip persaingan bebas dapat berlaku secara efektif. Pasar 

syari’ah adalah pasar yang emosional (emotional market) dimana orang 

tertarik karena alasan keagamaan bukan karena keuntungan financial semata, 

tidak ada yang bertentangan dengan prinsip-prinsip muamalah ia mengandung 

nilai-nilai ibadah, sebagaimana firman Allah dalam surat Al-An’am ayat 162: 

 

َۡ  ا ِٕن قلُۡ   َ تِٕي  لَ  وسُُكِٕي ص  حۡ  و  م  ايۡ ی ۡو  اتِٕي  م  م  ھِٕۡ لِٕل و   َ  َ ب  َۡ  ر  َِٕ ل مِٕۡٱ  ع َٰ هۡ یل   

 

Artinya: 

Katakanlah: Sesungguhnya sembahyangku, ibadatku, hidupku dan matiku 

hanyalah untuk Allah, Tuhan semesta alam. 
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Dalam Syari’ah marketing, bisnis yang disertai keikhlasan semata- mata 

hanya untuk mencari ridha Allah, maka bentuk transaksinya insyaAllah 

menjadi nilai ibadah dihadapan Allah SWT. 

Ada beberapa sifat yang membuat Nabi Muhammad berhasil dalam 

melakukan bisnis yaitu : 

a. Shiddiq (jujur atau benar) dalam berdagang Nabi Muhammad selalu 

dikenal sebagai seorang pemasar yang jujur dan benar dalam 

menginformasikan produknya. 

b. Amanah (atau dapat dipercaya) saat menjadi pedagang Nabi Muhammad 

selalu mengembalikan hak milik atasannya, baik itu berupa hasil 

penjualan maupun atau sisa barang. 

c. Fathanah (cerdas) dalam hal ini pemimpin yang mampu memahami, 

menghayati, dan mengenal tugas dan tanggung jawab bisnisnya dengan 

sangat baik. 

d. Tabligh (komunikatif) jika seorang pemasar harus mampu menyampaikan 

keunggulan-keunggulan produk dengan menarik dan tetap sasaran tanpa 

meninggalkan kejujuran dan kebenaran. 

Berikut adalah karakteristik yang terdapat pada pemasaran islam :  

a. Ketuhanan (rabbaniyah)  

Salah satu ciri khas pemasaran syariah adalah sifatnya yang religius. 

Jiwa seorang syari’ah marketer menyakini bahawa hukum-hukum syari’at 

bersifat ketuhanan merupakan hukum yang paling adil, sehingga akan 

mematuhinya dalam setiap aktivitas pemasaran yang dilakukan. Dalam setiap 
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langkah, aktivitas dan kegiatan yang dilakukan harus selalu menginduk pada 

syari’at Islam. Pemasaran syariah meyakini bahwa hukum-hukum ketuhanan 

ini adalah hukum yang paling ideal, paling sempurna, paling tepat untuk 

segala bentuk kebaikan serta paling adapat mencegah segala bentuk 

kerusakan. 

b. Etis ( akhlaqiyyah)  

Keistimewaan yang lain dari syari’ah marketer adalah mengedepankan 

masalah akhlak dalam seluruh aspek kegiatannya. Pemasaran syariah adalah 

konsep pemasaran yang sangat mengedepankan nilai-nilai moral dan etika 

tanpa peduli dari agama manapun,karena hal ini bersifat universal.  

c. Realistis (al-waqi’yyah)  

Realistis atau al-waqi’iyyah yang artinya sesuai dengan kenyataan, tidak 

mengada-ada apalagi yang menjurus kepada kebohongan. Semua transaksi 

yang dilakukan harus berlandaskan pada realita, tidak membeda-bedakan 

orang, suku, warna kulit, semua tindakan penuh dengan kejujuran.  

d. Humanistis ( insaniyyah)  

Kegiatan marketing atau pemasaran seharusnya dikembalikan pada 

karakteristik yang sesungguhnya, sebagaimana yang dilakukan oleh 

Rasulullah. Perspektif pemasaran dalam Islam adalah ekonomi Rabbani 

(divinty), realistis, humanis, dan seimbang. Di dalam marketing syariah 

mengutamakan nilai-nilai akhlaq dan etika moral di dalam pelaksanaanya. 

Oleh karena itu marketing syariah menjadi penting bagi para tenaga 

pemasaran untuk melakukan penetrasi pasar sehingga apabila dirumuskan, 
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dalam Islam terdapat sembilan macam etika (akhlaq) yang harus dimiliki oleh 

seorang tenaga pemasaran, yaitu:  

a). Memiliki kepribadian spiritual (takwa),  

b). Berkepribadian baik dan simpatik (shiddiq),  

c). Berlaku adil dalam bisnis (al’adl),  

d). Melayani nasabah dengan rendah hati (khitmah),  

e). Selalu menepati janji dan tidak curang (tahfif),  

f). Jujur dan terpercaya (al amanah),  

g). Tidak suka berburuk sangka (su’udzon),  

h).Tidak suka menjelek-jelekkan (ghibah),  

i). Tidak melakukan suap (riswah) . 

2.13 Kaitan Penelitian Terdahulu Dengan Penelitian Sekarang 

Untuk mendukung materi dalam penelitian ini, berikut akan 

dikemukakan beberapa penelitian terdahulu yang dilakukan oleh:  

Table 2.1 

Penelitian Terdahulu 

No Nama  Peneliti Judul  Penelitian Hasil Penelitian 

1. Ellisyah 

Mindari (2021) 

Pengaruh Bauran 

Pemasaran Jasa 

Terhadap Keputusan 

Konsumen Menginap 

di Hotel Pelangi 

Sekayu 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa ada pengaruh yang positif 

dan signifikan bauran pemasaran 

jasa secara bersama-sama terhadap 

keputusan konsumen menginap. 

Hasil uji t, tidak ada pengaruh yang 

signifikan variabel produk terhadap 

keputusan konsumen menginap 
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2. Agus Mentari 

Noor (2016) 

Pengaruh Bauran 

Pemasaran (7P) 

Terhadap Keputusan 

Konsumen Untuk 

Menggunakan Jasa 

Hotel Grand Sawit di 

Samarinda 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa variabel produk, harga, 

promosi, lokasi,  orang, proses,  

dan bukti fisik secara simultan 

berpengaruh  terhadap keputusan 

konsumen. 

3. Jesse 

Marcelina, 

Billy Tantra B 

(2018) 

Pengaruh Marketing 

Mix (7P) Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pada Guest House di 

Surabaya. 

Hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa harga,  promosi, lokasi, 

orang, dan bukti fisik berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada guest 

house di Surabaya 

4. Achmad Fauzan 

Guntur (2014) 

Strategi Penjualan 

untuk Meningkatkan 

Volume Penjualan 

Gas Elpiji 3kg Pada 

PT. Putra Sinbar Gas 

di kabupaten Sinjai. 

Strategi pemasaran yang terdiri  

dari produk, harga,  promosi,  dan 

distribusi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap peningkatan 

penjualan gas elpiji 3kg. 

4. Abdul Gaffar 

(2017) 

Analisis Pengaruh 

Bauran Pemasaran 

Jasa Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pada Hotel Arrahman 

Tembilahan 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa produk, harga, lokasi, 

promosi, orang, proses, dan 

customer service berpengaruh 

secara signifikan  terhadap 

keputusan pembelian pada hotel 

Arrahman Tembilahan 

5. Muhammad 

Ridwan, Nita 

Yulia Fatma 

Nasution,  

(2014) 

Analisis 

Implementasi Strategi 

Pemasaran Jasa Pada 

Penjualan Kamar 

Hotel Limaran 

Syariah Yogyakarta 

Hasil penelitian dengan 

menggunakan uji-t dan uji f ini 

menunjukkan bahwa secara 

Bersama-sama variable 

independent yaitu produk, harga, 

tempat, promosi, orang, dan bukti 

fisik memiliki pengaruh signifikan 

yaitu sebesar 67,4% terhadap 

variable dependen proses 

pemesanan kamar hotel limaran 

Syariah Yogyakarta. 
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2.14  Kerangka Pemikiran 

Menurut Uma Sekaran dalam buku Sofjan Assauri Metode Penelitian 

Kuantitatif, Kualitatif, R&D (2019) mengemukakan bahwa, kerangka berpikir 

merupakan model konseptual tentang bagaimana teori berhubungan dengan 

berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah yang penting. 

Dasar penelitian ini adalah keputusan konsumen sebagai variab3 terikat 

yang dipengaruhi oleh Produk, Harga, Promosi, Lokasi, Orang, Proses, dan 

Bukti Fisik. 

Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kerangka pemikiran teoritis yag disajikan diatas menjelaskan bahwa  

Kerangka diatas menjelaskan ada hubungan antara variabel produk (X1), 

harga (X2), promosi (X3), lokasi (X4), orang (X5), proses (X6), dan bukti fisik 

Sumber: Abdul Gaffar (2017) 

Keputusan Pembelian (Y) 

Produk (X1) 

Harga (X2) 

Lokasi (X3) 

Promosi (X4) 

Orang (X5) 

Proses (X6) 

Bukti Fisik (X7) 
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(X7), terhadap keputusan konsumen untuk menginap (Y). Apabila terjadi 

perubahan diantara ketujuh variabel tersebut maka akan mempengaruhi 

keputusan konsumen untuk menginap pada Mona  Plaza Hotel Pekanbaru. 

2.15 Konsep Operasional Variabel 

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini terdiri atas dua variabel yaitu 

variabel independen (variabel bebas) dan variabel dependen (variabel terikat). 

Variabel independen adalah variabel yang mempengaruhi varabel lain atau 

variabel terikat. Sedangkan variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi 

oleh variabel independen. 

Table 2.2 

Konsep Operasional Variabel 

Variab

el 

Konsep 

Variabel 
Indikator 

Skal

a  

Keputu

san 

Pembel

ian (Y) 

Merupaka

n tahap 

dimana 

konsumen 

telah 

menentuka

n 

pilihannya 

dan 

melakukan 

pembelian 

produk. 

(Kotler & 

Armstrong 

2012) 

 

1. Kemantapan pada sebuah produk 

2. Membeli karena sesuai dengan kebutuhan 

3. Keputusan pembelian 

4. Perilaku pascapembelian 

(Kotler & Armstrong 2012) 

Lik

ert  
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Produk 

(X1) 

Kombinasi 

barang dan 

jasa yang 

ditawarka

n 

perusahaa

n kepada 

konsumen 

(Kotler 

dan Keller 

2008) 

1. Dimensi produk 

2. Kesesuaikan harga dengan produk 

3. Produk aman dan nyaman 

4. Tampilan produk 

5. Ketersediaan produk  

(Kotler & Keller 2008) 

Lik

ert  

Harga 

(X2) 

Sebuah 

nilai yang 

terkandun

g dalam 

suatu 

harga yang 

berhubung

an dengan 

manfaat 

produk 

atau jasa 

(Kotler & 

Armstrong 

2012) 

1. Keterjangkauan harga 

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

3. Daya saing harga 

4. Harga mempengaruhi daya beli konsumen 

(Kotler & Armstrong 2012) 

Lik

ert 

Lokasi 

(X3) 

Lokasi 

merupaka

n 

perencana

an dan 

pelaksanaa

n program 

penyalura

n produk 

atau jasa 

melalui 

tempat 

1. Akses mudah dijangkau 

2. Visibilitas  

3. Lalu lintas 

4. Tempat parkir luas 

5. Lokasi diakui pemerintah 

(Tjiptono 2014) 

Lik

ert 
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atau lokasi 

yang tepat. 

(Tjiptono 

2014) 

Promos

i (X4) 

Suatu 

kegiatan 

memberik

an 

informasi 

untuk 

membujuk 

target 

konsumen 

untuk 

membeli 

produk 

tersebut. 

(Kotler & 

Keller 

2016) 

1. Pesan promosi 

2. Media promosi 

3. Waktu promosi 

4. Frekuensi Promosi 

5. Diskon/potongan harga 

(Kotler & Keller 2016) 

Lik

ert 

Orang  

(X5) 

Orang 

yang 

berperan  

dalam 

penyajian 

layanan 

yang dapat 

mempenga

ruhi  

persepsi 

konsumen. 

(Tjiptono 

2012) 

1. 1. Sikap  karyawan dalam melayani konsumen 

2. 2. Partisipasi Layanan 

3. 3.  Penampilan karyawan 

4. 4. Kehandalan yang dimiliki karyawan 

5. 5. Komunikasi 

(Tjiptono 2012) 

Lik

ert 

Proses 

(X6) 

Proses 

merupaka

n kegiatan 

penyampai

1. 1.  Alur pemesanan 

2. 2. Responsivitas  

3. 3. Peralatan tercukupi 

4. 4. Pelayanan tidak langsung/telepon  

Lik

ert 
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an jasa 

dalam 

memenuhi 

kebutuhan 

konsumen 

mulai dari 

konsumen 

masuk 

hingga 

keluar. 

(Tjiptono 

2012) 

5. 5. Kecepatan pelayanan 

(Tjiptono 2012) 

Bukti 

Fisik   

(X7) 

Bukti 

nyata atau 

atribut 

mengenai 

penampila

n fisik, 

peralatan, 

personil, 

dan bahan-

bahan 

komunikas

i 

(Tjiptono 

2014) 

1. 1. Peralatan mutakhir/terbaru 

2. 2. Fasilitas fisik 

3. 3. Kenyamanan Ruangan 

4. 4. Karyawan berpenampilan menarik 

5. 5. Fasilitas fisik sesuai dengan jasa yang ditawarkan 

(Tjiptono  2014) 

Lik

ert 

 

2.16  HIPOTESIS 

Hipotesis adalah pernyataan sementara yang perlu diuji kebenarannya 

dengan pengujian yang disebut uji hipotesis (Mahdiyah 2014:103). Berdasarkan 

rumusan masalah yang diuraikan diatas,maka dapat dirumuskan hipotesis  dalam 

penelitian  ini adalah: 



 

37 
 

H1: Terdapat pengaruh yang signifikan strategi produk (X1) terhadap keputusan 

konsumen untuk menginap (Y) pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru 

H2: Terdapat pengaruh yang signifikan strategi harga (X2) terhadap keputusan 

konsumen untuk menginap (Y) pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru 

H3: Terdapat pengaruh yang signifikan strategi promosi (X3) terhadap keputusan 

konsumen untuk menginap (Y) pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru 

H4: Terdapat pengaruh yang signifikan strategi lokasi (X4) terhadap keputusan 

konsumen untuk menginap (Y) pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru 

H5: Terdapat pengaruh yang signifikan strategi orang (X5) terhadap keputusan 

konsumen untuk menginap (Y) pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru 

H6: Terdapat pengaruh yang signifikan strategi proses (X6) terhadap keputusan 

konsumen untuk menginap (Y) pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru 

H7: Terdapat pengaruh yang signifikan strategi bukti fisik (X7) terhadap 

keputusan konsumen untuk menginap (Y) pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian 

Lokasi penelitian ini dilaksanakan pada Hotel Mona Plaza Pekanbaru Jl.  

Hr. Soebrantas No. 18 Tuah Karya, Kecamatan Tampan, Kota Pekanbaru. Riau.  

Penelitian ini dilakukan sejak Desember 2021-Maret 2022. 

3.2 Jenis dan Sumber Data 

a. Jenis Data 

Adapun jenis penelitian ini adalah kuantitatif, yaitu penelitian yang 

dilakukan dengan mengumpulkan data berupa angka berupa kata-kata atau 

kalimat yang dikonversi menjadi data yang berbentuk angka. Menurut 

Sugiyono (2012:12) metode penelitian kuantitatif diartikan sebagai metode 

penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivism, digunakan untuk 

meneliti pada populasi atau sampel  tertentu.  

b. Sumber Data 

1. Data Primer 

Data primer adalah data yang dikumpulkan oleh peneliti  langsung 

dari sumbernya atau   dari objek penelitian dilakukan (Siregar 2013). Data 

primer pada penelitian ini diperoleh langsung melalui hasil wawancara 

dengan karyawan  hotel dan juga hasil  pengisian angket oleh pelanggan 

hotel.  

2. Data Sekunder 
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Menurut Sugiyono (2012:53) Data sekunder adalah data yang 

berasal dari laporan laporan maupun literatur dari  pihak  perusahaan yang 

dibutuhkan untuk menyelesaikan penelitian ini. Data ini guna mendukung 

pembahasan dan penelitian untuk itu beberapa sumber yang di dapatkan 

akan membantu dan mengkaji secara kritis penelitian tersebut (Lexy J. 

Meleong 2006). 

3.3 Teknik Pengumpulan Data 

a. Kuisioner 

Angket atau kuesioner merupakan alat pengumpulan data yang berupa daftar 

pertanyaan-pertanyaanyang disusun sedemikian rupa untuk dijawab oleh  

responden, pertanyaan yang cukup  terperinci dan lengkap  (Ghozali 2018:32). 

Maka dalam hal ini yang menjadi responden adalah tamu yang sedang dan 

pernah menginap di hotel mona.  

Table 3.1 

Instrument Skala  Likert 

 

Sangat Setuju (SS) Skor 5 

Setuju (S) Skor 4 

Kurang Setuju (KS) Skor 3 

Tidak Setuju (TS) Skor 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) Skor 1 

Sumber Data: Riduwan (2011: 13) 
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b. Dokumentasi 

Menurut Marshall dalam (Sugiyono 2016:76) menyatakan bahwa melalui 

observasi, peneliti  belajar tentang perilaku, dan  makna dari perilaku tersebut. 

Dalam melakukan observasi, peneliti akan terlibat kegiatan sehari-hari proses 

kerja dan orang yang diamati sebagai sumber data saat penelitian. 

3.4 Populasi dan Sampel 

a. Populasi 

Populasi merupakan kelompok besar objek penelitian. Menurut 

Sugiyono (2013:43) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari 

obyek/subyek yang mempunyai kualitas  dan karakteristik tertentu   yang 

ditetapkan  oleh peneliti untuk  dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. 

populasi merupakan kelompok besar objek penelitian.  Maka dalam  

penelitian ini  yang  menjadi populasi adalah tamu atau pengunjung hotel dari 

awal tahun sampai dengan  akhir tahun 2021 yang berjumlah 3.617 

pengunjung. 

b. Sampel 

Sampel adalah bagain dari populasi (Sugiyono 2012:64). Keberadaan 

sampel mewakili populasi tersebut, serta hasil analisis data yang diperoleh dari 

sampel akan diberlakukan sama terhadap populasi penelitian. Oleh karena itu, 

dalam pengambilan sampel perlu dilakukan dengan cermat dan menggunakan 

teknik yang sesuai agar sampel benar-benar mewakili populasi. 

Dalam penelitian ini untuk menentukan besarnya jumlah sampel 
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menggunakan rumus Slovin sebagai berikut:  

n = 
 

                       

Dimana:  

n = jumlah sampel 

N = jumlah populasi 

e  = error margin (persentase batas kesalahan dalam pengambilan  

sampel) 

Maka,   

n = 
     

                 
 

n = 
     

     
 

n = 99,97 dibulatkan menjadi  100  

Jadi sampel yang diambi dari populasi  yang ada adalah sebanyak 100 

orang. Teknik dalam pengambilan sampel menggunakan Teknik Accidental 

Sampling dimana teknik ini merupakan pengambilan sampel dengan cara 

memilih sampel yang secara kebetulan atau incidental bertemu dengan peneliti 

dapat digunakan sebagai sampel, saat dilihat seseorang itu cocok untuk 

digunakan sebagai simber data (Sugiyono 2010:85). Angket akan diberikan 

kepada pelanggan yang kebetulan ditemui saat melakukan pembelian pada 

Mona Plaza Hotel Pekanbaru. 
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3.5 Uji Kualitas Data 

1.  Uji Validitas 

Validitas adalah suatu kuisioner atau hasil penelitian dapat dikatakan 

valid jika pernyataan pada kuisioner dan mampu untuk mengungkapkan sesuatu 

sehingga hasil penelitian tersebut dapat mengukur apa yang hendak diukur oleh 

peneliti (Ghozali 2018:52). Uji validitas Korelasi Product Moment atau 

Pearson Correlation dengan kriteria pengujian pada taraf signifikan 5% 

memiliki dasar pengambilan keputusannya yaitu Jika nilai rhitung  > dari nilai 

rtabel maka angket tersebut dinyatakan valid.  Jika nilai rhitung < dari nilai rtabel 

maka angket tersebut dinyatakan tidak valid (Ghozali 2018:53) 

2. Uji Reabilitas 

Suatu instrumen dikatakan reliabel apabila instrumen tersebut konsisten 

dalam hasil ukurnya sehingga dapat dipercaya, dengan demikian akan 

menghasilkan data yang dapat dipercaya juga. Apabila suatu data tersebut benar 

sesuai dengan kenyataannya, maka walaupun diambil beberapa kali hasilnya 

akan tetap sama (Trianto, 2010: 271). 

Instrument penelitian ini berupa angket maka pengujian reliabilitasnya 

menggunakan rumus Alpha Cronbach. Untuk menentukan apakah instrument 

reliabel atau tidak, maka bisa menggunakan batasan kurang dari 0,6 adalah 

kurang baik, sedangkan 0,7 dapat diterima, dan diatas 0,8 adalah baik. 
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3.6 Uji Asumsi  Klasik 

a. Uji Multikolinearitas  

Menurut Ghozali (2012:105) uji multikolinearitas bertujuan untuk 

menguji apakah suatu model regresi terdapat korelasi antar variabel bebas  

(independent). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi 

antar variabel independent. Data penelitian sekunder dikatakan bebas dari 

masalah multikolineritas apabila kolom Colinearity Statistics menujukkan 

hasil Tollerance lebih besar dari 0,10 dan Nilai Variation Inflasi Factor 

(VIF) tidak lebih dari 10. 

b. Uji Heteroskedastisitas  

Uji Heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model 

regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual suatu pengamatan maka 

disebut homoskesidisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas 

(Ghozali 2012:110).  

Model regresi yang baik adalah yang heteroskedastisitas atau tidak 

terjadi heteroskedastisitas. Jika ada titik-titik membentuk pola tertentu yang 

teratur seperti bergelombang, melebar, kemudian menyempit maka telah 

terjadi heteroskedastisitas. Jika titik-titik menyebar di atas dan di bawah 

angka 0 pada sumbu Y tanpa membentuk pola tertentu maka tidak terjadi 

heteroskedastisitas dalam penelitian. 

c. Uji  Normalitas 
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Menurut Ghozali (2012: 160) uji normalitas dilakukan untuk 

mengetahui apakah data hasil penelitian berdistribusi normal atau tidak. 

Pengujian normalitas ini dilakukan dengan uji normalitas Liliefors dengan 

taraf signifikan α = 0,05. Artinya, data dinyatakan berdistribusi normal jika 

signifikan > α atau 0.05. Uji normalitas ini menggunakan teknik One-

Sample Kolmogorov-Smirnov (Uyanto, 2009: 46).  

d. Uji Autokorelasi 

Menurut Ghozali (2012: 110) autokorelasi bertujuan menguji apakah  dalam  

model regresi ada korelasi antar kesalahan pengganggu pada periode-t 

dengan kesalahan pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya) masalah 

autokorelasi akan muncul bila data yang dipakai adalah data runtut waktu 

(time series). Bila data penelitian adalah data kerat lintang, masalah 

autokorelasai akan muncul bila data sangat tergantung pada tempat. Secara 

logika, autokorelasi akan muncul bila data sesudahnya merupakan fungsi 

dari data sebelumnya, atau data sesudahnya memiliki korelasi yang tinggi 

dengan data sebelumnya pada data runtut waktu dan besaran data sangat 

tergantung pada tempat data tersebut terjadi. Autokorelasi dapat diketahui 

melalui uji Durbin Watson (DW test). Ketentuan Durbin Watson sebagai 

berikut:  

du < d < 4-du : Tidak ada autokorelasi  

d < d1 : Terdapat autokorelasi positif  

d > 4-d1 : Terdapat autokorelasi negatif  
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d1 < d < du : Tidak ada keputusan tentang autokorelasi  

4-du < d < 4-d1 : Tidak ada keputusan tentang autokorelasi 

3.7 Uji Regreso Linier Berganda 

Analisis regresi berganda adalah analisis peramalan nilai pengaruh dua 

variabel independen atau lebih terhadap variabel dependen untuk membuktikan 

ada atau tidaknya hubungan fungsi atau hubungan kausal antara dua variabel 

independen atau lebih (X1), (X2), (X3), ..., (Xn) dengan satu variabel dependen 

(Y) (Riduwan dan Sunarto, 2014: 108). Data yang digunakan biasanya berskala 

interval atau rasio.  

Persamaan regresi linear berganda untuk dua variabel independen sebagai 

berikut: 

Y = a +bl x1 + b2 x2 + b3 x3 + b4 x4 + b5 x5 + b6 x6 + b7 x7 + e.  

keterangan : Y = keputusan pembelian  

a = konstanta  

b = koefisien regresi  

XI = produk,  

X2 = harga,  

X3 = lokasi,  

X4 = promosi, 

X5 = orang, 

X6 = Proses,  

X7 = bukti fisik,  

e = error 3 
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3.8 Uji Hipotesis 

a. Koefisien Determinasi  (R2) 

Menurut Ghozali (2012: 97) koefisien determinasi (R2) merupakan alat 

mengukur seberapa jauh  kemampuan model dalam menerangkan variasi  

variabel dependen. Nilai R2 berkisar antara 0 sampai 1semakin mendekati 1 

persamaan garis regresi adalah semakin baik. Dan dikatakan tidak baik jika 

semakin mendekati nilai 0. 

b. Uji Koefisien  Secara Bersama-sama  (Uji F)  

Menurut Ghozali  (2012: 98) uji F  pada dasarnya menunjukkan    apakah 

semua variabel independent atau variabel  dependen  mempunyai pengaruh 

secara bersama-sama terhadap variabel dependen atau variabel terikat. Dimana 

tingkat signifikasi yang digunakan yaitu 5%, hipotesis yang digunakan adalah: 

H0 : β1 = β2 = β3= β4 = β5 = β6 =β7= 0 

Semua variabel independent tidak dipengaruhi variabel dependen secara 

bersama-sama. 

H1 : β1 = β2 = β3β3 = β4 = β5 = β6 =β7 ≠ 0  

Semua variabel independent dipengaruhi variabel dependen secara Bersama-

sama.  

Pada tingkat signifikan 5 persen dengan kriteria pengujian yang digunakan 

sebagai berikut :  
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1. H0 diterima dan H1 ditolak apabila Fhitung tingkat signifikan 0,05 maka H0 

diterima, artinya variabel penjelas secara serentak atau bersama sama tidak 

mempengaruhi variabel yang dijelaskan secara signifikan.  

2. H0 ditolak dan H1 diterima apabila Fhitung>Ftabel, atau jika propabilitas 

Fhitung< tingkat signifikan 0,05 maka H0 ditolak, artinya variabel penjelas 

secara serentak atau bersama sama mempengaruhi variabel yang dijelaskan 

secara signifikan. 

c. Uji Koefisien Regresi Secara Parsial (Uji T) 

Menurut Ghozali (2012:  98) Uji t digunakan untuk  menguji seberapa 

jauh pengaruh variabel bebas secara individual dalam menerangkan variabel 

dependen secara parsial. Nilai t tabel yang diperoleh dibadingkan dengan nilai t 

hitung, bila t hitung < dari t table, maka Ho ditolak, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa variabel independen berpengaruh pada variabel dependen.Begitu pun 

sebaliknya jika t hitung > t tabel maka Ho diterima, dengan kesimpulan bahwa 

variabel independen tidak berpengaruh terhadap variabel dependen  
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BAB IV 

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

4.1 Sejarah Singkat Mona Plaza Hotel  

Hotel mona plaza didirikan oleh haji Mohammad Nazir, seorang pengusaha 

dari daerah Sumatera Barat yang telah lama menetap di Pekanbaru. Nama Mona 

Plaza Hotel diambil dari nama pemilik Hotel tersebut yaitu Haji Mohammad 

Nazir. Mona Plaza Hotel tepatnya berlokasi di jalan HR. Soebrantas KM 18, 

Pekanbaru, Riau atau didepan kampus Universitas Riau (UR) kecamatan 

Tampan. Ada beberapa titik Komersial yang menjadi keunggulan Mona Plaza 

Hotel seperti lokasinya yang terletak di lingkungan mahasiswa, dekat dari pusat 

pembelanjaan, dekat dengan rumah sakit, dan muda dijangkau oleh kendaraan 

umumnya.  

Awalnya Mona Plaza Hotel ini merupakan bangunan ruko 11 kapling. 

Untuk kemajuan dari usaha tersebut, ada sebuah pemikiran akan pentingnya 

sebuah hotel sebagai alternatif penunjang pesatnya perkembangan kota 

pekanbaru khususnya daerah kecamatan Tampan dengan harapan memiliki 

prospek kedepannya.  

Maka pada tahun 1989 dimulailah desain dan rancangan dari mona Plaza 

Hotel termaksud izin dan kelayakan sebuah hotel yang akan berkembang 

kedepannya. Maka pada tanggal 24 oktober 2003 dimulailah “soft Opening”dari 

Mona Plaza Hotel yang pertama kali diresmikan oleh walikota pekanbaru Bpk. 

Herman Abdullah, dengan kapasitas hotel sebanyak 40 kamar. Pada awal januari 
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2004 dibuka keseluruhan kamar sebanyak 80 kamar, yang reservasinya ditempati 

oleh tamu - tamu yang mengadakan seminar dan rapat kerja.  

Mona Plaza Hotel Memiliki 3 lanta. Lantai satu terdiri dari 40 kamar 

dengan dua ruangan meeting. Lantai dua hanya memiliki 40 kamar, dan lantai 

tiga seluruhnya digunakan untuk kegiatan function atau meeting. Adapun jumlah 

tenaga kerja pada Mona Plaza Hotel adalah 35 orang. Mona Plaza Hotel terdiri 

dari tiga jenis kamar, yang mana tarif penginapan dibedakan menurut jenis kamar 

tersebut. Adapun jenis-jenis kamar pada Mona Plaza Hotel antara lain adalah:  

1. Deluxe Room, dengan tarif penginapaan sebesar Rp.350.00  

2. Executive Room, denga tarif penginapaan sebesar Rp. 450.000  

3. Suite Room, dengan tarif penginapan sebesar Rp. 750.000  

Mona Plaza Hotel merupakan salah satu dari sekian banyak hotel bintang 

dua yang ada di pekanbaru, yang mana menurut Keputusan Menteri Kebudayaan 

dan Pariwisata No. KM.3/HK.001/MKP.02 tentang penggolongan kelas hotel 

setisp hotel bintang II yaitu memenuhi dinas tata kerja atau perkerjaan umum dan 

mudah dicapai untuk menjamin kenikmatan, tamu dihindarkan dari pencemaran 

lingkungan yang disebabkan suara bising, bau tidak enak, debu dan asap, seluruh 

atau sebagaian bentuk bangunan dekorasi mencerminkan budaya in donesia, 

jumlah kamar sekurang-kurangnya 20 kamar, ruang umum terdiri dari lobby 

lounge, ruang makan, luas ruangan adalah 3 m2.  
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4.2 Visi dan Misi Mona Plaza Hotel pekanbaru  

1. Visi  

“Berusaha menjadi yang terbaik (to be exxelent) in town” 

2. Misi  

“Menjadikan konsumen sebagai tujuan” 

4.3  Struktur Organisasi Mona Plaza Hotel pekanbaru  

Untuk lebih mengetahui tentang Mona Plaza Hotel Pekanbaru maka dapat 

dilakukan dengan memperhatikan struktur organisasi perusahaan ini. Struktur 

organisasi dapat berjalan dengan baik jika didukung dengan adanya kerjasama 

yang baik antara atasan dan bawahan yang berkesinambungan dengan baik 

instansi pemerintahan, perusahaan, perusahaan swasta maupun lembaga.adanya 

pembagian tugas dan wewenang dibutuhkan tangung jawab yang besar untuk 

melaksanakan yang diberikan aga aktivitas yang dilakukan dapat berjalan dengan 

bagan yang diuraikan dibawah memberikan penjelasan adanya pembagian tugas 

dan tangung jawab yang berbeda -beda pada masing-masing departemen dan 

bagian-bagian pelaksana lainnya. 

 

 

 

 

 

 
HRD POMEC SECURITY 

GENERAL 

MANAGER 

NITE DUTY 

HOUSE 

KEEPING 

FOOD & 

BEVERAGE 

FOOD & 

BEVERAGE 

ACCOU

NTING 

MARKET

ING 

FRONT 

OFFICE 



 

51 
 

4.4  Bagian/unit kerja perusahaan  

1. Manajer Unit Manajer  

unit merupakan pimpinan tertinggi yang terdapat pada Mona Plaza Hotel 

Pekanbaru, dimana manager unit membawahi seluruh derpatemen yang ada. 

Adapun tugas atau wewenang yang diemban oleh seorang manager unit 

adalah antara lain:  

a. Bertanggung jawab langsung kepada direktur utama  

b. Mengusahakan dan meningkatkan efesiensi kepada tamu dan relasi hotel 

untuk mencapai kepuasan tamu dan keuntungan maksimal dari 

operasional hotel.  

c. Merencanakan dan melaksanakan tahapan usaha yang nantinya dapat 

menyebabkan kenaikan volume bisnis dan keuntungan hotel.  

d. Menentukan keuntungan dan kebijaksanaan operasional perusahaan 

secara menyeluruh.  

e. Mencari semua sumber yang memungkinkan untuk menjadi bahan 

penghasilan dan keuntungan bagi hotel.  

f. Selalu melaksanakan teknik-teknik manajemen modern untuk mencapai 

sasaran keuntungan maksimal dan perkembangan perusahaan. 
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2. Accounting Departemen  

Acconting Departemen merupakan departemen yang menangani masalah-

masalah keuangan dan pembukuan perusahaan. Tugas dan tanggung jawabnya 

antara lain:  

a. Mengelolah keuangan perusahaan, baik pengeluaran maupun penerimaan.  

b. Membuat laporan keuangan setiap periode tertentu  

c. Melaksanakan tugas penerimaan dan pengeluaran uang serta penerimaan 

tagihan.  

1) Chief Accounting  

Tugas dan tangung jawabnya antara lain adalah:  

a) Mengerjakan buku kas masuk. 

b) Mengerjakan kartu-kartu biaya.  

2) General Cashier  

Tugas dan tangung jawabnya antara lain adalah:  

a) Mengantar tamu hotel ke kamar yang telah disiapkan. 

b) Mencatat hal-hal khusus yang terdapat pada kamar. 

c) Memeriksa seluruh kamar disetiap Floor. 

3. Marketing Departemnt  

Marketing Departemnt merupakan departeme yang bertugas melaksanakan 

penjualan dan pemasaran seluruh produk yang dimiliki oleh Hotel Marketing 

Executive. Adapun tugas dan tangung jawabnya antara lain:  
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a. Bertangung jawab langsung kepada manager marketing  

b. Membuat publikasi tentang hotel dan mencari hubungan dengan pihak 

luar.  

c. Melaksanakan pemasaran hotel dan membuat perjanjian kerjasama 

dengan perusahaan-perusahaan lainnya.  

4. Room Departement  

Room Departement merupakan departemen yang menangani masalah-masalah 

yang berhubungan dengan kamar tamu, gedung hotel, restaurant dan 

sebagainya. Room departement ini dibagi menjadi 3 bagian dan diawasi oleh 

seorang supervisior yaitu front office, house keeper, dan engineering. 

5. Food and Heverage Departement Food and Heverage Departement merupakan 

departement yang mengelola bagian kepegawaian dan karyawan dalam perus 

ahaan. Adapun tugas dan wewenang dari personal department antara lain:  

a. Mengatur segala sesuatu yang berhubungan dengan masalah kepegawaian 

dan karyawan.  

b. Melayani pemesanan makanan dan minuman bagi para tamu hotel. 

6. Security departemnt  

Security departement merupakan departemen yang menangani masalah 

keamanan hotel. Tugas dan tangung jawab dan departemen ini antara lain:  

a. Wajib menyelidiki setiap tamu yang dating.  

b. Menjaga lingkungan hotel. 
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Security memiliki tugas dan tangung jawab masalah keamanan lingkungan 

hotel, yang mampu pembagian kerja diatur menurut shift yang telah 

ditentukan. Security tersebut memiliki 3 shift dalam berkerja, yaitu:  

1. Shift 1 pukul 07.00 WIB-15.00 WIB  

2. Shift 2 pukul 15.00 WIB-23.00 WIB  

3. Shift 3 pukul 23.00 WIB-07.00 WIB 

4.5    Aktivitas Mona Plaza Hotel  

Mona Plaza Hotel pekanbaru merupakan salah -satu perusahaan yang 

bergerak dalam bidang jasa perhotelan yang sekarang ini masih bertahan di ten 

gah-tengah kehidupan masyarakat pekanbaru umumnya. Hotel yang beralamat 

di jalan HR. Soebrantas ini telah berdiri selama belasan tahun lamanya dan 

merupakan cabang dari hotel mutiara merdeka yang ada di pekanbaru. 

Menawarkan jasa yang maksimal merupakan tujuan utama berdirinya Mona 

Plaza hotel antara lain adalah:  

a. Bidang akomondasi Bidang akomondasi merupakan produk utama dan 

menjadi usaha produk dari Mona Plaza Hotel Bidang akomondasi ini 

antara lain berupa:  

1. Penyediaan kamar bagi keperluan tamu yang menginap secara fisik  

2. Keseluruhan dari bangunan hotel  

3. Ukuran serta jumlah kamar  

4. Fasilitas hotel Fasilitas merupakan produk dari hotel yang ditawarkan 

untuk memberikan kepuasan bagi tamu yang datang untuk menginap.  
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Untuk memenuhi produk tersebut. Hotel harus mempunyai penampilan 

yang menarik agar konsumen yang datang tertarik dan ingin menginap dihotel. 

Oleh kaarena itu, hotel harus memperhatikan suasana yang sesuai dengan selera 

dan keinginan pengunjung. Akomondasi juga harus dilengkapi dengan fasilitas-

fasilitas lain untuk memenuhi kebutuhan para pengunjung selama dalam 

perjalanan. Kendaraan yang dimiliki oleh Mona Plaza Hotel sebagai bagian 

dari jasa akomondasi merupakan salah -satu fasilitas yang diberikan pihak hotel 

kepada tamu yang datang.   

Kamar Mona Plaza Hotel terbagi menjadi 3 kelas, yaitu deluxe room, 

executive room dan suite room yang masing -masing memiliki perbedaan 

dalam segi fasilitas aupun tarif yang ditetapkan. Kelas kamar tersebut 

merupakan pilihan bagi para konsumen sesuai dengan selera dan kondisi 

keuangan dari konsumen tersebut. Dan dalam penjualan jasa kamar, pihak hotel 

menerima kunjungan tamu dalam bentuk perorangan ataupun rombongan.  

b. Bidang Restaurant  

Bidang restaurant ini terpisah dari bidang akomondasi. Bidang ini adalah 

bidang yang berfungsi menghasilkan dan menyiapkan makanan dan mianuman, 

baik untuk keperluan restaurant maupun untuk keperluan tamu yang menginap 

dan sering disebut sebagai bidang food and heverage. Adapun makanan dan 

minuman yang bersedia merupakan maskan dari dalam negeri.  

c. Bidang Opening  
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Minor Bidang ini merupakan bidang usaha yang mengelolah pelayanan 

lain diluar operasi kamar, yang merupakan usaha pihak hotel untuk memenuhi 

segala kebutuhan yang diperlukan oleh para tamu. yang termaksud kedalam 

bidang ini ad alah:  

1. Laundry service. 

2. Meeting room. 

3. Taxi dan Telephone.  
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BAB VI 

PENUTUP 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada Mona Plaza Hotel 

Pekanabaru, maka dapat disimpulkan bahwa: 

1. Secara Simultan variabel produk (X1), harga (X2), lokasi (X3), promosi 

(X4), orang (X5), proses (X6), bukti fisik (X7) Berpengaruh secara 

bersama-sama terhadap keputusan konsumen untuk menginap pada Mona 

Plaza Hotel  Pekanbaru. 

2. Secara parsial variabel produk (X1), harga (X2), lokasi (X3), promosi (X4), 

Orang (X5), dan Proses (X6) berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap keputusan konsumen untuk menginap pada Mona Plaza Hotel 

Pekanbaru. Sedangkan bukti fisik (X7) tidak berpengaruh positif terhadap 

keputusan konsumen untuk menginap pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru. 

3. Variabel Produk merupakan variabel dominan berpengaruh terhadap 

keputusan konsumen untuk menginap pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru 

dengan nilai thitung (6,274) > ttabel (1,984) dan nilai signifikasi yang 

dihasilkan sebesar 0,000. 

6.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan, maka diberikan 

beberapa saran yang diharapkan dapat meningkatkan keputusan konsumen 
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untuk menginap pada Mona Plaza Hotel Pekanbaru. Adapun saran-saran yang 

diberikan bagi perusahaan adalah sebagai berikut: 

1. Bagi Mona Plaza Hotel Pekanbaru untuk selalu memberikan pelayanan 

yang baik kepada konsumen serta meningkatkan sarana yang lebih 

membuat konsumen yang akan menginap agar meningkatkan kenyamanan 

bagi konsumen yang menginap. 

2. Variabel produk (X1), harga (X2), lokasi (X3), promosi (X4), Orang (X5), 

dan Proses (X6) perlu dipertahankan dan ditingkatkan kembali agar tamu 

semakin meningkat untuk menginap di Mona Plaza Hotel Pekanbaru. 

3. Variabel bukti fisik (X7) perlu ditingkatkan lagi agar konsumen lebih 

nyaman dan membuat konsumen yang ingin menginap lebih meningkat. 

4. Untuk peneliti selanjutnya diharapkan sekiranya dapat melakukan kajian 

dengan melbatkan lokasi yang berbeda sehingga dpat membandingkan 

hotel satu dengan hotel lainnya. 
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KUISIONER PENELITIAN 

PENGARUH BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN KONSUMEN 

UNTUK MENGINAP PADA MONA PLAZA HOTEL PEKANBARU 

 

Assalamualaikum warahmatullahi wabarakatuh. 

 

Dengan hormat, 

Saya Destyana seorang Mahasiswa Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan Ilmu Sosial 

Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. Saat ini sedang mengadakan penelitian akhir 

SKRIPSI sebagai persyaratan kelulusan mencapai gelar Sarjana Ekonomi (S.E). Sehubungan 

dengan hal tersebut, saya mohon kesediaan Saudara/I untuk meluangkan waktu guna mengisi 

kuisioner yang saya lampirkan. Atas perhatian dan kesediaan waktu yang telah diluangkan, saya 

ucapkan terima kasih.  

A. IDENTITAS RESPONDEN 

1. Nama: 

2. Jenis Kelamin: 

               Laki-laki                                   Perempuan 

3. Pekerjaan: 

                     Pelajar/Mahasiswa                   Pengusaha/Wiraswasta                  Lain-Lain 

               Ibu Rumah Tangga                  Pegawai Negeri/Swasta 

4. Usia: 

              18-24 Tahun                             31-40 Tahun                      >50 Tahun 

              25-30 Tahun                             41-50 Tahun 

 

B. PETUNJUK PENGISIAN KUISIONER 

1. Mohon dengan hormat, bantuan dan kesediaan Bapak/Ibu/Saudara(i) untuk menjawab 

seluruh pertanyaan yang ada pada kuisioner ini. 

2. Berilah tanda Ceklis ( ) pada pernyataan berikut yang sesuai dengan keadaan yang 

sesungguhnya pada kolom yang tersedia. 

3. Ada lima pilihan jawaban yang tersedia untuk masing-masing pernyataan yaitu: 

 Sangat Setuju (SS)                   : Nilai Skor 5 

 Setuju (S)                                  : Nilai Skor 4 

                                            

                                            

                                            

                      

                                            

                                            

                      



 

 

 Kurang Setuju (KS)                 : Nilai Skor 3 

 Tidak Setuju (TS)                    : Nilai Skor 2 

 Sangat Tidak Setuju (STS)     : Nilai Skor 1 

 

1. Variabel Produk 

NO. Pernyataan 
Jawaban 

SS S KS TS STS 

1. Produk yang ditawarkan Mona Plaza Hotel 

sesuai dengan kebutuhan konsumen 

     

2. Produk yang ditawarkan sesuai dengan harga  

yang ditetapkan 

     

3. Fasilitas kamar yang disediakan hotel Mona 

Plaza aman dan nyaman 

     

4. Tampilan hotel yang menarik membuat saya 

ingin menginap di hotel mona 

     

5. Design Hotel menarik sehingga konsumen 

tertarik untuk menginap  

     

 

2. Variabel Harga 

NO Pernyataan 

Jawaban 

SS S KS TS STS 

1. Harga yang ditawarkan oleh hotel sangat 

terjangkau 

     

2. Harga sesuai dengan kualitas produk yang 

ditawarkan 

     

3. Harga yang ditawarkan oleh Mona Plaza Hotel 

lebih murah dibandingkan dengan hotel lain yang 

setara 

     

4. Dengan harga yang ditawarkan membuat saya 

tertarik untuk  menginap di Mona Plaza Hotel  

     



 

 

5. Harga untuk menginap di Mona Plaza Hotel 
sesuai dengan harapan yang saya dan manfaat 

yang saya dapatkan. 

     

 

 

3. Variabel Lokasi 

NO. Pernyataan 
Jawaban 

SS S KS TS STS 

1. Akses menuju Mona Plaza Hotel dapat 

dijangkau dengan mudah  

     

2. Lokasi Mona Plaza Hotel strategis dan mudah 

ditemukan oleh konsumen 

     

3. Lalu lintas sekitar Mona Plaza Hotel 

tergolong aman 

     

4. Mona Plaza Hotel memiliki tempat parkir 

yang luas  

     

5. Lokasi berdirinya Mona Plaza Hotel sudah 

diakui dan sesuai aturan pemerintah  

     

 

4. Variabel Promosi 

NO. Pernyataan 
Jawaban 

SS S KS TS STS 

1. Saya mendapatkan informasi  lewat media 

online tentang Mona Plaza Hotel  

     

2. Tampilan iklan yang menarik sehingga saya 

memilih menginap di Mona Plaza Hotel 

     

3. Mona Plaza Hotel rutin memberikan promosi 

kepada konsumen 

     

4. Informasi dari penjelasan yang diberikan baik 

secara langsung maupun tidak langsung, 

sangat menarik dan jelas. 

     



 

 

5. Saya tertarik untuk menginap di Mona Plaza 

Hotel karena terdapat diskon/potongan harga. 

     

 

5. Variabel Orang 

NO. Pernyataan 
Jawaban 

SS S KS TS STS 

1. Saya merasa puas dengan pelayanan yang 

diberikan oleh karyawan hotel  

     

2. Karyawan melayani konsumen yang 

menginap di Mona Plaza Hotel dengan cepat 

tanggap 

     

3. Karyawan memberikan respon yang baik 

terhadap pengunjung. 

     

4. Selektif dalam memilih karyawan sesuai 

bidangnya masing-masing. 

     

5. Karyawan menggunakan komunikasi yang 

baik dan benar. 

     

 

6. Variabel Proses 

NO. Pernyataan 
Jawaban 

SS S KS TS STS 

1. Proses pemesanan hotel sangat mudah dan 

praktis 

     

2. Proses pembayaran mudah dan tidak perlu 

menunggu lama 

     

3. Peralatan dalam proses pemesanan kamar 

tercukupi dan lengkap 

     

4. Pelayanan bisa dilakukan secara langsung 

maupun melalui telepon. 

     

5. Merespon permintaan pengunjung secara 

tepat dan cepat atas segala keluhan konsumen. 

     



 

 

 

 

7. Variabel Bukti Fisik 

NO. Pernyataan 
Jawaban 

SS S KS TS STS 

1. Dekorasi dan nuansa pada Mona Plaza Hotel 

yang menarik dan modern 

     

2. Ruangan yang disediakan Mona Plaza Hotel 

bersih dan dalam keadaan baik 

     

3. Ruangan yang disediakan membuat 

konsumen merasa nyaman menginap di Mona 

Plaza Hotel 

     

4. Karyawan hotel berpenampilan menarik 

sesuai standar hotel yang dimiliki 

     

5. Fasilitas sesuai dengan jasa yang ditawarkan 

hotel  

     

 

8. Variabel Dependen: Keputusan Pembelian 

NO. Pernyataan 
Jawaban 

SS S KS TS STS 

1. Saya memutuskan untuk menginap pada 

mona plaza hotel setelah membandingkan 

dengan hotel yang lain  

     

2. Adanya kebutuhan produk yang membuat 

saya membuat keputusan untuk menginap di 

mona plaza hotel 

     

3. Munculnya kesadaran untuk menginap pada 

Mona Plaza Hotel  

     

4. Saya akan memilih hotel mona jika nantinya 

akan membutuhkan tempat untuk menginap 

     

5. Saya cenderung untuk terus dan tetap      



 

 

menggunakan jasa hotel ini. 

 

  



 

 

TABULASI 

NO 
Produk (X1) 

JUMLAH 
X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 

1 4 3 3 4 4 18 

2 4 4 3 4 3 18 

3 5 4 5 4 4 22 

4 4 3 4 3 4 18 

5 5 5 4 5 4 23 

6 5 4 4 5 5 23 

7 4 4 5 4 5 22 

8 5 4 4 5 5 23 

9 4 5 4 4 5 22 

10 5 4 3 5 4 21 

11 4 5 5 4 4 22 

12 4 4 5 4 4 21 

13 4 4 5 4 5 22 

14 3 4 4 5 4 20 

15 5 4 5 4 4 22 

16 4 3 4 4 5 20 

17 4 4 5 4 5 22 

18 5 5 4 5 5 24 

19 4 4 5 5 5 23 

20 5 5 4 5 4 23 

21 4 5 4 4 5 22 

22 4 5 4 5 5 23 

23 4 4 5 4 5 22 

24 5 4 5 4 5 23 

25 4 5 4 5 4 22 

26 4 5 4 5 5 23 

27 4 4 4 4 5 21 

28 5 4 5 5 4 23 

29 4 4 5 5 4 22 

30 4 5 5 4 5 23 

31 4 5 5 5 5 24 

32 5 4 4 5 5 23 

33 5 4 4 5 4 22 

34 4 5 5 4 4 22 

35 4 5 5 4 5 23 



 

 

36 5 4 5 4 5 23 

37 5 5 4 5 4 23 

38 5 4 5 4 5 23 

39 4 5 4 5 5 23 

40 5 5 5 5 4 24 

41 4 5 4 5 5 23 

42 3 5 5 4 4 21 

43 4 5 5 4 4 22 

44 5 4 5 4 5 23 

45 5 4 5 5 5 24 

46 4 5 5 4 5 23 

47 3 4 5 4 4 20 

48 5 4 5 3 5 22 

49 4 5 4 5 4 22 

50 5 4 4 4 4 21 

51 4 3 4 4 3 18 

52 4 4 5 4 4 21 

53 3 2 3 3 4 15 

54 5 4 4 5 4 22 

55 4 4 5 5 5 23 

56 4 4 5 4 5 22 

57 5 5 5 4 5 24 

58 5 4 5 4 5 23 

59 4 4 5 5 4 22 

60 5 5 4 5 4 23 

61 3 4 5 3 4 19 

62 4 4 4 4 5 21 

63 4 3 4 4 4 19 

64 4 4 5 4 4 21 

65 4 4 4 5 5 22 

66 4 4 5 5 4 22 

67 2 4 4 5 4 19 

68 5 4 3 4 4 20 

69 4 4 5 4 4 21 

70 4 5 5 4 4 22 

71 4 4 5 5 3 21 

72 4 4 4 4 4 20 

73 3 3 4 4 4 18 

74 4 4 5 5 4 22 



 

 

75 4 4 5 4 4 21 

76 5 5 4 3 5 22 

77 5 5 3 4 5 22 

78 4 5 4 4 5 22 

79 4 5 4 5 5 23 

80 5 4 5 4 5 23 

81 3 4 5 4 4 20 

82 4 4 5 5 5 23 

83 5 5 4 4 4 22 

84 4 4 3 5 3 19 

85 5 4 4 4 5 22 

86 4 5 4 5 4 22 

87 4 5 4 4 5 22 

88 5 4 5 4 4 22 

89 4 5 4 5 4 22 

90 4 3 4 4 4 19 

91 5 4 4 5 5 23 

92 4 4 5 4 5 22 

93 4 4 5 5 5 23 

94 5 5 4 5 3 22 

95 4 4 5 4 4 21 

96 5 4 3 5 4 21 

97 4 5 4 4 4 21 

98 5 5 4 5 5 24 

99 5 5 4 4 4 22 

100 4 5 4 5 4 22 

 

NO 
Harga X2 

JUMLAH 
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 

1 3 4 4 4 4 19 

2 4 5 4 4 4 21 

3 4 5 4 5 5 23 

4 5 5 5 5 5 25 

5 4 5 4 4 4 21 

6 5 3 4 4 5 21 

7 5 4 4 3 5 21 

8 5 5 5 3 5 23 

9 5 2 5 5 5 22 

10 3 4 3 4 5 19 



 

 

11 5 4 5 4 5 23 

12 4 4 3 4 4 19 

13 4 4 4 4 5 21 

14 3 3 5 4 5 20 

15 4 5 5 4 4 22 

16 5 4 4 4 4 21 

17 5 5 5 5 5 25 

18 4 4 5 5 4 22 

19 4 5 4 4 5 22 

20 4 5 5 5 4 23 

21 4 4 5 4 4 21 

22 5 4 4 4 5 22 

23 3 4 4 5 4 20 

24 4 5 4 5 4 22 

25 5 5 4 4 5 23 

26 4 5 5 4 5 23 

27 3 3 3 3 4 16 

28 4 4 4 4 5 21 

29 4 4 5 5 5 23 

30 3 4 4 3 4 18 

31 4 4 5 5 5 23 

32 4 5 4 3 4 20 

33 4 5 4 4 4 21 

34 4 5 4 4 5 22 

35 5 5 5 5 5 25 

36 3 3 3 3 4 16 

37 4 4 5 5 5 23 

38 5 4 5 4 5 23 

39 5 5 5 4 5 24 

40 4 4 4 4 4 20 

41 5 5 5 4 5 24 

42 5 5 5 4 5 24 

43 4 4 5 5 5 23 

44 4 4 5 5 4 22 

45 4 4 3 3 4 18 

46 4 5 4 5 5 23 

47 5 5 5 4 5 24 

48 5 5 5 4 5 24 

49 5 4 4 4 4 21 



 

 

50 4 5 5 4 2 20 

51 4 4 5 4 5 22 

52 4 5 4 5 4 22 

53 4 4 5 4 5 22 

54 4 5 4 2 4 19 

55 4 4 3 4 4 19 

56 4 3 4 4 4 19 

57 4 5 5 4 5 23 

58 5 4 5 4 5 23 

59 4 4 4 4 4 20 

60 4 5 5 4 5 23 

61 4 4 4 4 4 20 

62 3 4 3 3 4 17 

63 5 5 5 5 4 24 

64 4 4 5 5 5 23 

65 3 4 4 4 4 19 

66 4 5 4 4 5 22 

67 3 5 4 4 3 19 

68 5 4 5 4 4 22 

69 4 5 5 4 5 23 

70 4 4 4 4 4 20 

71 4 4 4 4 4 20 

72 4 5 3 3 4 19 

73 4 5 4 4 4 21 

74 4 5 5 4 5 23 

75 4 4 4 4 4 20 

76 3 4 4 5 4 20 

77 5 5 5 4 5 24 

78 5 5 4 4 5 23 

79 4 4 4 5 4 21 

80 4 5 4 4 5 22 

81 5 4 5 4 4 22 

82 5 5 4 4 4 22 

83 3 4 3 3 4 17 

84 4 5 4 4 5 22 

85 4 4 3 3 4 18 

86 4 5 3 4 5 21 

87 4 5 4 4 4 21 

88 3 4 3 3 4 17 



 

 

89 4 4 3 4 3 18 

90 5 5 5 3 5 23 

91 4 5 4 4 4 21 

92 4 5 4 4 5 22 

93 3 5 5 3 4 20 

94 3 4 4 4 4 19 

95 4 4 3 3 5 19 

96 4 5 4 4 4 21 

97 4 5 4 4 5 22 

98 4 5 4 4 5 22 

99 5 4 4 5 5 23 

100 4 4 5 4 5 22 

 

NO 
Promosi (X3) 

JUMLAH 
X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 

1 5 4 5 5 4 23 

2 5 5 4 3 5 22 

3 5 5 4 5 4 23 

4 4 4 4 4 4 20 

5 4 4 3 5 4 20 

6 4 5 4 4 5 22 

7 5 4 5 5 4 23 

8 5 4 4 4 5 22 

9 5 5 4 3 5 22 

10 3 4 4 3 4 18 

11 4 5 5 4 4 22 

12 5 4 5 3 4 21 

13 4 5 5 4 5 23 

14 5 5 4 5 4 23 

15 4 4 5 3 4 20 

16 5 3 4 5 5 22 

17 4 4 5 4 5 22 

18 5 5 4 5 5 24 

19 4 4 5 3 5 21 

20 5 5 4 5 4 23 

21 3 4 4 4 5 20 

22 5 5 5 3 5 23 

23 4 4 5 4 4 21 

24 5 5 5 3 4 22 



 

 

25 4 4 4 4 4 20 

26 5 5 4 3 4 21 

27 4 4 4 4 4 20 

28 5 5 4 3 4 21 

29 4 4 5 4 4 21 

30 5 5 5 3 4 22 

31 4 4 5 4 5 22 

32 5 5 4 5 5 24 

33 4 4 5 3 4 20 

34 5 3 5 5 4 22 

35 4 5 5 4 5 23 

36 5 3 5 5 4 22 

37 4 5 4 4 4 21 

38 5 4 5 4 5 23 

39 4 5 4 5 5 23 

40 5 4 5 4 4 22 

41 5 5 4 3 5 22 

42 5 3 5 4 4 21 

43 5 5 5 3 4 22 

44 4 4 3 3 4 18 

45 4 5 5 5 5 24 

46 4 4 5 5 5 23 

47 4 3 4 2 4 17 

48 5 4 5 4 5 23 

49 4 5 4 4 4 21 

50 4 3 4 5 4 20 

51 4 5 4 5 4 22 

52 4 4 5 5 4 22 

53 4 5 3 4 4 20 

54 4 3 4 4 4 19 

55 4 5 5 4 5 23 

56 4 4 5 5 5 23 

57 4 5 5 5 4 23 

58 5 3 4 5 5 22 

59 5 5 5 4 4 23 

60 4 4 4 4 5 21 

61 4 5 5 4 3 21 

62 4 3 4 5 5 21 

63 4 5 4 5 4 22 



 

 

64 4 4 5 5 4 22 

65 4 5 3 3 5 20 

66 4 4 5 3 3 19 

67 4 5 4 3 4 20 

68 4 3 4 4 5 20 

69 4 5 5 4 4 22 

70 5 4 5 5 4 23 

71 4 5 5 5 3 22 

72 5 4 4 3 4 20 

73 4 5 4 3 3 19 

74 4 3 4 5 4 20 

75 4 5 3 3 4 19 

76 4 3 4 5 5 21 

77 4 5 3 3 5 20 

78 4 3 4 3 5 19 

79 4 5 5 5 5 24 

80 4 3 4 5 4 20 

81 4 5 5 4 4 22 

82 4 3 4 4 3 18 

83 4 5 4 5 4 22 

84 4 3 4 3 4 18 

85 3 5 4 4 5 21 

86 2 3 4 3 3 15 

87 4 5 4 3 4 20 

88 5 4 5 4 3 21 

89 4 5 5 4 5 23 

90 4 3 4 4 3 18 

91 4 5 4 5 5 23 

92 2 4 5 5 3 19 

93 4 5 5 4 5 23 

94 4 4 4 3 3 18 

95 4 5 5 5 4 23 

96 3 4 5 5 3 20 

97 4 5 4 5 4 22 

98 2 4 4 4 3 17 

99 5 3 4 5 3 20 

100 2 3 4 5 3 17 

 

NO Lokasi (X4) JUMLAH 



 

 

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 

1 4 4 3 4 4 23 

2 5 4 4 5 5 22 

3 4 5 4 4 5 22 

4 4 5 4 4 4 21 

5 4 5 3 5 4 22 

6 5 5 4 4 5 23 

7 4 4 4 5 5 22 

8 4 4 4 5 5 23 

9 4 5 4 4 5 22 

10 5 4 4 5 4 22 

11 4 5 5 4 4 22 

12 4 4 5 3 4 21 

13 4 4 5 4 5 22 

14 4 4 4 5 4 21 

15 5 4 5 4 4 22 

16 4 4 4 4 5 21 

17 4 4 5 4 5 22 

18 5 5 4 4 5 24 

19 4 4 5 4 5 23 

20 5 5 4 4 4 22 

21 4 5 4 4 5 22 

22 4 5 4 4 5 22 

23 4 4 5 4 4 21 

24 5 4 5 4 4 22 

25 4 5 4 5 4 22 

26 4 5 4 5 4 22 

27 4 4 4 4 4 20 

28 4 4 5 5 4 22 

29 4 4 5 5 4 22 

30 4 5 5 4 4 22 

31 4 5 5 5 5 24 

32 5 4 4 5 5 23 

33 5 4 4 5 4 22 

34 4 5 5 4 4 22 

35 4 5 5 4 5 23 

36 5 4 5 4 4 22 

37 4 5 4 5 4 23 

38 4 4 5 4 5 23 



 

 

39 4 5 4 5 5 23 

40 4 5 5 5 4 24 

41 4 5 5 5 5 25 

42 3 5 5 4 4 21 

43 4 5 5 4 4 22 

44 5 4 5 4 4 22 

45 4 5 5 5 5 25 

46 4 5 5 4 5 23 

47 3 4 5 4 4 20 

48 4 4 5 3 5 22 

49 4 5 4 5 4 22 

50 5 4 4 4 4 21 

51 4 4 4 3 4 20 

52 4 4 5 4 4 21 

53 4 4 3 5 4 21 

54 5 4 4 5 4 22 

55 4 4 5 4 5 23 

56 4 4 5 4 5 22 

57 5 5 5 4 5 24 

58 5 4 4 4 5 22 

59 4 4 5 4 4 21 

60 5 5 4 4 4 22 

61 3 4 5 3 4 19 

62 4 4 4 4 5 21 

63 4 3 4 4 4 20 

64 4 3 5 4 4 21 

65 4 4 3 5 5 21 

66 4 4 5 4 4 21 

67 4 3 4 4 4 20 

68 5 3 4 3 4 21 

69 4 4 5 4 4 21 

70 4 5 5 4 4 22 

71 4 4 5 5 3 21 

72 4 3 4 4 4 20 

73 4 4 4 3 4 20 

74 3 3 4 3 4 18 

75 4 4 3 4 4 19 

76 5 5 4 3 5 22 

77 5 5 3 4 5 22 



 

 

78 4 3 4 4 5 22 

79 4 5 5 5 5 24 

80 4 3 4 4 4 20 

81 4 4 5 4 4 21 

82 4 4 4 3 4 20 

83 4 5 4 4 4 22 

84 4 4 4 3 4 20 

85 5 3 4 4 5 22 

86 4 3 4 4 4 20 

87 4 3 4 3 4 20 

88 4 4 5 4 4 21 

89 4 5 5 5 5 25 

90 4 4 4 4 4 20 

91 5 4 4 5 5 23 

92 4 3 5 4 3 20 

93 4 4 5 4 5 22 

94 4 5 4 3 3 21 

95 4 4 5 4 4 21 

96 5 3 3 4 4 20 

97 4 5 4 3 3 22 

98 5 5 4 3 5 23 

99 4 3 4 4 4 22 

100 4 4 4 5 4 23 

 

NO 
Orang X5 

JUMLAH 
X5.1 X5.2 X5.3 X5.4 X5.5 

1 4 4 4 5 4 21 

2 4 5 4 4 5 22 

3 4 4 4 3 4 19 

4 3 4 4 4 4 19 

5 4 5 3 5 4 21 

6 3 5 4 4 5 21 

7 3 2 3 3 4 15 

8 3 4 4 3 3 17 

9 4 4 5 4 5 22 

10 3 4 4 4 4 19 

11 5 4 5 4 4 22 

12 5 4 5 4 4 22 

13 5 4 5 4 5 23 



 

 

14 4 4 4 5 4 21 

15 5 4 5 4 4 22 

16 4 5 4 4 5 22 

17 4 4 3 4 3 18 

18 4 5 4 5 5 23 

19 5 4 5 5 5 24 

20 4 5 4 4 4 21 

21 2 4 3 4 3 16 

22 4 5 5 4 5 23 

23 5 4 5 4 4 22 

24 4 4 5 4 4 21 

25 5 4 4 5 4 22 

26 4 5 4 5 4 22 

27 4 4 4 4 4 20 

28 5 4 5 5 4 23 

29 5 4 5 5 4 23 

30 5 4 5 4 4 22 

31 4 4 5 5 5 23 

32 4 5 4 5 5 23 

33 5 4 4 5 4 22 

34 4 3 5 4 4 20 

35 5 5 5 4 5 24 

36 4 4 5 4 4 21 

37 5 5 4 5 4 23 

38 4 4 5 4 5 22 

39 5 5 4 5 5 24 

40 4 4 5 5 4 22 

41 5 4 5 5 5 24 

42 5 4 5 4 4 22 

43 5 4 5 4 4 22 

44 4 4 5 4 4 21 

45 4 4 4 5 5 22 

46 4 4 5 4 5 22 

47 5 4 5 4 4 22 

48 5 4 5 3 5 22 

49 4 5 4 5 4 22 

50 4 4 5 4 5 22 

51 4 5 4 4 4 21 

52 4 4 5 4 4 21 



 

 

53 4 5 3 5 4 21 

54 4 4 4 5 4 21 

55 4 4 5 5 5 23 

56 4 4 5 4 5 22 

57 4 4 5 4 5 22 

58 5 4 4 4 5 22 

59 5 4 5 4 4 22 

60 4 4 4 4 5 21 

61 4 4 5 3 4 20 

62 5 4 4 4 5 22 

63 4 5 4 4 4 21 

64 4 4 5 4 4 21 

65 4 5 3 5 5 22 

66 4 4 5 4 4 21 

67 4 5 4 4 4 21 

68 4 4 3 4 4 19 

69 5 5 4 4 4 22 

70 5 4 4 4 4 21 

71 5 5 4 5 3 22 

72 5 4 4 4 4 21 

73 4 5 3 4 4 20 

74 4 4 4 3 4 19 

75 5 4 3 4 4 20 

76 4 4 4 3 5 20 

77 5 4 3 4 5 21 

78 4 4 4 4 5 21 

79 5 4 3 5 4 21 

80 4 4 4 4 4 20 

81 5 4 5 3 4 21 

82 4 4 4 4 4 20 

83 5 5 3 3 4 20 

84 4 4 4 4 4 20 

85 3 5 4 3 5 20 

86 4 4 3 5 4 20 

87 4 5 4 4 4 21 

88 5 4 5 4 4 22 

89 4 5 5 4 5 23 

90 3 3 4 3 4 17 

91 4 5 4 5 5 23 



 

 

92 4 4 5 4 3 20 

93 4 5 4 4 5 22 

94 5 4 3 4 3 19 

95 4 5 5 4 4 22 

96 3 4 3 4 4 18 

97 4 5 4 5 4 22 

98 4 4 3 4 5 20 

99 5 5 4 5 4 23 

100 3 3 5 3 4 18 

  

NO 
Proses (X6) 

JUMLAH 
X6.1 X6.2 X6.3 X6.4 X6.5 

1 4 3 3 4 3 17 

2 5 4 4 4 4 21 

3 5 3 4 5 5 22 

4 5 4 4 3 4 20 

5 4 4 3 5 5 21 

6 3 4 3 4 4 18 

7 4 4 5 4 5 22 

8 3 4 3 4 3 17 

9 4 4 4 3 4 19 

10 4 4 4 4 4 20 

11 4 3 4 4 4 19 

12 3 3 4 3 5 18 

13 5 3 3 4 5 20 

14 4 3 4 5 4 20 

15 4 5 3 4 4 20 

16 5 4 4 5 5 23 

17 5 3 5 4 5 22 

18 5 4 4 5 5 23 

19 4 4 5 4 5 22 

20 4 4 3 5 4 20 

21 5 4 5 4 5 23 

22 4 4 3 5 5 21 

23 5 5 5 4 4 23 

24 5 4 5 5 4 23 

25 5 3 4 4 4 20 

26 5 3 4 4 4 20 

27 4 5 4 4 4 21 



 

 

28 5 4 5 4 4 22 

29 4 5 5 4 4 22 

30 5 4 5 4 4 22 

31 4 3 5 3 5 20 

32 5 3 4 4 5 21 

33 3 4 4 3 4 18 

34 4 4 5 4 4 21 

35 4 5 4 4 5 22 

36 5 4 5 4 4 22 

37 3 5 4 4 4 20 

38 4 4 3 4 5 20 

39 4 3 4 3 3 17 

40 4 3 4 4 4 19 

41 5 5 4 4 5 23 

42 5 4 4 4 4 21 

43 4 5 4 3 4 20 

44 4 4 3 4 4 19 

45 5 5 4 4 5 23 

46 4 4 3 5 5 21 

47 4 5 4 4 3 20 

48 4 4 5 4 5 22 

49 4 5 5 4 4 22 

50 3 3 4 3 4 17 

51 5 5 4 4 4 22 

52 5 4 3 4 3 19 

53 4 5 5 4 4 22 

54 4 4 4 4 4 20 

55 4 5 3 4 5 21 

56 4 4 5 4 5 22 

57 4 5 5 4 5 23 

58 5 4 4 4 5 22 

59 5 5 5 4 3 22 

60 5 4 4 4 3 20 

61 4 5 5 4 4 22 

62 4 4 3 4 5 20 

63 5 5 3 5 4 22 

64 4 4 5 5 4 22 

65 5 5 3 3 5 21 

66 4 4 5 3 4 20 



 

 

67 5 4 4 3 4 20 

68 4 5 4 4 4 21 

69 5 4 5 4 5 23 

70 4 5 5 5 4 23 

71 5 4 5 5 3 22 

72 4 5 4 5 4 22 

73 5 4 4 4 3 20 

74 4 5 4 5 4 22 

75 5 5 4 5 4 23 

76 4 4 4 5 5 22 

77 5 5 3 5 5 23 

78 4 4 4 4 5 21 

79 5 5 4 5 5 24 

80 4 4 4 5 4 21 

81 5 3 3 4 3 18 

82 4 4 4 4 3 19 

83 5 5 4 3 4 21 

84 4 4 4 4 3 19 

85 4 5 4 4 5 22 

86 4 4 3 4 4 19 

87 5 5 4 4 3 21 

88 4 4 5 4 4 21 

89 5 5 5 4 5 24 

90 5 4 4 4 4 21 

91 4 5 4 4 5 22 

92 4 4 5 4 3 20 

93 4 5 5 4 5 23 

94 4 4 4 4 3 19 

95 5 4 5 4 4 22 

96 5 4 5 4 4 22 

97 5 5 4 5 4 23 

98 4 4 4 4 5 21 

99 5 3 4 4 3 19 

100 4 3 4 4 4 19 

 

NO 
Bukti Fisik (X7) 

JUMLAH 
X7.1 X7.2 X7.3 X7.4 X7.5 

1 4 5 5 4 4 22 

2 4 4 3 4 4 19 



 

 

3 4 4 4 5 5 22 

4 3 4 4 3 4 18 

5 4 4 4 5 5 22 

6 4 3 4 4 4 19 

7 3 4 5 4 5 21 

8 4 3 4 3 3 17 

9 4 4 4 3 4 19 

10 3 4 4 3 4 18 

11 4 3 4 4 4 19 

12 5 3 5 4 4 21 

13 5 3 3 4 4 19 

14 4 3 4 4 4 19 

15 3 4 3 4 4 18 

16 5 3 4 3 4 19 

17 5 3 4 4 4 20 

18 5 3 3 4 4 19 

19 4 4 4 4 4 20 

20 4 4 4 3 4 19 

21 4 4 5 4 5 22 

22 4 3 4 4 4 19 

23 4 3 4 3 4 18 

24 4 4 3 4 4 19 

25 4 3 4 3 3 17 

26 5 3 3 4 4 19 

27 4 3 4 4 4 19 

28 5 4 3 4 4 20 

29 4 5 3 4 3 19 

30 5 4 4 3 4 20 

31 4 5 3 3 4 19 

32 5 3 3 4 3 18 

33 4 4 3 4 4 19 

34 4 4 4 4 4 20 

35 4 5 4 4 3 20 

36 4 4 4 3 4 19 

37 3 5 3 4 4 19 

38 5 4 4 3 3 19 

39 4 5 4 5 4 22 

40 4 3 4 4 4 19 

41 5 5 3 4 5 22 



 

 

42 4 4 3 4 3 18 

43 4 5 4 3 4 20 

44 4 4 3 4 4 19 

45 5 5 4 4 5 23 

46 4 4 3 4 4 19 

47 4 5 4 3 4 20 

48 4 4 5 4 5 22 

49 4 3 4 4 4 19 

50 4 3 4 3 4 18 

51 4 4 4 4 3 19 

52 5 4 3 4 4 20 

53 4 4 4 4 4 20 

54 4 4 3 4 4 19 

55 4 4 3 4 3 18 

56 4 4 5 4 5 22 

57 4 5 5 4 4 22 

58 5 4 4 4 3 20 

59 5 5 5 4 4 23 

60 5 4 4 3 4 20 

61 4 5 5 4 4 22 

62 4 4 3 4 4 19 

63 5 5 3 5 4 22 

64 4 4 5 5 3 21 

65 5 5 3 3 5 21 

66 4 4 5 3 4 20 

67 4 4 4 3 4 19 

68 4 5 4 4 4 21 

69 5 4 5 4 3 21 

70 4 5 5 5 4 23 

71 4 4 5 5 3 21 

72 4 5 4 5 4 22 

73 5 4 4 4 3 20 

74 4 5 4 5 4 22 

75 5 5 4 5 4 23 

76 4 4 4 5 3 20 

77 4 5 3 5 4 21 

78 4 4 4 4 4 20 

79 5 5 4 5 3 22 

80 4 4 4 5 4 21 



 

 

81 4 3 3 4 3 17 

82 4 4 4 3 4 19 

83 4 5 4 3 3 19 

84 4 4 4 4 4 20 

85 4 5 4 4 5 22 

86 4 4 3 4 4 19 

87 4 5 4 4 3 20 

88 4 4 3 4 4 19 

89 5 5 4 4 4 22 

90 5 4 4 3 4 20 

91 4 5 4 5 4 22 

92 4 4 5 3 3 19 

93 3 5 5 3 3 19 

94 4 4 4 3 3 18 

95 4 4 3 3 4 18 

96 3 3 3 3 4 16 

97 3 4 4 4 4 19 

98 4 4 4 4 3 19 

99 3 4 3 4 3 17 

100 4 3 3 4 4 18 

 

NO 
keputusan pembelian Y 

JUMLAH 
Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 

1 3 4 3 4 4 18 

2 4 5 4 5 4 22 

3 4 5 4 5 5 23 

4 5 5 5 5 5 25 

5 4 5 4 4 4 21 

6 5 3 4 4 5 21 

7 3 4 4 3 5 19 

8 5 5 5 3 5 23 

9 5 2 5 5 5 22 

10 3 4 3 4 5 19 

11 5 4 5 4 5 23 

12 4 4 3 4 4 19 

13 4 4 3 4 5 20 

14 3 3 5 4 5 20 

15 4 5 5 4 4 22 

16 5 4 4 4 4 21 



 

 

17 5 5 5 5 5 25 

18 4 4 3 5 4 20 

19 4 3 4 4 5 20 

20 4 5 5 5 4 23 

21 4 4 5 4 4 21 

22 5 4 4 4 5 22 

23 3 4 4 5 4 20 

24 4 5 4 5 4 22 

25 5 4 4 4 5 22 

26 4 4 5 4 5 22 

27 3 3 3 3 4 16 

28 4 4 3 4 5 20 

29 4 4 5 5 5 23 

30 3 4 4 3 4 18 

31 4 4 5 5 5 23 

32 3 4 4 3 4 18 

33 4 4 4 4 4 20 

34 4 5 4 4 5 22 

35 5 5 5 5 5 25 

36 3 3 3 3 4 16 

37 4 4 3 5 5 21 

38 5 3 5 4 5 22 

39 5 5 5 4 5 24 

40 4 4 4 4 4 20 

41 5 5 5 4 5 24 

42 5 5 5 4 5 24 

43 4 4 5 5 5 23 

44 4 4 3 5 4 20 

45 4 4 3 3 4 18 

46 4 5 4 5 5 23 

47 5 4 5 4 5 23 

48 5 5 4 4 5 23 

49 5 4 5 4 4 22 

50 4 4 5 4 2 19 

51 4 4 5 4 5 22 

52 4 5 4 5 4 22 

53 3 4 5 4 5 21 

54 4 5 4 2 4 19 

55 4 4 3 4 4 19 



 

 

56 2 3 3 4 4 16 

57 4 4 5 4 5 22 

58 5 4 5 4 5 23 

59 4 3 4 4 5 20 

60 4 5 5 4 5 23 

61 4 3 4 4 4 19 

62 3 4 3 3 4 17 

63 5 5 5 5 4 24 

64 4 4 5 5 5 23 

65 3 4 4 4 4 19 

66 4 5 4 4 5 22 

67 3 5 4 4 3 19 

68 5 4 5 4 4 22 

69 4 5 5 4 5 23 

70 4 3 4 4 4 19 

71 4 4 4 5 4 21 

72 4 4 3 3 4 18 

73 4 3 4 4 4 19 

74 4 4 5 4 5 22 

75 4 4 4 3 4 19 

76 3 4 4 5 4 20 

77 5 5 5 4 5 24 

78 5 5 4 4 5 23 

79 4 4 4 5 4 21 

80 4 5 4 4 5 22 

81 5 4 5 4 4 22 

82 5 4 4 4 4 21 

83 3 4 3 3 4 17 

84 4 4 4 4 5 21 

85 4 4 3 3 4 18 

86 4 5 3 4 5 21 

87 4 5 4 3 4 20 

88 3 4 3 3 4 17 

89 4 4 3 4 3 18 

90 5 5 5 3 5 23 

91 4 5 4 5 4 22 

92 4 5 4 4 5 22 

93 3 5 5 3 4 20 

94 3 4 4 4 4 19 



 

 

95 4 4 3 3 5 19 

96 4 4 4 4 4 20 

97 5 4 4 4 5 22 

98 4 3 4 4 3 18 

99 5 4 4 5 5 23 

100 4 4 5 4 5 22 

 

 

UJI VALIDITAS 

 

X1   PRODUK 

Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 Total 

P1 Pearson Correlation 1 .221
*
 -.261

**
 .204

*
 .130 .526

**
 

Sig. (2-tailed)  .027 .009 .042 .197 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P2 Pearson Correlation .221
*
 1 -.055 .102 .163 .554

**
 

Sig. (2-tailed) .027  .590 .314 .106 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P3 Pearson Correlation -.261
**
 -.055 1 -.101 -.015 .283

**
 

Sig. (2-tailed) .009 .590  .319 .880 .004 

N 100 100 100 100 100 100 

P4 Pearson Correlation .204
*
 .102 -.101 1 .097 .521

**
 

Sig. (2-tailed) .042 .314 .319  .335 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P5 Pearson Correlation .130 .163 -.015 .097 1 .556
**
 

Sig. (2-tailed) .197 .106 .880 .335  .000 

N 100 100 100 100 100 100 

Total Pearson Correlation .526
**
 .554

**
 .283

**
 .521

**
 .556

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .004 .000 .000  

N 100 100 100 100 100 100 

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

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

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

X2 HARGA  
 

Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 Total 

P1 Pearson Correlation 1 .287
**
 .324

**
 .199

*
 .059 .689

**
 

Sig. (2-tailed)  .004 .001 .047 .560 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P2 Pearson Correlation .287
**
 1 -.007 .329

**
 .181 .622

**
 

Sig. (2-tailed) .004  .942 .001 .071 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P3 Pearson Correlation .324
**
 -.007 1 -.091 .119 .506

**
 

Sig. (2-tailed) .001 .942  .368 .240 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P4 Pearson Correlation .199
*
 .329

**
 -.091 1 .088 .515

**
 

Sig. (2-tailed) .047 .001 .368  .384 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P5 Pearson Correlation .059 .181 .119 .088 1 .489
**
 

Sig. (2-tailed) .560 .071 .240 .384  .000 

N 100 100 100 100 100 100 

Total Pearson Correlation .689
**
 .622

**
 .506

**
 .515

**
 .489

**
 1 

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

N 100 100 100 100 100 100 

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

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

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

X3 LOKASI 

Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 Total 

P1 Pearson Correlation 1 .204
*
 .142 .257

**
 -.058 .613

**
 

Sig. (2-tailed)  .041 .158 .010 .564 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P2 Pearson Correlation .204
*
 1 -.082 .107 .097 .507

**
 

Sig. (2-tailed) .041  .415 .288 .339 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P3 Pearson Correlation .142 -.082 1 .082 -.036 .454
**
 

Sig. (2-tailed) .158 .415  .415 .725 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P4 Pearson Correlation .257
**
 .107 .082 1 -.070 .589

**
 

Sig. (2-tailed) .010 .288 .415  .487 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P5 Pearson Correlation -.058 .097 -.036 -.070 1 .341
**
 

Sig. (2-tailed) .564 .339 .725 .487  .001 

N 100 100 100 100 100 100 

Total Pearson Correlation .613
**
 .507

**
 .454

**
 .589

**
 .341

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .001  

N 100 100 100 100 100 100 

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

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

X4 PROMOSI 

Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 Total 

P1 Pearson Correlation 1 .198
*
 -.255

*
 .238

*
 .172 .512

**
 

Sig. (2-tailed)  .049 .011 .017 .086 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P2 Pearson Correlation .198
*
 1 -.035 .112 .182 .536

**
 

Sig. (2-tailed) .049  .729 .266 .070 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P3 Pearson Correlation -.255
*
 -.035 1 -.106 -.007 .242

*
 

Sig. (2-tailed) .011 .729  .295 .942 .015 

N 100 100 100 100 100 100 

P4 Pearson Correlation .238
*
 .112 -.106 1 .114 .521

**
 

Sig. (2-tailed) .017 .266 .295  .261 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P5 Pearson Correlation .172 .182 -.007 .114 1 .557
**
 

Sig. (2-tailed) .086 .070 .942 .261  .000 

N 100 100 100 100 100 100 

Total Pearson Correlation .512
**
 .536

**
 .242

*
 .521

**
 .557

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .015 .000 .000  

N 100 100 100 100 100 100 

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

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

5 ORANG 
 

Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 Total 

P1 Pearson Correlation 1 .256
*
 .541

**
 .309

**
 .413

**
 .742

**
 

Sig. (2-tailed)  .010 .000 .002 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P2 Pearson Correlation .256
*
 1 .244

*
 .046 .231

*
 .550

**
 

Sig. (2-tailed) .010  .014 .648 .021 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P3 Pearson Correlation .541
**
 .244

*
 1 .511

**
 .352

**
 .796

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .014  .000 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P4 Pearson Correlation .309
**
 .046 .511

**
 1 .278

**
 .633

**
 

Sig. (2-tailed) .002 .648 .000  .005 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P5 Pearson Correlation .413
**
 .231

*
 .352

**
 .278

**
 1 .647

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .021 .000 .005  .000 

N 100 100 100 100 100 100 

Total Pearson Correlation .742
**
 .550

**
 .796

**
 .633

**
 .647

**
 1 

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

N 100 100 100 100 100 100 

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

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

X6 PROSES 

Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 Total 

P1 Pearson Correlation 1 -.129 -.043 .090 .045 .349
**
 

Sig. (2-tailed)  .199 .672 .375 .654 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P2 Pearson Correlation -.129 1 .083 -.018 .046 .488
**
 

Sig. (2-tailed) .199  .413 .857 .647 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P3 Pearson Correlation -.043 .083 1 -.143 -.017 .443
**
 

Sig. (2-tailed) .672 .413  .154 .870 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P4 Pearson Correlation .090 -.018 -.143 1 .203
*
 .479

**
 

Sig. (2-tailed) .375 .857 .154  .043 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P5 Pearson Correlation .045 .046 -.017 .203
*
 1 .515

**
 

Sig. (2-tailed) .654 .647 .870 .043  .000 

N 100 100 100 100 100 100 

Total Pearson Correlation .349
**
 .488

**
 .443

**
 .479

**
 .515

**
 1 

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

N 100 100 100 100 100 100 

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

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

X7 BUKTI FISIK 
 

Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 Total 

P1 Pearson Correlation 1 -.036 -.090 .113 .128 .374
**
 

Sig. (2-tailed)  .725 .376 .264 .206 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P2 Pearson Correlation -.036 1 .115 .193 .190 .613
**
 

Sig. (2-tailed) .725  .255 .054 .058 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P3 Pearson Correlation -.090 .115 1 .028 .024 .448
**
 

Sig. (2-tailed) .376 .255  .786 .810 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P4 Pearson Correlation .113 .193 .028 1 .245
*
 .591

**
 

Sig. (2-tailed) .264 .054 .786  .014 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P5 Pearson Correlation .128 .190 .024 .245
*
 1 .576

**
 

Sig. (2-tailed) .206 .058 .810 .014  .000 

N 100 100 100 100 100 100 

Total Pearson Correlation .374
**
 .613

**
 .448

**
 .591

**
 .576

**
 1 

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

N 100 100 100 100 100 100 

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

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Y KEPUTUSAN KONSUMEN 

Correlations 

 P1 P2 P3 P4 P5 Total 

P1 Pearson Correlation 1 .022 -.066 -.066 -.125 .418
**
 

Sig. (2-tailed)  .828 .514 .513 .217 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P2 Pearson Correlation .022 1 .106 .030 .079 .507
**
 

Sig. (2-tailed) .828  .294 .767 .437 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P3 Pearson Correlation -.066 .106 1 .028 -.017 .440
**
 

Sig. (2-tailed) .514 .294  .785 .866 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P4 Pearson Correlation -.066 .030 .028 1 .242
*
 .501

**
 

Sig. (2-tailed) .513 .767 .785  .015 .000 

N 100 100 100 100 100 100 

P5 Pearson Correlation -.125 .079 -.017 .242
*
 1 .461

**
 

Sig. (2-tailed) .217 .437 .866 .015  .000 

N 100 100 100 100 100 100 

Total Pearson Correlation .418
**
 .507

**
 .440

**
 .501

**
 .461

**
 1 

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

N 100 100 100 100 100 100 

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

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

 

UJI RELIABILITAS Y KEPUTUSAN 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.617 5 

 

UJI RELIABILITAS X1 PRODUK 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.640 5 

 



 

 

UJI RELIABILITAS X2 HARGA 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.767 5 

 

UJI RELIABILITAS X3 LOKASI 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.663 5 

 

UJI RELIABILITAS X4 PROMOSI 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.637 5 

 

 

UJI RELIABILITAS X5 ORANG 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.713 5 

 

RELIABILITAS X6 PROSES 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.609 5 

 

RELIABILITAS X7 BUKTI FISIK 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.679 5 

 



 

 

UJI NORMALITAS KOLMOGROV SMIRNOV 
 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 100 

Normal Parameters
a,b

 Mean .0000000 

Std. Deviation 1.22877448 

Most Extreme Differences Absolute .069 

Positive .050 

Negative -.069 

Test Statistic .069 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d

 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

 
 

 

Uji Normalitas 

 

 
 

 



 

 

 
 

 

 

 

 

 

SCATTERPLOT 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

UJI MULTIKOLINEARITAS 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tol VIF 

1 (Constant) -811 724  -2.458 .266   

Produk .348 .055 .381 6.274 .000 .497 2.014 

Harga .325 .060 .295 5.414 .000 .952 1.051 

Lokasi .122 .058 .098 2.124 .036 .627 1.594 

Promosi .160 .048 .153 3.349 .001 .457 2.189 

Orang .127 .046 .133 2.772 .007 .723 1.384 

Proses .158 .050 .174 3.060 .003 .532 1.880 

BuktiFisik -.140 .057 -.135 -2.472 .015 .581 1.723 

a. Dependent Variable: Y 

 

 

 

 

 

UJI HETEROSKEDASTISITAS 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tol VIF 

1 (Constant) -811 724  -2.458 .266   

X1 .348 .055 .381 6.274 .000 .497 2.014 

X2 .325 .060 .295 5.414 .000 .952 1.051 

X3 .122 .058 .098 2.124 .036 .627 1.594 

X4 .160 .048 .153 3.349 .001 .457 2.189 

X5 .127 .046 .133 2.772 .007 .723 1.384 

X6 .158 .050 .174 3.060 .003 .532 1.880 

X7 -.140 .057 -.135 -2.472 .015 .581 1.723 

a. Dependent Variable: Y 

 

 

 



 

 

 

UJI AUTOKORELASI 
 

 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .939
a
 .882 .873 .757 2.159 

a. Predictors: (Constant), X7, X4, X2, X5, X6, X3, X1 

b. Dependent Variable: Y 

 

 

 

 

 

 

ANALISIS REGRESI BERGANDA 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tol VIF 

1 (Constant) -811 724  -2.458 .266   

Produk .348 .055 .381 6.274 .000 .497 2.014 

Harga .325 .060 .295 5.414 .000 .952 1.051 

Lokasi .122 .058 .098 2.124 .036 .627 1.594 

Promosi .160 .048 .153 3.349 .001 .457 2.189 

Orang .127 .046 .133 2.772 .007 .723 1.384 

Proses .158 .050 .174 3.060 .003 .532 1.880 

BuktiFisik -.140 .057 -.135 -2.472 .015 .581 1.723 

a. Dependent Variable: Y 

 

 

 

 

 



 

 

UJI F 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 394.274 7 56.325 98.279 .000
b
 

Residual 52.726 92 .573   

Total 447.000 99    

a. Dependent Variable: Keputusan 

b. Predictors: (Constant), BuktiFisik, Promosi, Harga, Orang, Proses, Lokasi, Produk 

 

UJI T 
 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tol VIF 

1 (Constant) -811 724  -2.458 .266   

Produk .348 .055 .381 6.274 .000 .497 2.014 

Harga .325 .060 .295 5.414 .000 .952 1.051 

Lokasi .122 .058 .098 2.124 .036 .627 1.594 

Promosi .160 .048 .153 3.349 .001 .457 2.189 

Orang .127 .046 .133 2.772 .007 .723 1.384 

Proses .158 .050 .174 3.060 .003 .532 1.880 

BuktiFisik -.140 .057 -.135 -2.472 .015 .581 1.723 

a. Dependent Variable: Y 

 

 

UJI DETERMINASI R2 
 

 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .939
a
 .882 .873 .757 

a. Predictors: (Constant), BuktiFisik, Lokasi, Orang, Proses, Promosi, 

Harga, Produk 

b. Dependent Variable: Keputusan 
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