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ABSTRAK

zli Erisma Belyani Sitepu, (2025): Pengaruh Tingkat Harga, Kualitas
Produk dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen Di
Toko Amoora Pekanbaru Menurut

Perspektif Ekonomi Syariah.

N Mt 1w eydiodieH o

Penelitian ini dilatar belakangi oleh banyaknya konsumen yang melakukan
pembellan Di Toko Amoora Pekanbaru.

¢np Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimanakah pengaruh tingkat
harga, kualitas produk dan promosi yang dilakukan Toko Amoora Panam Pekanbaru
tel’ﬁadap keputusan pembelian konsumen di Toko Amoora Pekanbaru.

@  Penelitian ini merupakan jenis penelitian kuantitatif. Sampel dalam penelitian
inizpadalah konsumen Di Toko Amoora Pekanbaru yang berjumlah 100 orang
kogsumen. Tehnik pengumpulan data melalui observasi, kuesioner dan dokumentasi.
Tehnik analisa dalam penelitian ini menggunakan Analisis Regresi Linear Berganda
dengan bantuan program SPSS Versi 22.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Tingkat Harga tidak berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembeliann konsumen di Toko Amora Pekanbaru.
Hal ini berdasarkan hasil pengujian data pada uji parsial (Uji t) Pada variabel Tingkat
Harga (X,) nilai thirung(0,390) < teaper (1,290) dengan nilai signifikan (sig) sebesar
0,697 < 0,10. Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen di Toko Amora Pekanbaru. Hal ini berdasarkan hasil pengujian
data pada uji parsial (Uji t) Pada variabel Kualitas Produk (X;) nilai tyjcung(1,746)
> tuapel (1,290) dengan nilai signifikan 0,010 < 0,10. Promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Amora Pekanbaru. Hal
ini berdasarkan hasil pengujian data pada uji parsial (Uji t) Pada variabel Promosi
(Xga nilai thitrung(6,181) > traper (1,290) dengan nilai signifikan 0,010 < 0,10. Tingkat
Hagvga Kualitas Produk dan Promosi berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
pembellan konsumen di Toko Amora Pekanbaru. Hal ini berdasarkan hasil uji F
dlperoleh nilai Fpitung (15,335) > Fraper (2,36) dengan tingkat signifikansi sebesar
0, )00 < 0,10. Tinjauan ekonomi syariah terhadap pengaruh tingkat harga, kualitas
produk dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Amora
PeRcanbaru telah sesuai dengan ekonomi syariah.

)
Kata Kunci: Tingkat Harga, Kualitas Produk, Promosi, Keputusan Pembelian
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(:(2 KATA PENGANTAR

m - -

x~ )\ L 17 | P
Aqg’alamu’alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh

3

Alhamdulillahirabbil’alamiin, segala puji Allah Subhanahu Wa Ta’ala, Tuhan

se@esta alam yang telah memberikan limpahan rahmat, karunia dan kasih sayang

seda ridho-Nya kepada penulis diberi kesehatan sehingga penulis dapat
w

m@yelesaikan skripsi ini dengan baik. Shalawat serta salam tak lupa penulis

-~
safipaikan kepada Rasulullah, Nabi besar Muhammad Shallallahu Alaihi Wasallam,

sek?gai suri tauladan kita dan yang telah membawa umat manusia dari alam
kegelapan hingga ke alam yang penuh dengan ilmu seperti pada saat sekarang ini.
Penulisan skripsi dengan judul “Pengaruh Tingkat Harga, Kualitas Produk Dan
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Di Toko Amoora
Pekanbaru Menurut Perpektif Ekonomi Syariah” sebagai melengkapi tugas akhir

dan memenuhi syarat untuk memperoleh gelar Sarjana Ekonomi (SE) pada Fakultas

Syariah Dan Hukum di Universitas Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau.

»
&~ Dalam penyusunan skripsi ini penulis banyak mendapatkan bimbingan,
(¢

dof®ngan, dukungan, bantuan dan petunjuk dari berbagai pihak. Oleh karena itu, pada
V]

keégmpatan ini penulis mengucapkan terimakasih yang setulus-tulusnya dan sedalam-
m

dagmnya kepada semua pihak yang turut andil dalam penyelesaian skripsi ini,
:-

dightaranya:
)
1. Teristimewa ayahanda Alm. Usahanta Sitepu dan Ibunda Nurainun Sima,

Kakak Meidamayani, Abang M. Rizki Ramadhan Sitepu, serta adik tercinta
M Ammar Abdillah Sitepu yang tiada henti-hentinya selalu memberikan doa,
semangat, motivasi serta memberikan dukungan kepada penulis baik secara
moral maupun secara materil sehingga penulis dapat menyelesaikan semua

proses perkuliahan dengan lancar.
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..‘ "
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b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.
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SNIg A

BAB |

PENDAHULUAN

diojeH o

w ej

A. Latar Belakang

Keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk pada dasarnya erat
itannya dengan perilaku konsumen. Perilaku konsumen merupakan unsur penting

lam kegiatan yang perlu diketahui oleh perusahaan, karena perusahaan pada

SN

asarnya tidak mengetahui apa yang ada dalam fikiran konsumen pada waktu

e

-sebelum, sedang dan setelah melakukan pembelian produk, adanya kecendrungan
gualitas produk, tingkat harga dan promosi terhadap keputusan pembelian yang
dilakukan oleh konsumen tersebut, mengisyaratkan bahwa manajemen perusahaan
perlu mempertimbangkan aspek perilaku konsumen, terutama proses pengambilan
keputusan pembeliannya.*

Mengenai keputusan pembelian telah ada penelitian yang dilakukan oleh
Lela Sari, melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Harga dan Kualitas Produk
('nl'erhadap Keputusan Dalam Membeli Voucher Axis di Perumahan Paradise
:ﬁ}./lenurut Perspektif Ekonomi Islam. Hasil Penelitian menunjukkan bahwa adanya

e

Pengaruh harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian adalah 21,6%

|

n 78,4 % lagi dipengaruhi oleh variabel lain.?

3g_m

Kemudian penelitian Riau Rahmad Hidayat yang berjudul Pengaruh Harga

FATUN)

an Kualitas Terhadap keputusan Pembelian (Studi Kasus pada Pembeli Gula

Sirs

ren Sawit di Desa Simpang Empat Kecamatan Sei Rampah Kabupaten Sergai

rovinsi Sumut) menghasilkan baik harga maupun kualitas berpengaruh terhadap

Mg Jjo

eputusan pembelian. Harga merupakan salah satu faktor utama konsumen dalam

! Lusiana Eka Wibisono, “Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Layanan dan persepsi Harga
Te@hadap Kepuasan pelanggan Pengguna 4G XL di Yogyakarta”, (Skripsi: Fakultas Ekonomi
Un'%ersitas Negeri Yogyakarta, 2020), h.2.

& % Lela Sari, “ Pengaruh Tingkat Harga dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan dalam
Mempbeli Voucer Axis di Perumahan Paradise Menurut Perspektif Ekonomi Islam”, (Skripsi: UIN
Suga Riau, 2020),h.89.

aeAg u
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fnempertimbangkan keputusan pembelian. Lupiyadi menyatakan bahwa harga suatu

W
~produk sangat signifikan dalam pemberian value kepada konsumen untuk membeli
(@]

'ésuatu produk.® Tingkat harga yang sesuai denagn kualitas produknya maka
Q
gkonsumen akan tertarik untuk membeli produk tersebut dan berlangganan pada

;—;toko penyedia produk tersebut, karena konsumen tidak selalu terpaku dengan
c
—harga yang rendah.

Namun pada dasarnya, konsumen membeli produk yang dapat memuaskan

%SHS N

einginan tidak hanya dalam bentuk fisik tetapi juga manfaat kualitas dari produk

1M e

Ztersebut. Kualitas produk merupakan faktor penentu kepuasan konsumen setelah

ne

melakukan pembelian dan pemakaian terhadap suatu produk. Konsep produk
menyataan konsumen akan lebih menyukai produk-produk yang menawarkan
paling bermutu, berprestasi dan inovatif.*

Keputusan mengenai harga akan menentukan keberhasilan atau kegagalan
bagi perusahaan. Harga merupakan dasar terbentuknya keuntungan sehingga
seluruh perusahaan berusaha memaksimalkannya dengan pengembangan pasar.

UPermintaan pasar sebagian dipengaruhi oleh harga. Harga akan memberikan posisi

je

:yang kompetitif pada pasar.” Pendekatan dari pihak konsumen, harga akan
w

gmembawa dampak ekonomis dan psikologis. Persepsi harga menurut Peter dan

I

ZOIson adalah bagaimana informasi harga dipahami seluruhnya oleh konsumen dan

=
Zmemberikan makna yang dalam bagi mereka. Dampak ekonomisnya berkaitan
m

E,dengan daya beli, sebab harga merupakan biaya bagi pembeli. Semakintinggi harga,

-~

\<
ghsemakin sedikit produk yang bisa mereka beli. Sebaliknya, semakin rendah harga,

7))
ssemakin bnyak produk yang bisamereka beli. Sedangkan dampak psikologis,

-

gdalam beberapa kondisi harga rendah menggambarkan kualitas yang rendah

Ag

Bk

u

® Rambat Lupiyadi. Manajemen pemasaran Jasa, Teori dan Praktik, (Jakarta: Salemba Empat,
), h. 61.

* Philip Kotler dan Kevin Lanne Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Indeks, 2007), h. 18.

> Yuwan Soelistio, Pengaruh Harga, Promosi, dan Kualitas Layanan TerhadapMinat Beli
ng JasaPaket Pos Indonesia, (Yogyakarta: Fakltas Ekonomi, 2016), h. 6.

nery gise
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3
© o . L
fedangkan harga tinggi menggambarkan kualitas yang tinggi pula.
W
= Ibnu Taimiyah mengenai ketentuan harga ada dua hal yang sering

(@)

'Czdibahasnya, yaitu kompensasi yang setara/adil (‘iwadal/mitsl) dan harga yang
Q
Jsetara/adil (thaman al misal). Kompensasi yang adil adalah penggantian sepadan

;_;yang merupakan nilai harga yang setara diukur dan ditaksir oleh hal-hal yang

c
Esetara tanpa ada tambahan dan pengurangan, disinilah esensi keadilan. Harga yang

g)adil adalah nilai harga dimana orang-orang menjual barangnya dapat diterima

)
Q’;'secara umum sebagai hal yang sepadan dengan barang yang dijual itu ataupun

Z]narang-barang yang sejenis lainnya ditempat dan waktu tertentu.®
o

= Hal ini sesuai dengan firman Allah dalam Q.S Al-Bagarah (2): 275.

el 1508 g o Al e Gl ABRAR a2 5k W& (5 58 53l 3G Gl
N 5505 Sl e 408 458 35 (o Alie 5a sela (ad T3l a5 5 gl 40 3a 515030 Qe
@03 L 2b 50 el ol fa e Gy

Artinya:
Orang-orang yang memakan riba tidak dapat berdiri melainkan seperti

wherdirinya orang yang kemasukan setan karena gila. Yang demikian itu karena
j+¥)
@mmereka berkata bahwa jual beli sama dengan riba. Padahal Allah telah

)
w

smenghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. Barangsiapa mendapat peringatan
g

~dari Tuhannya, lalu dia berhenti, maka apa yang telah di perolehnya dahulu

&

Emenjadi miliknya dan urusannya (terserah) kepada Allah. Barangsiapa

9A

'u‘a.mengulangi, maka mereka itu penghuni neraka, mereka kekal di dalamnya.’

I

Dari ayat diatas menjelaskan bahwa Allah melarang adanya perbuatan riba

ng jo A3

dalam transaksi jual beli. Karena riba dapat merugikan salah satu pihak dan

—

ermasuk perbuatan zalim. Rachmad Syafei menyatakan bahwa harga merupakan

eAg uej|

suatu kesepakatan transaksi jual beli barang atau jasa dimana kesepakatan tersebut

S

nery @rs

It

® Veithzal Rivai Zainal, Islamic business Management Praktek Management BisnisYang
uaiSyariahlslam, (Yoghyakarta: BPFE, 2014), Cetl, h. 229.

" Kementrian Agama RI, Al-Qur’an Tajwid dan Terjemahan, (Jakarta: Syamil Quran 2010
Cet;l h.47.

2
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©
Idi ridhoi oleh kedua belah pihak baik lebih sedikit, lebih besar atau sama dengan

e

#hilai barang atau jasa yang ditawarkan oleh pihak penjual kepada pihak pembeli.?

Perilaku konsumen merupakan tindakan-tindakan individu yang secara

w ejdio

langsung terlibat dalam usaha memperoleh, menggunakan, dan menentukan

produk dan jasa, termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului dan

1l

engikuti tindakan-tindakan tersebut.’

éﬂ

Setelah mempertimbangkan harga, konsumen juga mempertimbangkan
ualitas produk yang akan mereka beli. Konsumen mengharapkan adanya

Zkesesuaian antara harga dan kualitas produk yang mereka terima. Faktor kualitas

nely ejysns N

produk tidak kalah penting karena kualitas produk juga faktor pennetu tingkat
kepuasan yang diperoleh pembeli setelah melakukan pembelian dan pemakaian
terhadap suatu produk. kualitas merupakan perpaduan antarasifat dan karakteristik
yang menentukan sejauh mana keluaran dapat memenuhi persyaratan kebutuhan
pelanggan.®
Selain tingkat harga dan kualitas produk, promosi juga menjadi salah satu
Ufaktor konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. Promosi sangat penting

0

Edilakukan oleh sebuah perusahaan. Suatu perusahaan yang baru berdiri sangat
w

gpenting untuk dipromosikan begitu pula produk yang baru diluncurkan. Publikasi
Ztersebut bisa bersifat langsung melalui promosi atau tidak langsung melalui
=]

Zproduk atau jasa berkualitas sehingga menjadi pembicaraan dari mulut kemulut

m
“para konsumen, juga bisa melalui media lain seperti media online atau media
=

A

ososial.
-

Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program

uejing

pemasaran. Promosi adalah semua kegiatan yang ditujukan untuk

eAg

memperkenalkan, membujuk, dan mengingatkan pelanggan pada produk atau

It

8 Rachmad Syafi, Figih Muamalah, (Bandung: Pustaka Setia, 2000), h. 87.

° Nugroho J Setiadi, Perilaku Konsumen, (Bogor: Kencana, 2023), h. 93.

101 upiyadi dan A.Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, Edidike-2, (Jakarta: Salemba
ERpat, 2006),h. 57

Isey]
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—Perantara. Tujuan utama promosi adalah menginformasikan, memengaruhi,

)

~membujuk, serta mengingatkan pelanggan tentang produk atau perusahaan.’’
(@]

'§Promosi merupakan sebagai suatu kegiatan yang dilakukan oleh perusahaanuntuk
m
3mengkomunikasikan manfaat dari produknya dan untuk meyakinkan konsumen

;—;agar membeli.*?

&=

= Produk yang tersedia di Amoora juga tersedia di beberapa toko lain dengan

g%arga yang bervariasi. Intan salah satu pelanggan Amoora yang sudah termasuk

)
Q’fmember mengatakan bahwa tingkat harga sesuai dengan kualitas produk yang

Q_;:]ditawarkan oleh Toko Amoora pekanbaru. Menurut Intan harga yang di bandrol di
Ctoko Amoora dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan baik kelas menengah
maupun kelas atas. Harga yang ditawarkan sesuai standar kualitas dan ada potohan
harga bagi yang memiliki kartu member sesuai denganminimum pembelian. *3
Untuk menjalakan usahanya Amoora Panam Pekanbaru melakukan beberapa
strategi pemasaran dalam memasarkan produknya, salah satunya yaitu dengan

melakukan strategi promosi. Sistem promosi yang dilakukan oleh Toko Amoora

UPekanbaru sangat beragam baik secara offline maupun online. Salah satu bentuk

je

“_Promosi yang menarik adalah Toko Amoora Pekanbaru mengeluarkan kartu
w

gmember (member card) untuk pelanggan setia, dan mendapatkan potongan harga

I

glo% dengan minimal belanja Rp.300.000. Instagram merupakan salah satu media

=]
Zpromosi yang digunakan oleh Toko Amoora Pekanbaru, mengungat luasnya
m

E‘jangkauan media social. Hal ini tidakmenghianati hasil.

\<
o Berdasarkan latar belakang diatas maka peneliti tertarik meneliti lebih jauh
7))
Stentang permasalahan tersebut dengan judul: “PENGARUH TINGKAT
Y
SHARGA, KUALITAS PRODUK DAN PROMOSI TERHADAP

> “Nana Hardiana, Manajemen Bisnis Syariah dan Kewirausahaan (Bandung: CV
PustakaSetia, 2013), h. 349

a 12Freddy Rangkuti, Strategi Promosi Yang Kreatif, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama,2013),
77

jgieAg

YIntan, Salah Satu Membership toko Amoora panam pekanbaru, Wawancara di toko Amoora,

h.sl
.
Senin30 Mei Pukul 14.15.
~
()
s
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Tlue|sy 23815

©
-KEPUTUSAN = PEMBELIAN KONSUMEN DI TOKO AMOORA

o
~“PEKANBARU MENURUT PERSPEKTIF EKONOMISYARIAH”.

Batasan Masalah

Agar mempermudah pemecahan masalah yang dihadapi penulis, maka perlu
ibuat pembatasan masalah, yaitu: pengaruh tingkat harga kualitas produk dan

romosi terhadap keputusan pembelian konsumen di toko Amoora Pekanbaru

S

~Menurut Perspektif Ekonomi Syariah pada tahun 2022.

e

Cu Rumusan Masalah

QC’ 1. Apakah tingkat harga, kualitas produk dan promosi berpengaruh secara
parsial terhadap keputusan Pembelian Konsumen di toko Amoora
Pekanbaru?

2. Apakah tingkat harga, kualitas produk dan promosi berpengaruh secara
simultan terhadap keputusan pembelian konsumen di toko Amoora
Pekanbaru?

3. Bagaimana pengaruh tingkat harga dan kualitas produk dan promosi
terhadap keputusan pembelian konsumen di toko Amoora Pekanbaru
menurut perspektif Ekonomi Syariah?

. Tujuan Penelitian

1. Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan yang ingin dicapai dari

penelitian ini adalah:

no

Untuk mengetahui pengaruh tingkat harga, kualitas produk dan promosi
terhadap keputusan pembelian konsumen di toko amoora Pekanbaru secara

parsial.

w

Untuk mengetahui pengaruh tingkat harga, kualitas produk dan promosi
terhadap keputusan pembelian konsumen di toko amoora Pekanbaru secara

simultan.
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Untuk mengetahui pengaruh tingkat harga, kualitas produk dan promosi terhadap
keputusan pembelian konsumen di toko Amoora Pekanbaru menurut perspektif
Ekonomi Syariah.

Manfaat Penelitian

Penelitian yang dilakukan diharapkan dapat memeberikan manfaat sebagai
berikut:
1. Sebagai salah satu syarat untuk meraih gelar sarjana Ekonomi Syariah
(SE) difakultas Syariah dan Hukum UIN SUSKA Riau

2.  Menambah wawasan penulis dalam dunia bisnis.

neiry ejxsng Nin y!1d eidio yeH o

3. Sebagai sara untuk mengaplikasikan berbagai teori yang diperoleh dari
bangku kuliah.
4. Sebagai refrensi dalam memecahkan masalah-masalah dalam berbisnis

dimasayang akan datang.
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TINJAUAN PUSTAKA

ajian Teori
Harga
1. Pengertian Harga

Harga adalah sejumlah uang seseorang harus membayar untuk
mendapatkan hakmenggunakan produk.** Harga menurut Kotler dan Amstrong
adalah sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa.
Sedangkan menurut Mahmud Machfoedz harga adalah jumlah uang yang
dikenakan pada produk atau jasa.

Berdasarkan pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa harga
adalah jumlah dari seluruh nilai-nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-
manfaat memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut harga juga
merupakan faktor penentu yang mempengaruhi pilihan pembelian, hal ini
masih menjadi kenyataan di negara- negara dunia, dikalangan kelompok-
kelompok sosial yang miskin, serta pada bahan-bahan pokok sehari-hari.
Namun dalam dasawarsa terakhir ini, faktor-faktor selain harga telah beralih
menjadi relatif penting dalam proses pembelian. Harga dapat menunjukkan
kualitas dari suatu produk, dimana konsumen mempunyai anggapan bahwa
harga yang mahal biasanya mempunyai kualitas yang baik. Pada uumnya
harga mempunyai pengaruh yang positif dengan kualitas, semakin tinggi
harga semakin tinggi kualitas.

Kesalahan dalam menentukan harga menimbulkan berbagai konsekuensi

dan dampak, tindakan pennetuan harga yang melanggar etika dapat

nery WBIs¥d Ji1eAg uej[ng Jo AJISIdAIU) dDTWR[S] 381§
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147 danNandan, Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers, 2007),

> Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Alih Bahasa Damos
ing,(Jakarta: Pt. Indeks, 2009), Edisi 13 Jilid 1, h. 166.
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menyebabkanpelaku usaha tidak disukai pembeli. Bahkan para pembeli dapat
melakukan suatu reaksi yang dapat menjatuhkan nama baik penjual, apabila
kewenangan harga tidak berada pada pelaku usaha melainkan berada pada
kewajiban pemerintah, maka penetapan harga yang tidak diinginkan oleh
pembeli (dalam hal ini sebagianmasyarakat) bisa mengakibatkan suatu reaksi
penolakan oleh banyak orang atau sebagian kalangan, reaksi penolakan itu bisa
diekspresikan dalam berbagai tindakananarkis atau kekerasan yang melanggar
norma hukum.*®
Banyak yang menganggap bahwa harga sebagai knci kegiatan dari

sistem perdagangan bebas, harga pasar sebuah produk mempengaruhi upah,
sewa, bunga, dan laba, artinya harga sebuah produk mempengaruh biaya
faktor-faktor produksi tenaga kerja, tanah, modal dan kewirausahaan. Jadi
harga adalah alat pengukur dasar sebuah sistem ekonomi karena harga
mempengaruhi alokasi faktor-faktor produksi.
2. Tujuan Penetapan Harga

Penetapan harga oleh suatu perusahaan dimaksudkan dengan berbagai
tujuan, antara lain:

a. Profit maximalitation (memkasimalkan laba)

b. Market share pricing (merebut pangsa pasar)

c. current revenue pricing (pendapatan yang maksimal)

o

target profit procing (penetapanharga untuksasaran)
e. promotional procing ( penetapan harga untuk promosi)
3. Indikator Harga
Menurut Stanton, ada empat indikator yang mencirikan harga,yaitu:'’

a. Keterjangkauan harga, yaitu aspek penetapan harga yang dilakukan

e)] JiieAg uej[ng jo AJISIdATU) dDIWR[S] 3}€1S

' Ibid, h. 439
7 Elisa Desy Rinda Putri, Skripsi” Pengaruh Kualitas Produk Terhadap

K&hutusanPembelianMelaluiminat Beli (Studi Pada Konsumen WardahCosmetics di Indonesia)”.
(¥ogyakarta:Universitas Sanata Dharma, 2018),h.16.
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oleh produsen atau penjual yang sesuai dengan kemampuan beli
konsumen.

b. Daya saing harga, yaitu penawaran harga yang diberikan oleh
produsen atau penjual berbeda dan bersaing dengan yang diberikan
oleh produsenlain, pada satu jenis produk yang sama.konsumen
membandingkan harga dari alternative produk yang tersedia sehingga
dapat memutuskan untuk mengalokasikan dana Pada produkyang
dikehendaki.

c. Kesesuain harga dengan kualitas produk, yaitu aspek penetapan harga
yang dilakukan oleh produsen atau penjual yang sesuai dengan
kualitas produk yang dapat diperoleh oleh konsumen. Dalam hal ini
konsumen memiliki persepsi bahwa harga yang mahal mencerminkan
kualitas harga yang tinggi.

d. Kesesuaian harga dengan manfaat produk,yaitu aspek penetapan
harga yang dilakukan oleh produsen atau penjual yang sesuai dengan
manfaat yang diperoleh oleh konsumen dari produk yang dibeli.

4. Harga Dalam Perspektif Islam

Harga dalam bahasa Arab tsaman dan price dalam bahasa Inggris yang
artinya harga atau, selalu dihubungkan dengan besarnya jumlah uang yang
mesti dibayar sebagai nilai beli pengganti terhadap barang dan jasa. Secara
etimologi, harga diartikan sebagai nilai banding atau tukar suatu

komoditi.'8

Menurut Rahmad Syafe’i, harga hanya terjadi pada akad, yakni
sesuatu yang direlakan dalam akad, baik lebih sedikit, lebih besar, atau sama
dengan nilai barang. Biasanya harga dijadikan penukar barang yang diridhoi

oleh kedua belah pihak yang berakad.*®

E

nery wgey jrre

8 petter Salim dan yeni Salim, KamusBesar Bahasa Indonesia, (Jakarta:Modern

lishPress,1991), h. 508

!9 David Cravens, Pemasaran Strategis, ( jakarta: Erlangga, 1996), Ed.Ke-4lilid 2, h.57-58.
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Kurshid Rahmad dan Na’iem Siddiqi sebagaimana yang dikutip
Muhammad Najetullah Siddigi mengatakan bahwa, harga adalah nilai suatu
barang yang ditentukan oleh kondisirata-rata dan biasa sesuai dengan hukum
penawaran dan permintaan dalam suatu pasar bebas dengan ketentuan bahwa
perundang-undangan negara, rencana-rencananya, dan kebijakannya, atau
segala sesuatu pengawasan lainnya tidak mencampuri sistem jual beli,
produksi dan penyediaan komoditi- komoditi dan persaingan bebas.?
Pernyataan tersebut menjelaskan bahwa dalam sistem Ekonomi Islam
merupakan nilai tukar komoditi yang ditentukan oleh penawaran dan
permintaan, kebijakan penguasa dan akibat persaingan bebas.

Dari pengertian di atas dapat dijelaskan bahwa harga merupakan sesuatu
kesepakatan mengenai transaksi jual beli barang atau jasa dimana kesepakatan
tersebut diridhoi oleh kedua belah pihak dalam akad baik sedikit, lebih besar,
atau sama dengan nilai barang atau jasa yang ditawarkan oleh pihak penjual
kepada pihak pembeli. Apabila harga tidak sesuai dengan kualitas produk
dengantujuan mencari keuntungan bagi pihakprodusen atas harta konsumen,
maka hal tersebut akan bertentangan dengan ajaran Islam sebagaimana
dijelaskan Allah dalam Q.S An-Nisa ayat 29

V3 2ia gl 35 G 534 0386 ) Jhally 250 280540 15RE V1) il
@ Wy i 8 a0 ) el ) 3l

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang
berlaku dengan suka sama suka diantara kamu. Dan janganlah kamu

membunuh dirimu;sesungguhnya Allah adalah Naha Penyayang kepadamu.”

nery @Isey| JuIeAg uej[ng jo AJISIdATU) dTWR[S] 3}€1S

20 Muhammad Najetullah Siddigi, Pemikiran Ekonomi Islam: Suatu Penelitian Kepustakaan

saKini, Terj.AM.Saefuddin, (Jakarta:LIPPM,1996), h.128)
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(Q.S An-Nisa: 29)

Ayat di atas menerangkan bahwa penetapan harga dilakukan dalam
perdagangan haruslah saling ridho dan saling suka sama suka, serta dilakukan
dengan senang hati maka kamu boleh melakukannya.

Kualitas Produk
1. Pengertian kualitas Produk

Menurut Kotler dan Amstrong kualitas produk merupakan salah satu
sarana positioning pasar. Kualitas produk mempunyai dampak langsung pada
kinerja produk atau jasa, oleh karena itu kualitas berhubungan erat dengan nilai
pelanggan.dalam artian sempit kualitas bisa didefinisakan sebagai bebas dari
kerusakan. %

Kualitas produk (product quality) adalah keseluruhan ciri serta sifat
barang dan jasa yang berpengaruh pada kemampuan dalam memenubhi
kebutuhan dan keinginan yang dinyatakan maupun yang tersirat, yang
dilakukan secara langsung atau tatapmuka antara penjual dengan calon
konsumen dalam proses memperkenalkan produk, proses memperkenalkan
produk, proses penyampaian informasi kepada konsumen dan membujuk
mereka agar membeli produk melalui komunikasi pribadi.

Kualitas produk merupakan hal yang perlu mendapat perhatian utama
dari perusahaan/produsen, mengingat kualitas suatu produk berkaitan erat
dengan masalah kepuasan konsumen, yang merupakan tujuan dari kegiatan
pemasaranyang dilakukan perusahaan. Kualitas produk menunjukkan ukuran
tahan lamanya produk itu, dapat dipercayainya produk tersebut. Dari segi
pandanganpemasaran, kualitas diukur dalam ukuran persepsi pembeli tentang
mutu/kualitas produk tersebut. Kebanyakan produk disediakan atau diadakan

mulanya berawal pada satu diantara empat tingkat kualitas, yaitu kualitas

nery wisey JrredAg uejng jo AJISI2ATU) dDIWR[S] 3}e}g
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rendah, kualitas rata-rata (sedang), kualitas baik (tinggi), kualitas sangat
baik.”?

Kualitas produk (produk quality) adalah kemampuan suatu produk untuk
melaksanakan fungsinya meliputi, daya tahan keandalan, ketepatan
kemudahan operasi dan perbaikan, serta atribut bernilai lainnya.?

2. Dimensi Kualitas Produk

Menurut Fendy Tjiptono, dalam mengevaluasi kepuasan terhadap

produk tertentu,konsumen umumnya mengacu pada berbagai faktor dan

dimensi. Titik faktor yang sering digunakan dalam mengevaluasi kepuasan

nely e)ysng NN J!tw eydio ey o

terhadap suatu produk yaitu:*
a. Kinerja (performance)

Karakteristik operasi pokok dari produk inti (core product) yang
dibeli. Kinerja dari produk memberikan manfaat bagi konsumen yang
mengkonsumsi sehinga konsumen dapat memperoleh manfaat dari produk
yang telah dikonsumsinya.

b. Ciri-ciri ata keistimewaan tambahan (feature)

Merupakan karakteristik sekunder atau pelengkap dari produk inti.
Keistimewaan tambahan produk juga dapat diajdikan ciri khas yang
membedakan dengan produk pesaing yang sejenis.

c. Keandalan (reliability)

Kemungkinan kecil terhadap suatu kegagalan pakai atau kerusakan.

Tingkat resiko kerusakan produk menentukan tingkat kepuasan konsumen

yang diperoleh dari suatu produk. Semakin besar resiko yang diterima

Ag uej[ng jo AJISIATU) dDTWR[S] 3}€1S

22 yaswar Aprilian, Dharmasetiawan, Dasar-Dasar Pemasaran, (Yogyakarta:Trussmedia
Glfika, 2018),h. 50.

o 2 Serli Melida, Skripsi: “Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan
Keasumen UntukBerbelanja (Studi Pada Toko Taman Bunga Kota Gede Yogyakarta)”, (Yogyakarta:
UEN Sunan Kalijaga, 2016),h. 17.
2*&rif Rahman Naufal& Rizal Hari Magnadi, “Pengaruh Promosi, Harga, Dan KualitasPelayanan
Téthadap Keputusan Pembelian” Jurnal Manajemen, Vol.6 No.4, 2017 h. 6
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terhadap produk, semakin kecil tingkat kepuasan yang diperoleh.

. Kesesuaian dengan spesifikasi(conformance to specipication)

Sejauh mana karakteristik desain operasi memenuhi standar-standar
yang telah ditetapkan sebelumnya.
Daya tahan (durability)

Berkaitan dengan berapa lama produk tersebut dapat terus
digunakan. Daya tahan produk biasanya berlaku untuk produk yang

bersifat dapatdikonsumsi dalam jangka panjang.

. Dimensi kemudahan perbaikan (serviceability)

Meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan, mudah direparasi,
serta penanganan keluhan yang memuaskan. Pelayanan yang diberikan
tidak terbatas hanya sebelum penjual, tetapi juga selama proses penjualan
hingga purna jual yang mencakup reparasi dan ketersediaan komponen
yang dibutuhkan.

Estetika (aestethic)

Daya tarik produk terhadap panca indera. Konsumen akan tertarik

terhadapsuatu produk ketika konsumen melihat tampilan awal dari produk

tersebut.

. Kualitas yang dipersepsikan (perceived quality)

Merupakan persepsi konsumen terhadap keseluruhan kualitas atau
keunggulan suatu produk. Biasanya karena kurangnya pengetahuan
pembeli akan atribut atau ciri-ciri produk yang akan dibeli. Meliputi cita
rasa, reputasi produk, dan tanggung jawab perusahaan terhadap produk

yang dikonsumsi oleh konsumen.

3. Kualitas Produk Dalam Pandangan Islam

Produk pada Alqur’an dinyatakan dalam dua istilah, yaitu al-tayyibat

dan al-rizq. Al-tayyibat merujuk pada suatu yang baik, suatu yang murni dan



‘nely eysng NN uizi edue) undede ynjuaq wejep iUl sin} eAiey yninjas neje ueibegas yeAueqiadwaw uep ueywnwnbuaw Buele|q ‘'z

NVIE YISASNIN
p70}

‘nery eysng NiN Jefem BueA uebunuaday ueyibniaw yepn uediynbuad "q

AR
=
w‘}

<

;laquins ueyingaAuaw uep uewnjuesuaw edue) 1ul siin} eAiey yninjas neje ueibeqges dinbusw buelejq ‘L

=\

Buepun-Buepun 1Bunpuijig e3did xeH

nely e)ysng NN J!tw eydio ey o

15

baik,sesuatu yang bersih dan murni, sesuatu yang baik dan menyeluruh
serta makanan yang terbaik. Al-rizq merujuk pada makanan yang diberkahi
Tuhan,pemberian yang menyenangkan dan ketetapan Tuhan. Menurut islam
produk konsumen adalah berdaya guna, yang menghasilkan material, moral,
spiritual bagi konsumen. Sesuatu yang tidak berdaya guna dan dilarang
dalam islam bukan merupakan produk dalam pengertian islam. Barang
dalam ekonomi konvensional adalah barang yang dapat dipertukarkan.
Tetapi barang dalam islam adalah barang yang dapat dipertukarkan dan
berdaya guna secara moral.

Firman Allah SWT dalam Al-Qur’an Surat Al-Bagarah ayat 168 sebagai

berikut:

@ Gish P A0 Bl b 135 VT S a1 A L 15 00 G
Artinya: “Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dariapa
yang terdapat dibumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah- langkah
syaitan; karena sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata
bagimu.”(Q.S Al-Bagarah: 168)

Berdasarkan keterangan diatas, dapat disimpulkan bahwa kualitas
produksi adalah satu-satunya cara yang mubah yang mungkin diikuti
produsen muslim dalam memproses produknya dan meraih keuntungan
setinggi mungkin dengan biaya serendah mungkin serta tidak melanggar
aturan-aturandalam Islam.

Promosi

1. Pengertian Promosi

Promosi merupakan salah satu variabel dalam pemasaran yang sangat

‘yejesew njens uenelun neje ynuy uesinuad ‘uesode| ueunsnAuad ‘yeiw| eAiey uesiinuad ‘uenipuad ‘ueyipipuad uebunuaday ynun eAuey uednnbuad ‘e
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penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam memasarkan produknya.
Bagaimanapun kualitas suatu produk apabila konsumen tidak tahu dan tidak

yakin bahwa produk tersebut memiliki kualitas dan berguna bagi mereka, maka
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konsumen pun tidak akan tertarik untuk membelinya. Promosi merupakan
bentuk penawaran atau pengaruh lansungkepada calon konsumen, konsumen
tetap, pedagang grosir, pengecer yang bertujuan untuk mendapat respon berupa
pembelian produk dalam waktu dekat.
2. Fungsi Promosi

Promosi memiliki lima fungsi yang sangat penting bagi suatu
perusahaan/lembaga yaitu:
a. Informing (Memberikan Informasi)

Promosi membuat konsumen sadar akan produk-produk baru,
mendidik mereka tentang berbagai fitur dan manfaat merek, serta
memfasilitasi penciptaan citra sebuah perusahaan yang menghasilkan
produk atau jasa.

b. Persuading (Membujuk)

Media promosi atau iklan yang baik akan mampu
mempersuasipelanggan untuk mencoba produk dan jasa yang ditawarkan.
Terkadang persuasi berbentuk mempengaruhi permintaan primer, yakni
menciptakan permintaan bagi keseluruhan kategori produk. Lebih sering,
promosi berupaya untuk membangun permintaan sekunder, permintaan
bagi merekperusahaan yangspesifik.

c. Reminding (Mengingatkan)

Iklan menjaga agar merek perusahaan tetap segar dalam ingatan para
konsumen. Saat kebutuhan muncul, yang berhubungan dengan produk dan
jasayang diiklankan, dampak promosi di masa lalu memungkinkan merek
pengiklan hadir di benak konsumen. Periklanan lebih  jauh
didemonstrasikan untuk mempengaruhi pengalihan merek dengan
mengingatkan para konsumen yang akhir-akhir ini belum membeli merek

yang tersedia dan mengandung atribut- atribut yang menguntungkan.
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d. Adding Value (Menambah nilai)

Terdapat tiga cara mendasar dimana perusahaan bisa memberi nilai
tambah bagi penawaran-penawaran mereka, inovasi, penyempurnaan
kualitas, ataumengubah persepsi konsumen. Ketiga komponen nilai tambah
tersebut benar- benar independen. Promosi yang efektif menyebabkan
merekdipandang lebih elegan, lebih bergaya, lebih bergengsi, dan bisa
lebih unggul dari tawaran pesaing.

Assisting (Mendampingi upaya-nilai lain dari perusahaan)

Promosi membantu perwakilan penjualan. lklan mengawasi proses
penjualan produk-produk perusahaan dan memberikan pendahuluan yang
bernilai bagi wiraniaga sebelum melakukan kontak personal dengan para
pelanggan yang prospektif. Upaya, waktu, dan biaya periklanan dapat
dihemat karena lebih sedikit waktu yang diperlukan untuk memberi
informasi kepada prospek tentang keistimewaan dan keunggulan produk

jasa.”

3. Tujuan dan Sasaran Promosi

a. Menginformasikan

Kegiatan untuk menginformasikan atas berbagai hal yang
berkaitan antara perusahaan dengan konsumen dapat berupa:
1) Menginformasikan pasar mengenai produk baru.
2) Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk.
3) Menyampaikan perubahan harga kepada pasar.
4) Menjelaskan cara kerja produk.

5) Meluruskan kesan yang salah.

nery Wisyy] JireAg uejyng jo AJISIaATU) dDIWER[S] 3je}g

% Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Promosi Iklan Media Sosial Kompetitif Market
(Yogyakarta: Andi Offset, 2015) h. 221.
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6) Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli, dan membangun
citra perusahaan.
7) Mempengaruhi dan membujuk pelanggan sasaran
Sebagai alternative kedua dari tujuan promosi yang akan dilakukan
oleh perusahaan adalah mempengaruhi dan membujuk pelanggan atau
konsumen. Adapun kegiatan yang dilakukan untuk mempengaruhi dan
membujuk palanggan sasaran dengan tujuan untuk:
1) Membentuk pilihan merek.
2) Mengalihkan pilihan ke merek lain.
3) Mengubah persepsi pelanggan untuk belanja saat itu juga.
4) Mendorng pelanggan untuk belanja saat itu juga.
5) Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan salesman.
Mengingatkan
Perusahaan mengingatkan kembali konsumen atas keberadaan
perusahaan dan merek-merek produk yang dihasilkan yang tetap setia dan
konsisten untuk melayani konsumennya dimanapun mereka berada.
Kegiatan promosi yang bersifat mengingat dapat terdiri atas: Mengingatkan
pembeli bahwa produk yang bersangkutan dibutuhkan dalam waktu dekat.
Mengingatkan pembeli tempat-tempat yang akan menjual produk
perusahaan. Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kegiatan
kampanye iklan. Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk
perusahaan.
4. Cara Melakukan Promosi
Secara umum promosi dapat dilakukan melalui lima cara sebagai
berikut:
a. Penjualan Pribadi (Personal Selling)

Kegiatan ini dilakukan melalui para penjual, yang dikenal dengan
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sebutan pramuniaga, wiraniaga atau sales, yang berhadapan langsung
dan mempengaruhi calon pelanggan dengan komunikasi yang
persuasive.
Periklanan (Advertising)
Kegiatan ini dilakukan melalui pemasangan reklame, iklan, brosur,
leaflet, dan berbagai bentuk lainnya. Dalam istilah sehari-hari orang
menyebutnya reklame. Tujuannya ialah untuk menarik calon
pelanggan dengan menonjolkan keunggulan barang yang
dijualnya. Dia selalumenenkankan point plus, berupa kelebihan atau
keistiewaan barang dagangannya.
Publikasi (Publicity)
Publikasi adalah kegiatan berupa pemuatan berita disurat kabar,
radio, atau televisi. Berita ini dimuat oleh para wartawan media
tersebut, dan tidak dipungut bayaran. Biasanya para pengusaha
mengadakan tem wicara, atau “press release” dengan para wartawan
kemudian beritanya dimuat dimedia masa.
Promosi Penjualan (Sales Promotion)
Merupakan usaha promosi yang  dilakukan ~ dengan harapan
meningkatkan penjualan dalam jangka pendek. Mislanya, pengusaha
mengadakan kegiatan jual obral, atau memberikan diskon khusus.
Jaditeknik promosi penjuualan ini dapat berbentuk berbagai kegiatan,
seperti:

1) Banting harga, jual obral, karting besar, cuci gudang dan

sebagainya
2) Memberikan hadiah, baik hadiah langsung maupun hadiah
undian

3) Mengadakan pertunjukan guna menarik calon pembeli.
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4) Mengadakan Fair, pasar malam, festival, bazar dan
sebagainya.
e. Hubungan Masyarakat
Hubungan Masyarakat merupakan suatu usaha menjaga hubungan
baik dengan masyarakat, dengan selalu menginformasikan apa yang
telah dilakukan oleh lembaga, dan rencana apa yang akan
dilaksanakan dimasa yang akan datang. Dengan adanya informasi
masyarakat menaruh perhatian terhadap organisasi.”®
f. Pemasaran langsung
Menggunakan surat, telepon, dan alat kontak personal lainnya untuk
berkomunikasi atau mendapatkan respon dari pelangganatau prospek
tertentu. Bentuk antara lain melalui catalog, pos, telemarketing,
elektronik, belanja melalui Televisi, dsb.
Dalam Islam dilarang keras melakukan penipuan, kebohongan, dan
mengingkari janji. Oleh karena itu, dalam melaksanakan promosi,
pebisnis harus menghindari tindakan kebohongan, janji palsu, iklan
porno, sertapublikasi produk yang menghalalkan segala cara.”’
5. Promosi Dalam Islam
Promosi atau dalam istilah ekonomi Islam disebut dengan at-tarwij
adalah merupakan usaha yang dilakukan oleh pembeli atau produsen untuk
memperkenalkan produknya kepada konsumen dan mempengaruhi mereka
untuk membelinya, baik dilakukan sebelum transaksi maupun sesudahnya.
Promosi penjualan berasal dari dua suku kata, yaitu promosi dan penjualan.
Promosi adalah suatu pesan yang dikomunikasikan kepada calon pembeli

melalui berbagai unsur yang terdapat dalam program. Sedangkan penjualan

D
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26 Buchori Alma, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2014), h. 230-233
2" Muhammad, R. Lukman Fauroni, Visi Al-Quran Tentang Etika dan Bisnis, (Jakarta:Salemba
iyah, 2002), h. 99
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ialah suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok
mendapatakan apa yang mereka butuhkan bahkandengan menciptakan,
menawarkan, dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak
lain.?®

Pemasaran adalah salah satu bagian dari kegiatan ekonomi Islam
yang didalam pelaksanaannya juga harus didasarkan dan bersumber pada
Al-Qur“an, hadist, syari’ah/figh dan praktek pemasaran Islam dalam
sejarah dan pemikiran ilmuwan muslim tentang pemasaran. Sumber
tersebut diatas akan menjadi jiwa kegiatan pemasaran. la bagai pelita yang
memerangi lingkungannya, memancarkan cahaya kebenaran ditengah-
tengah kegelapan. Jadi sebagaimana yang dijelaskan oleh Muhammad
Syakir Sula bahwa bisnis syari“ah marketing (pemasaran yang islami)
merupakan suatu proses bisnis yang keseluruhan prosesnya menerapkan
nilai-nilai Islam dan sebagaisuatu bisnis strategis yang mengarahkan proses
penciptaan penawaran, dan perubahan value dari suatu inisiator kepada
stakeholdernya, yang dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad dan
prinsip-prinsip muamalah (bisnis) dalam Islam.?®

d. Keputusan konsumen

1. Pengertian Keputusan Pembelian
Keputusan adalah sebuah proses pendekatan penyelesaian masalah
yang terdiri dari pengenalan masalah, mencari informasi, beberapa
penilaian alternatif, membuat keputusan membeli dan perilaku setelah
membeli yang dilalui konsumen.*® Pengambilan keputusan dapat diartikan
sebagai suatu proses penilaiandan pemilihan dari berbagai alternatif sesuai

dengan kepentingan-kepentingan etrtentu dengan menetapkan suatu pilihan
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28 Fandy Tjiptono, Op.Cit, h. 82
29 Azhari Kasim, Syari “ah Marketing, (Jakarta: Kompas, 1993), h. 27
% Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Jilid 1, (Jakarta: Prehallindo, 2002), h.212.



‘nely eysng NN uizi edue) undede ynjuaq wejep iUl sin} eAiey yninjas neje ueibegas yeAueqiadwaw uep ueywnwnbuaw Buele|q ‘'z

NVIE YISASNIN
p70}

‘nery eysng NiN Jefem BueA uebunuaday ueyibniaw yepn uediynbuad "q

‘yejesew njens uenelun neje ynuy uesinuad ‘uesode| ueunsnAuad ‘yeiw| eAiey uesiinuad ‘uenipuad ‘ueyipipuad uebunuaday ynun eAuey uednnbuad ‘e

AR
=
w‘}

<

;laquins ueyingaAuaw uep uewnjuesuaw edue) 1ul siin} eAiey yninjas neje ueibeqges dinbusw buelejq ‘L

=\

Buepun-Buepun 1Bunpuijig e3did xeH

22

yang dianggap paling menguntungkan.®'Perusahaan yang bijak akan meneliti
proses keputusan pembelian yang melibatkan kategori pembeian produk
mereka. Mereka akan menanyakankonsumen kapan mereka pertama Kkali
mengenal kategori produk mereka, apakeyakinan merek mereka, seberapa
besar keterlibatan mereka dengan produknya,bagaimana mereka membuat
pilihan merek, dan seberapa puas mereka setelah pembelian.** Menurut
Nugroho J. Setiadi pengambilan keputusan konsumen (Customer decision
making) adalah proses pengintegrasian yang mengombinasian pengetahuan

untuk mengevaluasi dua atau lebih alternatif, dan memilih salah satu

nely e)ysng NN J!tw eydio ey o

diantaranya. Hasil dari proses pengintegrasian ini ialah suatu pilihan (choice)
yangdisajikan secara kognitif sebagai keinginan berprilaku.*

Dari pengertian keputusan tersebut dapat diperoleh pemahaman bahwa
keputusan merupakan sesuatu pemecahan masalah sebagai suatu hukum
situasi yang dilakukan melalui pemilihan satu alternatif dari beberapa
alternatif. Keputusan pemakaian jasa atau lebih dikenal dengan keputusan
menabung merupakan bagiandari perilaku konsumen. Keputusan pemakaian
jasa adalah rangkaian kegiatan yangdilakukan konsumen sehubungan dengan
kebutuhannya. Perasaan puas atau tidak puas konsumen setelah melakukan
pemakaian jasa akan berpengaruh terhadap pembelian ulang dan loyalitas
dari pelanggan.

2. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Konsumen

Terdapat 7 (tujuh) faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen
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® Fransisca Nofianti Ayulupita sedho,” Pengaruh Bauran Promosi, Citra Merek Dan Harga
T&\hadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor matic Honda Beat Di Sidoardjo” Jurnal STIE
(RBtbanas Surabaya,2016), h.6.
2 Thamrin Abdullah and Francis Tantri, Manajemen Pemasaran, Cet .1(Jakarta: Rajawali
Pers, 2012), h. 128.
i ¥ Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen Perspektif Kontemporer Pada Motif, Tujuan, Dan
K@&inginanKonsumen, Cet.4 (Jakarta: Kencana, 2010), h. 332.
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dalam membeli suatu produk, yaitu:**

a.

b.

Faktor Motivasi dan Kebutuhan

Motivasi muncul karena adanya kebutuhan yang dirasakan oleh
konsumen. Kebutuhan sendiri muncul karena konsumen merasakan
ketidaknyamanan (state of tension) antara yang seharusnya dirasakan
dengan yang sesungguhnya dirasakan. Kebutuhan yang dirasakan
tersebut mendorong seseorang untuk melakukan tindakan memenuhi
kebutuhan tersebut. Inilah yang disebut dengan motivasi. Seperti
contoh adanya rasa haus dan lapar mendorong seseorang untuk
mencari makanan dan minuman.

Kebutuhan yang diarasakan/felt needs seringkali dibedakan
berdasarkan kepada manfaat yang diharapkan dari pembelian dan dan
penggunaan produk.

1) Kebutuhan utilitarian adalah kebutuhan utilitarian yang mendorong
orang membeli produk karenamanfaat fungsional dan karakteristik
objektif dari produk tersebut. Misalnya obeng dapat memudahkan
dalam membuka dan memasang kembali mur pada peralatan.

2) kebutuhan ekspresive atau hedonik yaitu kebutuhan psikologis
seperti rasa puas, gengsi, emosi, dan perasaan subjektif lainnya.
Misalnya konsumen yang sering memakai dasi di kantor. Dasi tidak
memberikan manfaatfungsional tetapi memberikan manfaat estetika
dan tuntutan sosial.

Faktor Kepribadian dan Gaya Hidup

Tidak ada dua manusia yang persis sama dalam sifat atau

kepribadiannya, masing-masing memiliki karakteristik yang unik yang
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berbedasatu sama lain. Inilah yang disebut sebagai kepribadian manusia.
Memahami kepribadian konsumen adalah penting bagi pemasar. Karena
kepribadian bisa terkait dengan perilaku konsumen. Perbedaan dalam
kepribadian konsumen akan mempengaruhi perilakunya dalam memilih
atau membeli produk, karena konsumen akan membeli barang yang
sesuai dengan kepribadiannya.

Gaya hidup seringkali digambarkan dengan kegiatan, minat dan
opini seseorang, bisanya tidak permanen dan cepat berubah. Seseorang
mungkin dengan cepat mengganti model dan merk pakaiannya karena
menyesuaikan dengan perubahan hidupnya. Misal ia diangkat menjadi
direktur tentu penampilannya akan berbeda dengan jabatan
supervisornya.

Faktor Pengetahuan Konsumen

Pengetahuan konsumen adalah semua informasi yang dimiliki
oleh konsumen mengenai berbagai macam produk dan jasa serta
pengetahuan lainnya yang terkait dengan produk dan jasa tersebut dan
informasi yang berhubungan dengan fungsinya sebagai konsumen.
Pengetahuan konsumen akan mempengaruhi keputusan pembelian.
Pengetahuan konsumen dibagi menjadi tiga macam, yaitu:

1) Pengetahuan Produk: - kategori produk - merk - terminologi produk
- atribut atau fitur produk - harga produk - kepercayaan produk.

2) Pengetahuan pembelian: - pengetahuan tentang toko - lokasi produk
di dalam toko - penempatan produk yang sebenarnya di dalam toko.

3) Pengetahuan pemakaian: konsumen mengetahui manfaat dan cara

penggunaan produk.

. Budaya dan Demografi

Budaya merupakan suatu kepercayaan, nilainilai dan kebiasaan
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yang dipelajari seseorang, yang dapat mengarahkan seseorang tersebut
dalam menggunakan suatu barang atau jasa. Kepercayaan, nilai-nilai dan
kebiasaan itu dapat muncul bila seseorang melakukan interaksi,
hubungan dan saling mempengaruhi dalam berperilaku. Unsur-unsur
budaya antara lain: kepercayaan, nilai, norma, kebiasaan, larangan, mitos
dan symbol. Unsur-unsur budaya tersebut dapat mempengaruhi
pengkonsumsian suatu produk dan jasa, sebagai salah satu contoh: pada
saat panen raya, petani menggelar syukuran tanda keberhasilan dalam
berproduksi, sehingga konsumsi terhdap beras, daging dan sayur
sayuran akan meningkat.

Budaya dapat dipelajari karena sangat kental di kehidupan
sosialnya, antara lain: prestasi dan sukses pekerjaan, aktifitas sehari-
hari, efisiensi dan kepraktisan dalam beraktifitas, kemajuan keluarga,
kesenangan pada materi, individualism, kebebasan, penyesuaian
eksternal, perikemanusiaan, kebugaran dan kesehatan, pergaulan, dan
lain-lain. Karakteristik demografi menunjukkan identitas seseorang bisa
berdasarkan usia, agama, suku bangsa, pendapatan, jenis kelamin, status
pernikahan, pekerjaan, lokasi geografis, dan lain-lain. Sub budaya
merupakan kelompok budaya berbeda sebagai segmen yang dapat

dikenali dalam masyarakat tertentu yang lebih luas dan lebih kompleks.

. Keluarga

Keluarga merupakan dua orang atau lebih yang dikaitkan oleh
hubungandarah, perkawinan, atau pengadopsiam yang tinggal bersama-
sama atau terpisah. Fungsi pokok keluarga adalah adanya proses
sosialisasai. Peranan dalam pengambilan keputusan keluarga antara lain:
1) Sebagai influencer, para anggota keluarga yang memberikan

pengaruh pada anggota keluarga lain untuk mengambil keputusan
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dalam pembelian atau tidak membeli suatu produk.

Sebagai gate keeper, para anggota keluarga yang mengontrol arus
informasi

Sebagai decision maker, anggota keluaga yang menentukan
membeli atau tidak suatu produk

Sebagai buyer, anggota keluarga yang dengan nyata melakukan
pembelian

Sebagai preparer, anggota yang mengubah produk mentah menjadi
bentuk yang bisa dikonsumsi

Sebagai user, anggota keluarga yang menggunakan produk
tersebut

Sebagai maintanancer, anggota keluarga yang merawat atau
memperbaiki produk

Sebagai organizer, anggota keluarga yang mengatur apakah

produk tersebut bisa dimulai dipakai atau dibuang atau dihentikan.

Kelompok Referensi

Kelompok adalah dua atau lebih yang berinteraksi untuk

mencapai sasaran perorangan maupun bersama, seperti kelompok

persahabatan, kelompok bekajar, kelompok kerja, kelompok/masyarakat

maya, kelompok aksi konsumen dan lain-lain. Adapun definisi dari

kelompok rujukan atau referensi adalah setiap orang atau kelompok

yang dianggap sebagai dasar pembandingan bagi seseorang dalam

membentuk nilai dan sikap umum/khusus atau pedoman khusus bagi

perilaku. Faktor yang berdampak pada pengaruh kelompok rujukan:

1) Informasi dan pengalaman

2) Kredibilitas, daya tarik dan kekuatan kelompok rujukan.

Para pemasar tertarik pada kemampuan kelompok rujukan untuk
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mengubah sikap dan perilaku konsumen dengan mendorong timbulnya
kesesuaian. Untuk dapat mempunyai pengaruh tersebut, kelompok
rujukan harusmelakukan hal-hal berikut:
1) Memberitahukan atau mengusahakan agar orang menyadari adanya
suatu produk/merk khusus
2) Memberikan kesempatan pada individu untuk membandingkan
pemikirannya sendiri dengan sikap dan perilakukelompok
3) Mempengaruhi individu untuk mengambil sikap dan perilaku yang
sesuai dengan normanorma kelompok
4) Membenarkan keputusan untuk memakai produk-produkyang sama
dengan kelompok.
g. Kelas Sosial
Kelas sosial merupakan pembagian anggota masyarakat ke dalam
suatu hirarki status kelas sosial yang berbeda, sehingga para anggota
setiap kelas secara relatif mempunyai status yang sama dan para anggota
kelas lainnya mempunyai status yang lebih tinggi atau lebih rendah.
Pendekatan sistematis untuk mengukur kelas social tercakup dalam
berbagai kategori yang luas, berikut ini:
1) Ukuran subyektif (kelas bawah, menengah bawah, menengah-atas,
atas)
2) Uukuran reputasi
3) Ukuran obyektif terdiri dari variabel demografis atausosioekonomis
(pekerjaan, pendidikan, penghasilan, konsumsi, tabungan, hutang
dan lain-lain)
3. Langkah-Langkah Pengambilan Keputusan
Langkah-langkah  pengambilan  keputusan pembelian  seorang

konsumen. Keputusan membeli atau mengkonsumsi suatu produk dengan
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merk tertentu akan diawali oleh langkah-langkah sebagai berikut:*

a. Pengenalan kebutuhan. Pengenalan kebutuhan muncul ketika konsumen

menghadapi suatu masalah yaitu suatu keadaan dimana terdapat
perbedaan antara keadaan yang diinginkan dan keadaan yang sebenarnya
terjadi. Kebutuhan harus diaktifkan terlebih dahulu sebelum ia bisa
dikenali. Ada beberapa faktor yamg mempengaruhi pengaktifan
kebutuhan yaitu: waktu, perubahan situasi, pemilikan produk, konsumsi

produk, perbedaan individu,pengaruh pemasaran.

. Pencarian informasi. Pencarian informasi mulai dilakukan ketika

konsumen memandang bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi dengan

membeli dan mengkonsumsi suatu produk. Pencarian informasi bisa

melalui informasi internal maupun eksternal. Faktor-faktor yang
mempengaruhi pencarian informasi adalah:

1) faktor resiko produk (keuangan, fungsi, psikologis, waktu, sosial,
Manajemen Pemasaran | 39 fisik)

2) faktor karakteristik konsumen (pengetahuan dan pengalaman
konsumen,kepribadian dan karakteristik demografik)

3) faktor situasi (waktu yang tersedia untuk belanja, jumlah produk
yang tersedia, lokasi toko, ketersediaan informasi, kondisi psikologis
konsumen, resiko sosial dari situasi, tujuan belanja).

Evaluasi alternatif. Evaluasi alternatif adalah proses mengevaluasi pilihan

produk dan merk dan memilihnya sesuai dengan yang diinginkan

konsumen.

Tindakan pembelian. Setelah menentukan pilihan produk, maka

konsumen akan melanjutkan proses berikutnya, yaitu melakukan tindakan

pembelian produk atau jasa tersebut.

nery wisey JrredAg uejng jo AJISI2ATU) dDIWR[S] 3}e}g

% Ibid, h. 38-39
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e. Pengkonsumsian suatu produk. Untuk mengetahui konsumsi produk yang
lebih mendalam, maka seorang pemasar harus mengetahui 3 hal yaitu:
frekuensi konsumsi, jumlah konsumsi dan tujuan konsumsi.

Philip Khotler dalam buku Fandy Tjiptono mengemukakan adanya beberapa

I[lw e1d1o YBH ©

~peranan yang mungkin dimainkan orang dalam sebuah keputusan pembelian

Eyaitu:

n

36

(C”a. Pemrakarsa (Initiator), yaitu orang yang pertama kali menyadari adanya
:% keinginan atau kebutuhan yang belum terpenuhi dan mengusulkan ide untuk
;} membeli suatubarang atau jasa tertentu.

“b.  Pemberi pengaruh (Influencer), yaitu orang yang pandangan nasehat atau

pendapatnya mempengaruhi keputusan pembelian.
c. Pengambil keputusan (Decider), yaitu orang yang menentukan keputusan
pembelian, misalnya apakah jadi mebeli, apa yang dibeli, bagaimana cara

membeli, atau dimana membelinya.

=

Pembeli (Buyer), yaitu orang yang melakukan pembelian aktual.
Pemakai (User), yaitu orang yang mengkomsumsi atau menggunakan barang
atau jasa yang dibeli.
e. Kerangka Berfikir
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh tingkat harga dan
kualitas produk terhadap keputusan konsumen menjadi member ditoko Amoora
Panam pekanbaru. penelitian terdiri dari variabel bebas (X1) adalah tingkat harga
(X2) dan promosi (X3) adalah kualitas produk dan Variabel terikat (Y) adalah
keputusan konsumen, model kerangka berfikir dapat dilihat pada gambar

dibawah ini:

% Ipid, h. 89

nery wisey JjireAg uejng yo AJISIdAIUN) dIWE[S] 3}e}g
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©

— Gambar 3.1 Kerangka Berfikir

v

2

o Tingkat Harga (X1) Uji t (parsial)

2 Keputusan
) Kualitas (X2) konsumen
3 (v)
= Promosi (X3)

=~ N
(= Uji F (simultan)

Z

w

R

o Keterangan:

=

; X1: Tingkat harga X2: Kualitas ProdukX3: Promosi

QC’ Y . Keputusan Konsumen

Penelitian ini menggunakan satu variabel dependen atau variabel terikat ()

dan tiga variabel indipendent atau variabel bebas (X), defenisi masing-masing

variabel adalah sebagai berikut:

1.

nery wisey] JireAg uejyng jo AJISIaATU) dDIWR[S] 3}e}g

Variabel dependen

Variabel dependen adalah variabel terikat, variabel yang nilainya dipengaruhi
oleh variabel indipendent. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah
keputusan konsumen (Y), yaitu keputusan pemebelian konsumen ditoko
Amoora Pekanbaru.

Variabel indipendent

Variabel indipendent atau variabel bebas adalah variabel yang menjadi sebab
terjadinya (terpengaruhnya) variabel dependen (variabel terikat).variabel
indipenden dalam penelitian ini yaitu, tingkat harga (X1) dan kualitas produk
(X2)dan Promosi (X3).

Hipotesis Penelitian

Good dan scates menyatakan hipotesis atau hipotesa adalah sebuah dugaan

atau refrensi yang dirumuskan serta diterima untuk sementara yang dapat

menerangkan fakta-fakta yang diamati dan digunakan sebagai petunjuk dalam
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mengambil keputusan.®” Untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh serta

hubungan positif antara dua variable atau lebih perlu dirumuskansuatu hipotesis.

Berdasarkan latar belakang masalah serta teori yang dikemukakan, maka pada

penelitian ini menerapkan hipotesis penelitiannya sebagi berikut:

Ho1:

keputusan pembelian konsumen ditoko Amoora Pekanbaru.

Ha1:

keputusan pembelian konsumen ditoko Amoora Pekanbaru.

Ho>:

keputusan pembelian konsumen ditoko Amoora Pekanbaru.

Hao:

keputusanpembelian konsumen ditoko Amoora Pekanbaru.

Hos:

keputusan konsumen menjadi member ditoko Amoora Pekanbaru.

Haas:

konsumen menjadi member ditoko Amoora Pekanbaru.

Penelitian Terdahulu

Diduga tingkat harga secara parsial tidak berpengaruh positif terhadap

Diduga tingkat harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap

Diduga kualitas secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap

Diduga kualitas produk secara parsial berpengaruh signifikan terhadap

Diduga promosi secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap

Diduga promosi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan

Berikut beberapa penelitian terdahulu yang membahas tentang tingkat

harga,kualitas produk dan promosi:

Nama dan Judul Penelitian Hasil Penelitian Persamaan dan
Tahun Perbedaan
Penelitian
Lela Sari Pengaruh Harga | variabel Harga (X1) berpengaruh Perbedaan pada
(2020) dan Kualitas positif dansignifikan terhadap penelitian ini
Produk keputusan pembelian., dan variabel adalah
Terhadap Pelayanan (X2) berpengaruh positif | menggunakan
Keputusan dan signifikan terhadap keputusan variabel
Dalam Membeli | pembelian. dependen yang
Voucher Axis di berbeda yaitu
Perumahan keputusan
Paradise pembelian, dan

'y Jriedg ueyng yo Afsiasgu srwesPajeig

o

nery @isy

%" Suharyadi dan Purwanto S.K, Statistik Untuk Ekonomi dan Keuangan Modern, Edisi 2
arta:Salemba Epat, 2011) h. 81.
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(@)

— Menurut variabel

QO Perspektif indipenden

~ Ekonomi Islam pelayanan.

2 | Alfinrahma | Implementasi Implementasi strategi member card | Perbedaan pada

© | Mutia Strategi Member | yang diterapkan oleh Swalayan penelitian ini

@ | Mulyani Card pada Budiman Bukittinggi dapat adalah tidak ada

3 | (2021) Swalayan meningkatanpenjualan. Faktor variabel yang

= Budiman pendukung dan penghambat strategi | sama.

= Bukittinggi member card dalam upaya

= dalam Upaya meningkatkan penjualan dapat dilihat

= Meningkatkan dari dukungan karyawan dan respon

Z . .

Penjualan dari para konsumen. Menurut

g) Menurut pandangan ekonomi Islam dengan

n Ekonomi Islam. | hasil penelitian juga menyimpulkan

Q’;— bahwa strategi pemasaran yang

- dilakukan oleh Swalayan Budiman

= Bukittinggi sudah sesuai dengan

= karakteristik yang terdapat pada

syariah marketing yaitu konsep
ketuhanan, etis, realistis, dan
humanitas.

3 | Riau Rahmad | Pengaruh Harga | variabel harga berpengaruh Perbedaan pada
Hidayat dan Kualitas signifikan terhadap keputusan penelitian ini
(2018) Terhadap pembelian pada pembeli gula aren adalah pada

Keputusan sawit desa Simpang Empat. Variabel | variabel
Pembelian (studi | Kualitas berpengaruh sigifikan dependen ()
kasus pada terhadap keputusan pembelian pada | yaitu keputusan
pembeli gula pembeli gula aren sawit desa pembelian.
aren sawit di Simpang Empat.
Desa Simpang
Empat
Kecamatan Seli
Rampah
kabupaten
Sergai Provinsi
Sumut).
Rodhitur pengaruh promosi berpengaruh signifikan Perbedaan pada
Rahman promosi dan terhadap keputusan pembelian sepatu | penelitian ini
Lubis (2021) | kualitas produk | merek Conversepada mahasiswa adalah pada
terhadap Universitas Muhammadiyah Sumatra | variabel
keputusan Utara.Kualitas produk berpengaruh indipenden (X)
pembelian signifikan terhadap keputusan yaitu tingkat

sepatu merek
converse pada
mahasiswa
Universitas
Muhammadiyah
Sumatera Utara.

pembelian sepatu merek Converse
pada mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatra
Utara.Promosi dan kualitas produk
berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian sepatu merek
Converse pada mahasiswa
Universitas Muhammadiyah Sumatra
Utara.

harga.
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bahwa strategi pemasaran yang
dilakukan oleh Swalayan Budiman
Bukittinggi sudah sesuai dengan

dependen (YY)
yaitu keputusan
pembelian.

(@)
S | Ekky Suti pengaruh Pada ujihipotesis secara simultan, Perbedaan pada
o | Wibisono kualitas produk, | variabel bebas yang terdiri dari penelitian ini
~ 1 (2019) harga dan kualitas produk, harga, dan kepuasan | adalah tidak
. kepuasan kosumen secara simultan mempunyai | terdapat
A konsumen pengaruh yang signifikan terhadap variabel
() terhadap keputusan pembelian. Secara parsial | independent (X)
3 keputusan produk berpengaruh positif dan yaitu promosi.
= pembelian signifikan terhadap keputusan
P konsumen pembelian. Harga berpengaruh
= UD.Rizky positif dan signifikan terhadap
= Barokah di keputusan pembelian. Kepuasan
Balongbendo. konsumen berpengaruh positif dan
g’ signifikan terhadapkeputusan
o konsumen.
@' Siti Nurma Pengaruh harga, | harga (X1) berpengaruh terhadap Perbedaan pada
- Rosmitha promosi dan keputusan pembelian kartu internet penelitian ini
—. | (2017) kualitas produk | dengan nilai koefisien sebesar 56,2%. | adalahpada
é’ terhadap Dan variabel promosi (X2) tidak lokasi penelitian
keputusan berpengaruh terhadap keputusan dan data-data
pembelian kartu | pembelian kartu internet. Pada penelitian.
paket internet variabel kualitas produk (X3)
dalam perspektif | berpengaruh terhadap keputusan
Ekonomi Islam. | pembelian kartu internetdengan nilai
koefisien korelasinya sebesar 28,9%.
7 | Intan Suti pengaruh variabel kualitas produk secara Perbedaan pada
(2020) kualitas produk | parsial berpengaruh signifikan penelitian ini
harga dan terhadap keputusan pembelian. adalah pada
romosi terhadap | Variabel harga secara parsial lokasi penelitian
keputusan berpengaruh signifikan terhadap dan data-data
pembelian keputusan pembelian. Variabel penelitian.
4 Handphone Esia | promosi secara parsial berpengaruh
2 (studi kasusu signifikanterhadap keputusan
: pada maha pembelian. Variabel kualitas produk,
@ siswa harga dan promosi secara bersama-
g Universitas sama (simultan) berpengaruh
= Islam Negeri signifikan terhadap keputusan
e Syarif pembelian
& Hidayatullah
< Jakarta)
& | Alfin rahma Implementasi Implementasi strategi member card Perbedaan pada
Z.| Mutia Strategi Member | yang diterapkan oleh Swalayan penelitian ini
< | Mulyani Cardpada Budiman Bukittinggi dapat adalah tidak
° | (2021). Swalayan meningkatan penjualan. Faktor terdapat
W Budiman pendukung dan penghambat strategi | variabel
= Bukittinggi member card dalam upaya indipenden (X)
g dalam Upaya meningkatkan penjualan dapat dilihat | yaitu tingkat
= Meningkatkan dari dukungan karyawan dan respon | harga, kualitas
\;” Penjualan dari para konsumen. Menurut produk dan
o Menurut pandangan ekonomi Islam dengan promosi serta
-y Ekonomi Islam | hasil penelitian juga menyimpulkan | variabel
A
V)
w
5.
=
=
o
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karakteristik yang terdapat pada
syariah marketing yaitu konsep
ketuhanan, etis, realistis, dan
humanitas.

(@)
a0
Q
=
(@]
% | Mundir analisis variabel harga berpengaruh terhadap | Perbedaan pada
@ | (2019) pengaruh harga, | keputusan pembelian. Variabel penelitian ini
3 lokasi dan lokasi berpengaruh signifikan adalah tidak
= kualitas terhadap keputusan pembelian. terdapat
= pelayanan Variabel pelayanan berpengaruh variabel
= terhadap signifikan terhadap keputusan indipenden (X)
> keputusan pembelian.Berdasarkan hasil uji yaitu promosi.
pembelian (studi | regresi linier berganda secara
(CD kasusu pada toko | simultan ketiga variabel indipenden
o mitra Nelayan yaitu harga, lokasi dan kualitas
Q’f TenaraSerang pelayanan dengan nilai signifikan
- Banten). sebesar 0,000 dan nilai f hitung
— (40,015) > F tabel (2,77)
QC’ memberikan kontribusi yang besar
terhadap variabel keputusan
pembelian
10 | Ridho pengaruh harga | Kualitas produk berpengaruh secara | Perbedaan pada
Saputra dan kualitas signifikan terhadap keputusan penelitian ini
(2020) produk terhadap | pembelian pada label store adalah tidak
keputusan Pekanbaru. Harga dan kualitas terdapat
pembelian pada | produk secara bersama-sama variabel

distro label store
Pekanbaru.

Hasil penelitian
ini menunjukkan
bahwa harga
berpengaruh
secara signifikan
terhadap
keputusan
pembelian pada
label store
Pekanbaru.

berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada label store
Pekanbaru.

indipenden (X)
yaitu promosi.
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BAB IlI
METODE PENELITIAN
Jenis Penelitian
Penelitian ini termasuk dalam penelitian lapangan (field research) dengan
‘menggunakan pendekatan kuantitatif. Untuk mengetahui pengaruh treatmen
(perlakuan) itu melalui beberapa proses antara lain pengumpulan data,
interprestasi, serta penulisan hasil-hasil penelitian. Penelitian kuantitatif
merupakan penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan
‘untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, Teknik pengambilan sampel
< pada umumnya dilakukan secara keseluruhan, pengumpulan data menggunakan
instrument penelitian, Analisa data bersifat kuantitatif statistik dengan tujuan
untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.®
Lokasi penelitian
Penelitian ini dilakukan di toko Amoora JI. H.R Soebrantas KM 13,
Kec.Tampan, Kota Pekanbaru, Provinsi Riau. Lokasi ini dipilih karena penulis

winginmengetahui pengaruh tingkat harga, kualitas produk dan Promosi terhadap

e}

gkeputusanpembelian konsumen di toko Amoora Pekanbaru.
Subjek dan Objek Penelitian
Subjek penelitian yang di maksud adalah konsumen yang dijadikan
sumber informasi yang dibutuhkan dalam pengumpulan data penelitian yang
‘bersumber dari informan.®® Subjek pada penelitian ini adalah Konsumen Amoora
Pekanbaru pada Tahun 2022.
Objek dalam penelitian ini adalah permasalahan atau tema yang sedang di
teliti.*> Objek penelitian ini adalah Pengaruh Tingkat Harga, Kualitas Produk,

dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di Toko Amoora

% Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2010), h. 13.
3 Muhammad Idrus, Metode Penelitian 1lmu Sosial Pendekatan Kualitatif dan Kuantitatif,

K

(Yg_gyakarta Penerbit Erlangga, 2009), h. 91.

% 1hid
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Pekanbaru Menurut Perspektif Ekonomi Syariah.
Populasi dan Sampel
1. Populasi
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek
yang memepunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.** Adapun yang
menjadi populasi pada penelitian ini adalah seluruh konsumen Toko Amoora
Pekanbaru pada tahun 2022 yakni 2.638 orang.
2. Sampel
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi. ** Dalam menentukan sampel (simple size) dalam penelitian ini
didasarkan pada perhitungan yang dikemukakan oleh slovin dan Husain Umar

sebagai berikut.*

Dimana:
n= N
1+ Ne?
N = ukuran Sampel
N = ukuran Populasi

Ne’= persen kelonggaran  ketidak  telitian  karena

kesalahan yang masih ditolerir atau didinginkan,

sebanyak 10%.
Maka perhitungannya:
n= N
1+ Ne?
n= 2.638

Nery wiswyy] JlreAg uejng Jo AJISIdAIU) DTWER]S] 383§

“ Ibid., h. 115.
%2 Sugiyono, Metode Penelitian Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2010), h. 13.
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1+ 2.638 (0,10)2
n = 99,962 (dibulatkan menjadi 100 responden)

Teknik yang digunakan adalah Teknik Pruposive Sampling, yaitu yang
dipilih secara cermat sehingga relevan dengan desai penelitian.*® Teknik ini
adalah Teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu. Dengan
demikian sampel dipilih berdasarkan kriteria sebagai berikut:

a. Konsumen toko Amoora Pekanbaru

b. Memiliki kartu member toko Amoora Pekanbaru

c. Tercatat sebagai member aktif toko Amoora Pekanbaru mulai tahun
2022.

Jenis dan Sumber Data

. Data Primer: Data Primer yaitu data yang dikumpulkan dan diolah sendiri oleh

suatu organisasi atau perorangan langsung dari objeknya.** Data primer dalam
penelitian ini adalah data yang diperoleh langsung dari responden melalui
kuisioner arau angket pada objek penelitian yaitu member toko Amoora

Pekanbaru.

. Data Sekunder: Data Sekunder yaitu data yang diperoleh dalam bentuk yang

sudah jadi, sudah dikumpulakan dan diolah oleh pihak lain, biasanya sudah
dalam bentuk publikasi berupa data yang diperoleh dari buku-buku, dokumen
serta literatur-literatur yang berhubungan dengan pembahasan penelitian.*
Data sekunder penelitian ini diperoleh dari data member Amoora Pekanbaru
yang sudah ada di dalam pembukuan.

Teknik Pengumpulan Data

Adapun metode yang digunakan dalam pengumpulan data pada penelitian

ini adalah sebagai berikut:

R

nery wesey Jre

* Sugiyono, Op.Cit, h.41.
# Muhammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam: Pendekatan Kuantitatif, (Jakarta:

awali Pers,2008), h. 102

5 Ibid, h. 102
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Observasi, yaitu Teknik yang menuntut adanya pengamatan dari penelitibaik
secara langsung ataupun tidak langsung terhadap objek penelitiannya.*®
Kuisioner, yaitu suatu pengumpulan data dengan memberikan atau
menyebarkan daftar pertanyaan/pernyataan kepada responden dengan
harapan memberikan respons atau daftar pertanyaan tersebut.
Dokumentsi, Dokumentasi adalah teknik pengumpulan data dengan
mempelajari catatan-catatan data pribadi responden, seperti yang dilakukan
oleh seorang psikolog terhadap klien melalui catatan pribadinya.*” Pada
penelitian ini peneliti melakukan pengumpulan data melalui dokumentasi
seuai kebutuhan peneliti.

Teknik Analisa Data

Analisa data merupakan kegiatan yang dilakukan setelah data dari seluruh

responden penelitian maupun sumber data lainterkumpul. Peneliti menggunakan

system analisis regresi linier berganda, dimana merupakan cara mencari kaitan

antara satu variabel dependen (variabel terkait) dengan lebih dari satu variabel

indipendennya (variabel bebas). Proses analisis data akan dilakuakan dengan

menggunakan statistik deskriptif menggunakan IBM SPSS versi 26.

Analisa yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif kuantitatif.

Analisa deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan
cara menggambarkan data yang telah terkumpul sebagaimana adanya, Analisa
kuantitatif adalah Analisa yang menggunakan bantuan statistik untuk membantu

dalamperhitungan angka-angka untuk menganalisa data.*®

=J.
neny we)gJjup

R

46 Sugiyono, Metode Penlitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 2012),

" Abdurrahman Fathoni, Metodologi penelitian dan teknik penyusunan skripsi, (Jakarta:

eka cipta,2011), h.112.

*® Danang Sunyoto, Metode Penelitian Ekonomi, (Jakarta: CAPS, 2011), h. 18.
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1. Pengujian Instrumen

a. Uji Validitas

Ghozali mengatakan bahwa uji validitas digunakan untuk menguiji
sah atau valid tidaknya suatu kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid
jika pernyataan pada kuisioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu
yang akan diukur oleh kuisioner tersebut. Pengujian validitas dilakukan
dengan teknik korelasi Product Moment Person, yaitu cara melakukan
korelasi antar skor masing-masing variabel dengan skor totalnya. Suatu
variabel atau pernyataan dikatakan valid jika koefisien korelasi atau r
hitung < r tabel.*®
. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas berguna untuk menetapkan apakah yang dalam hal

ini kuisioner yang dapat digunakan lebih dari satu kali, paling tidak oleh

responden yang sama. Dalam uji reliabilitas menggunakan Cronbach’s

Alpha yakni uji untuk alternatif jawaban lebih dari satu.>

2. Uji Asumsi Klasik

Sebelum dilakukan analisis regresi, terlebih dahulu dilakukan uji asumsi

klasik yang meliputi:

c. Uji Normalitas

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah variabel
dependen, indipenden atau keduanya berdistribusi normal. Mendekati
normal atau tidak. Pengujian normalitas data dalam penelitian ini
dilakukan dengan cara melihat grafik histogram data dinyatakan normal,
apabila bentuk kurva memiliki kemiringan yang cendrung imbang, baikdari

sisi kanan maupun sisi kiri dan kurva hamper menyerupai bentuk lonceng

u

2

nery GIsey
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Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate dengan Program SPSS. (Badan Penerbit

1P,2014), h. 145.

% Husein Umar, Metode Penelitian Untuk skripsi dan Tesis Bisnis, (Jakarta: Rajawali Pers,

9), h. 170.



‘nely eysng NN uizi edue) undede ynjuaq wejep iUl sin} eAiey yninjas neje ueibegas yeAueqiadwaw uep ueywnwnbuaw Buele|q ‘'z

NVIE YISASNIN
p70)
>

‘nery eysng NiN Jefem BueA uebunuaday ueyibniaw yepn uediynbuad "q

‘yejesew njens uenelun neje ynuy uesinuad ‘uesode| ueunsnAuad ‘yeiw| eAiey uesiinuad ‘uenipuad ‘ueyipipuad uebunuaday ynun eAuey uednnbuad ‘e

;laquins ueyingaAuaw uep uewnjuesuaw edue) 1ul siin} eAiey yninjas neje ueibeqges dinbusw buelejq ‘L

)i

Buepun-Buepun 1Bunpuijig e3did xeH

nely e)ysng NN J!tw eydio ey o

Ag uejl[ng jJo AJISIATU) dDTWER[S] 3}€1S

40

yang hamper sempurna. Sedangkan pada gambar normal P-plot, data

dinyatakan normal bila gambar terdistribusi dengan titik-titik data searah

mengikuti garis diagonal.>*

d. Uji Multikolonieritas

Uji mutikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Model regresi yang
baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas.
Multikolonieritas dapat diukur dari nilai tolerance dan varian inflation
(VIF). Jika nilai tolerance 0,1 dan VIF < 10, maka dapat disimpulkan
bahwa tidak ada multikolonieritas antar variabel bebas dalam model
regresi. Namun jika nilai tolerance < 0,1 dan VIF > 10, maka dapat
disimpulkan bahwa terdapat multikolonieritas antar variabel bebas dalam

model regresi.

e. Uji Hetroskedasitas

Uji heteroskedasitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi terjadi ketidaksamaan varaian dan satu pengamatan ke pengamatan
yang lain. Cara memprediksi ada tidaknya heteroskedasitas pada suatu
model dapat dilihat pola gambar scatterplot, yaitu:>
1) Jika ada pola tertentu. Seperti titk yang ada membentuk pola tertentu

teratur (bergelombang, melebur kemudian menyempit), maka
mengindikasikan telah terjadi heteroskedasitas.
2) Jika ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar diatas dan dibawah

angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedasitas.

3. Uji Hipotesis

Pengujian hipotesis pada penelitian ini terdiri dari uji t, dan uji f

Univ

nery Wisgy Jire

' Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate dengan Program SPSS, (Semarang: BP
ersitasDiponegoro, 2006), h. 110.

> 1bid, h. 91.

> Ibid, h. 105.
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f. Ujit

Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel

indipenden secara individual dalam menerangkan variasi variabel dependen.

Dasar pengambilan keputusan dalam pengujian ini adalah sebagai berikut.>*

1) Jika angka probabilitas signifikansi > 0,05 maka HO diterima dan Ha
ditolak. Hal ini berarti bahwa variabel bebas (tingkat harga dan
kredibilitas produk) secara individual tidak memiliki pengaruh
signifikan terhadap variabel terikat (Keputusan menjadi member).

2) Jika angka probabilitas signifikansi < 0,05 maka HO ditolak dan Ha
diterima. Hal ini berarti bahwa variabel bebas (tingkat harga dan
kredibilitas produk) secara individual memiliki pengaruh signifikan
terhadap variabel terikat (keputusan menjadi member).

g. Uji F

Uji F digunakan untuk mengetahui apakah variabel bebas berpengaruh
terghadap variabel terikat secara Bersama-sama atau simultan. Pengujian
dilakukan dengan membandingkan antara F hitung dengan F tabel pada tarif
signifikansi sebesar 5% atau= 0,5. Dasar penarikan kesimpulan atas
pengujian ini adalah sebagai berikut:>

1) Jika F hitung > F tabel maka Ha ditolak dan HO diterima. Hal ini berarti
bahwa variabel bebas secara Bersama-sama atau simultan tidak
memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel terikat.

2) Jika F hitung < F tabel maka Ha diterima dan HO ditolak. Hal ini berarti
bahwa variabel bebas secara Bersama-sama atau simultan memiliki

pengaruh signifikan terhadap variabel terikat.

(

nery @Wisey

** Imam Ghozali, Op.Cit, h. 84.
* Dwi Priyanto, Buku Saku SPSS Analisis Statistic Data. Lebih Cepat dan akurat.

gyakarta:Mediakum, 2011), h. 80.
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h. Koefisisen Determinasi R2

Koefisien determinasi (R?) dimaksudkan untuk mengetahui tingkat
ketepatan paling baik dalam analisis regresi, dimana hal yang ditunjukkan
oleh besarnya koefisien determinasi (R?) antara 0 (nol) dan 1 (satu).
Koefisien determinasi (R?) nol variabel indipenden sama sekali tidak
berpengaruh terhadap variabel dependen. Apabila koefisien determinasi
semakin mendekati satu, mak dapat dikatakan variabel indipenden
berpengaruh terhadap variabel dependen. Selain itu koefisien determinasi
digunakan untuk mengetahui persentase perubahan variabel terikat (Y) yang
disebabkan oleh variabel bebas (X).*°
i. Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi berganda merupakan pengembangan dari analisis
regresi sederhana. Kegunaan, yaitu untuk meram alkan nilaivariable
terikatapabilavariable bebasnya (X) dua atau lebih.

Analisis regresi berganda adalah alat untuk meramalkan nilai
pengaruh dua variable bebas atau lebih terhadap satu variable terikat untuk
membuktikan ada tidaknya hubungan fungsional atau hubungan kausal
antara dua atau lebih variable ‘bebas, ... terhadap satu variable terikat.”’

Dengan pengaruh trend fashion dan promosi sebagai variable
independen (bebas) dan keputusan pembelian sebagai variable dependen
(terikat), maka persamaan regresi berganda dapat ditulis sebagai berikut:

Y = a+ bixi+ baxoteDimana:
Y = keputusan konsumen dalam pembeliana
b1 = konstanta

b = koefisien korelasi ganda

nery w@e)l JrreAg uejng jJo AJISIATU) dTWR[S] 3}€1S

%% |bid, h. 45
" Sambas Ali Muhidin dkk, Analisis Korelasi, Regresi dan Jalur dalam Penelitian,

dung: PustakaSetia Bandung, 2007), h. 198.
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X1= Tingkat harga

X2 = Kualitas

X3 = Produk

E = Erorr

Defenisi Operasional Variabel

Tabel 3.1

Defenisi Operasional Variabel
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Variabel

Defenisi

Indikator

Skala

Tingkat
Harga (X1)

Harga adalah sejumlah uang
seseorang harus membayar
untuk  mendapatkan  hak
menggunakan produk.

(Sumber: J dan Nandan
; ”Perilaku  Konsumen Dan

strategi Pemasaran”,2007)

Keterjangkauan harga
Daya saing harga

Kesesuaian harga
dengan kualitas

produk

Likert

Kualitas
Produk (X2)

Kualitas produk menunjukkan
ukuran tahan lamanya produk
itu, dapat dipercayainya
produk tersebut.
(Sumber:Yaswar Aprilian,

Dharmasetiawan, “Dasar

Dasar pemasaran”,2018)

1.

2.

Kualitas yang
dipersepsikan
Kesesuaian dengan

spesifikasi

Likert
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Promosi (X3)

Promosi merupakan

bentuk penawaran atau

pengaruh  Lansung kepada

calon konsumen, konsumen

tetap, pedagang grosir,

pengecer yang bertujuan untuk
mendapat

respon  berupa

pembelian produk dalam waktu

dekat
(Sumber: Arif Rahman &
Rizal Hari Magnadi,

“Pengaruh Promosi, Harga,

1. Penjualan Pribadi Likert
(Personel Selling)

2. Periklanan
(advertising)

3. Penjualan tatap muka

(personalselling)

. Publikasi (publicity)

5. Promosi penjualan
(salespromotion)

6. Pemasara langsung

(direct marketing).

Dan Kualitas Pelayanan

Terhadap Keputusan

Pembelian” 2017)
Keputusan | Keputusan adalah sebuah1. Pencarian informasi
Konsumen | proses pendekatan2. Keputusan pembelian
(Y) penyelesaian masalah yang|3. Perilaku pasca

terdiri dari pengenalan

masalah, mencari informasi,
beberapa penilaian a lternatif,
membuat keputusan membeli

dan perilaku setelah memebeli

yang dilalui konsumen

pembelian
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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan maka

;dapat diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

Tingkat Harga tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembeliann konsumen di Toko Amora Pekanbaru. Hal ini berdasarkan hasil
pengujian data pada uji parsial (Uji t) Pada variabel Tingkat Harga (X;) nilai
thitung(0,390) < teaper (1,290) dengan nilai signifikan (sig) sebesar 0,697 <
0,10.

Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen di Toko Amora Pekanbaru. Hal ini berdasarkan hasil
pengujian data pada uji parsial (Uji t) Pada variabel Kualitas Produk
(X2) nilai thipung(1,746) > teaper (1,290) dengan nilai signifikan 0,010 <
0,10.

Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
konsumen di Toko Amora Pekanbaru. Hal ini berdasarkan hasil pengujian
data pada uji parsial (Uji t) Pada variabel Promosi (X3) nilai tyjcung(6,181)
> traper (1,290) dengan nilai signifikan 0,010 < 0,10.

Tingkat Harga, Kualitas Produk dan Promosi berpengaruh secara simultan

terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Amora Pekanbaru. Hal ini
berdasarkan hasil uji F diperoleh nilai Fpjrung (15,335) > Fraper (2,36)
dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000 < 0,10.
Tinjauan ekonomi syariah terhadap pengaruh tingkat harga, kualitas produk
dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Amora
Pekanbaru telah sesuai dengan ekonomi syariah.

Saran

‘Berdasarkan hasil penelitian dan pembahsan, maka saran yang dapat diajukan

62
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adalah sebagai berikut:

1. Bagi Toko Amora Pekanbaru, agar dapat meningkatkan hasil penjualan yang
lebih baik dapat dilakukan dengan menyesuaikan harga-harga yang dijual
sesuai dengan harga yang sesuai dengan kualitas, menjual barang-barang
mengikuti trand terkini, lebih meningkatkan kualitas produk dan melakukan
promosi melalui social media dengan lebih menarik lagi.

2. Bagi peneliti selanjutnya, agar dapat meneliti lebih dalam lagi tentang
penelitian ini dengan memperluas variabel-variabel yang berbeda untuk

menyempurnakan penelitian ini.

nelry ejysng NN d!tw eydio ey o
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g3

Pendidi Tingkat Kualitas . Keputusan
N Jenis . Kan . Hargg (X1) | Tot | Produk Promosi (X3) Tot | Pembelian Y)
0 Nama kelamin Usia Terakhi Pekerjaan al (X2) Total al Total
r X1 | X1 | X1 X2 | X2 X3 | X3 | X3 | X3 | X3 v1ilva!lva
A .2 .3 d | .2 1 2 | .3 A4 .5

Tika Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi

1 | wulandari | an Tahun | 3 swa 5| 41|41] 13|53 8 5|14 |5 |3| 4|21 | 4 5 2 11
Rania Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi

2 | Jasmin an Tahun | 3 swa 4 | 4|5 | 13 | 4| 3 7 5|5 |4 |5 | 4] 23 5 5 4 14
Cintia
N.urul Perempu | 20-25 | S1/S2/S Wirausaha
Lita Br an Tahun | 3

3 | Silalahi 3 3 3 9 3 4 I 3 5 5 5 4 22 4 2 4 10
ﬁ::gziba Zr?rempu ?I'ghzuSn SMA z’v?/l;jar/Mahasi

4 Raihan 4 4 5 13 5 4 9 4 4 2 5 4 19 4 2 5 11
Yuli . .
rantika zr?rempu _2r(a)lh2uSn SMA z’vifjar/Maham

5 | Hrp 5141|1413 |4 |5| 9 |54 |44 |4 |21 |5 |5 | 4| 14
Aupi Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

6 | dalilah an Tahun | 3 swasta 4 | 43|11 5|4 9 4 | 5|54 |5]|23]| 4 5 5 14
Vivi Perempu | <20 S1/S2/S | Pelajar/Mahasi

7 | firamita | an Tahun | 3 swa 4 | 3|4|11|5|5| 10 |5|5|5|4|2]21]|5 5 4 14
Siti Perempu | <20 S1/S2/S | Pelajar/Mahasi

8 | khairiah | an Tahun | 3 swa 4 | 4| 4|12 | 413 7 2 | 4|4 4| 4| 18| 4 4 2 10
Annisa Perempu | >30 S1/S2/S Wirausaha

9 | barokah | an Tahun | 3 544|113 |54 9 5|4 |4]5|5]23]|5 5 5 15




‘nery B)Ysng NIN uizi eduey undede ynjuaq wejep iul sin} eAiey yninjas neje ueibeges yeAueqiadwaw uep ueywnwnbusw Bueleq 'z

‘nery e)sng Nin Jefem bueh uebunuaday ueyibniaw yepn uediynbuad 'q

‘yejesew njens uenelfun neje ynuy uesinuad ‘uelode| ueunsnAuad ‘yeiw | eAiey uesiinuad ‘uenijauad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uedinbuad ‘e
:laquins ueyjngaAuaw uep uewnjueousw eduey (Ul siny eAiey yninjas neje ueibeqgas diynbuaw Buele|iq |

nery wi

Buepun-Buepun 1Bunpuijiq eydid ey

6_?\ N VNSNS NIN

g3

Ramadha | Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

10 | ni Syafitri | an Tahun | 3 swasta 4 13 8 5| 5|5 23 5 4 4 13
Siti Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi

11 | rosmita an Tahun | 3 swa 4 | 14 10 515 |4 | 24 5 5 5 15

Perempu | 20-25 Pegawai

Nada afra SMA

12 an Tahun swasta 4 | 13 9 515|423 | 4 5 5 14
Tania Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi
rahmadan an Tahun | 3 swa

13 |i 3| 11 8 512|520 4 3 2 8
Febby Perempu | 20-25 SMA Pegawai

14 | khairani an Tahun swasta 5 | 13 9 4 | 5|5 23 4 5 2 11
Meidatul | Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

15 | hasanah an Tahun | 3 swasta 4 13 10 5 5 5 25 5 5 3 13
Mala . Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai
paroski an Tahun | 3 swasta

16 | Nasution 5| 13 8 55| 4] 22 4 5 5 14
Farida Perempu | >30 S1/S2/S PNS

17 | Rahmah | an Tahun | 3 4 | 12 9 4 | 4| 4|21 | 4 4 4 12
Annisa Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi

18 | lestari an Tahun | 3 swa 3 10 10 5114|320 4 4 4 12
Dwi ratna | Perempu | <20 SMP Pelajar/Mahasi

19 | ningsih an Tahun swa 5 | 14 8 4 5|5 |24 5 5 4 14
Saftalala | Perempu | <20 SMA Pelajar/Mahasi

20 | virliana an Tahun swa 5 | 15 9 5|/5| 5] 25 4 5 5 14
Fadhila
putri ;’ﬁrempu '2I'gh2uSn 31/82/3 Tidak bekerja

21 | mayuta 5| 13 7 514|423 5 5 5 15
Wulan Perempu | 20-25 SMA Pegawai

22 | cahyana an Tahun swasta 4 12 10 51 41| 4| 22 4 4 5 13
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nery wr Dini Perempu 20-25 S1/S2/S Pegawai
23 | anriani an Tahun | 3 swasta 4 | 4] 41245 9 5|1 4[5 4|42 4 5 4 13
Devita Perempu | <20 SMA Pelajar/Mahasi
24 | ayu an Tahun swa 3|4 | 4 11 | 5 | 5 10 4 | 4|3 |5|5 |21 5 5 4 14
Dita Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi
25 | safrina an Tahun | 3 swa 4|5 |5 |14 |4]|4] 8 5|5|5|5| 4| 24| 5 | 4 5 14
Anggi . .
ramadhan zr(]erempu 'nghzuSn SMA SPV?/I;Jar/MahaSI
26 | isenjasari 5151|414 |33 6 5141414420 4 4 4 12
Ega
Fransiska | Perempu | 20-25 Pelajar/Mahasi
SMA
Darmansy | an Tahun swa
27 | ah 314|512 |54 9 |5|4|5|5|4 23| 5 |5 | 4| 14
Muhamm
ad Rizki | Laki- 20-25 | S1/S2/S Wirausaha
Ramadha | laki Tahun | 3
28 | n Sitepu 4 | 4 | 4 12 | 5 | 5 10 4 |54 |4]| 4|21 4 4 4 12
Meidama | Perempu | >30 S1/S2/S Wirausaha
29 |yanis an Tahun | 3 4 3|4 |11|5|4| 9 |4|4|4|4|4|20| 4| 4 | 5| 13
r'\]"a"".a‘?'da Perempu | 20-25 | S1/S2/S
sarizi PNS
30 | aulia an Tahun | 3 5|(5|5|15|4|4| 8 |a|5|5|5|4|23|5 |5 2] 12
Fard Laki- | 2025 | S1/S2/S
ahillah oy Tahun |3 PNS
31 | nishi 513|311 |5 |5] 10 (4|4 |4 |4 |4 |20] 4 | 5 | 4 | 13
Qi?:?na Perempu | >30 S1/S2/S | Pegawai
32 | sima an Tahun | 3 swasta 5/5|5|15 |5|5| 10 |5|5|5|4/4|23|5 |5 |5/ 15
Ryan Laki- 20-25 Pegawai
. . SMA
33 | aditya laki Tahun swasta 5|4|4] 13|54 9 4 | 4]2|5|5]2 | 5 5 4 14
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EW' Laki- | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

endrawa laki Tahun |3 swasta

34 |n 4 13 8 5141 4 22 4 4 5 13
Esti Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

35 | firnayanti | an Tahun | 3 swasta 4 14 8 5|5 |5 | 25 5 5 5 15
I\\(/I;:]dia Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

36 |Siregar | 2" Tahun | 3 swasta 5 | 15 8 5 /54|23 5|5 | 5| 15
Ara Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

37 | Siregar an Tahun | 3 swasta 3| 12 10 4 | 4 | 4 | 22 5 5 4 14
Nur
Azmira . .
desika Perempu | 20-25 SMA Pelajar/Mahasi

- an Tahun swa

putri

38 | Wahyudi 4 | 12 9 514 ] 4|21 5 4 4 13
Elly Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi

39 | yulianti an Tahun | 3 swa 4 | 13 10 5|5 |4 22 4 4 5 13
Yulisma | Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

40 | nagiyyah | an Tahun | 3 swasta 5| 14 10 5|5 ]| 2| 22 5 5 4 14
Dini . .
jasman Zr?rempu '2|'2h2uSn SMA z’v?/lglauar/Maham

41 | pawakka 4 | 14 9 515|524 5 5 5 15
Rismawat | Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

42 | an Tahun | 3 swasta 5| 15 9 2 | 4|5 |18 4 4 2 10
L\Ie?\t/?zya Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi

43 | nazma | Tahun | 3 swa 5 | 14 8 414|521 4|5 | 4| 13
Dhea Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

44 | syafitri an Tahun | 3 swasta 4 | 13 9 4 | 4| 4| 22 5 5 4 14
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Ravida Perempu | 20-25 SMA Pegawai

45 | aziz an Tahun swasta 5 | 14 10 514|523 4 5 5 14
Liza Perempu | 20-25 | S1/S2/S PNS

46 | nabila an Tahun | 3 5| 13 9 4 | 5|5 | 22 5 5 5 15
Suci Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

47 | agustin an Tahun | 3 swasta 3| 11 9 4 | 4| 4|20 | 2 4 4 10
Ajeng Perempu | 20-25 | S1/S2/S .

48 |lestari | an Tahun | 3 Wirausaha 4 | 114 9 4 54235 | 4|5 | 14
Riska Perempu | 20-25 | S1/S2/S | . .
. Tidak bekerja

49 | putri an Tahun | 3 ' J 4| 13 8 5| 5|4 2| 4|5 | 5| 14
Dinda Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

50 | Fitriani an Tahun | 3 swasta 5 15 10 5|15 ] 5| 25 5 5 5 15
Purwita Perempu | 20-25 Pegawai
i SMA

51 | sari an Tahun swasta 4 | 14 9 5| 5|5 | 24 5 5 4 14
Risfa Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

52 | khairani an Tahun | 3 swasta 4 12 7 4 | 4| 4| 20 4 4 5 13
. Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai
Ismi ralda

53 an Tahun | 3 swasta 5| 14 9 5|51 4| 22 5 5 5 15
1'%';;; o | Laki- | 2025 | SUS2IS | Pegawa

54 | ah laki Tahun | 3 swasta 4| 14 10 5 5|5 25| 4| 4| 4| 12
Divana Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi
afeneswar an Tahun | 3 swa

55 |i 5 | 14 8 5|5 ] 4| 23 4 4 4 12
Eka Perempu | 20-25 SMA Pelajar/Mahasi

56 | pranciska | an Tahun swa 4 12 10 5|15 4| 22 5 4 5 14
Esti Perempu | 20-25 SMA Pelajar/Mahasi

57 | juheni an Tahun swa 5 | 14 9 4 5|5 |24 5 5 5 15
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;']Z:%a Perempu | 20-25 SMA Pelajar/Mahasi

58 | dendra | " Tahun swa 5 | 15 8 5| 4|4|2]| 4] 4] 5| 13
Ami Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

59 | kumala an Tahun | 3 swasta 5 13 7 41 41| 4| 19 4 4 3 11
Sabrina Perempu | 20-25 SMA Pelajar/Mahasi

60 | aulia an Tahun swa 4 | 13 9 4 | 5|5 |24 5 5 5 15
Ali Laki- 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

61 | Syahputra | laki Tahun |3 swasta 5 | 15 9 5|14 |5 | 24 4 5 5 14
Siska Perempu | >30 S1/S2/S | .. .

62 | Juliaputri | an P Tahun | 3 Tidak bekerja 4 | 14 8 4 | 5|5 23 5 5 5 15
Reza Lalfi- 20-25 SMA Pegawai

63 | maulana | laki Tahun swasta 3 | 13 9 5| 5| 4| 23 4 4 4 12
Ananda Laki- 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

64 | putra laki Tahun | 3 swasta 4 | 12 9 4 | 4|5 | 22 5 5 4 14
Husni Lal_<i- 20-25 | S1/S2/S Wirausaha

65 | mubarog | laki Tahun | 3 5| 13 9 4 | 4|42 |5 | 4| 4 13
Putri Perempu | 20-25 | S1/S2/S . .

66 | maysarah | an i Tahun | 3 Tidak bekerja 4 | 12 10 4 | 41 4] 20 4 4 4 12
Swiji_ Perempu | 20-25 SMA Pelajar/Mahasi

67 | paluvi an Tahun swa 5 | 14 7 5|44 |23] 5 4 4 13
Wa_riq Lal_<i- 20-25 SMA Pelajar/Mahasi

68 | azri laki Tahun swa 4 | 14 10 5|5 |5 ] 25 5 5 5 15
Puan Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

69 | arifani an Tahun |3 swasta 5 | 13 9 5| 4|5 22 4 5 5 14
Ryandi Laki- 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

70 | Widagdo | laki Tahun | 3 swasta 5 | 15 9 5|5 |5 23 5 5 5 15
Bo_nanza Lal_<i— 20-25 | S1/S2/S Wirausaha

71 | tarigan laki Tahun | 3 4 12 7 4 | 4| 4 | 22 4 4 4 12
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‘F’{‘fzi)i’:na Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

72 | Panjaitan | 2" Tahun | 3 swasta 5 | 15 7 544|235 |5 | 5| 15
Annisa Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi

73 | vabiyola | an Tahun | 3 swa 4 14 8 5| 5|5 23 5 4 5 14
Hendrians | Laki- 20-25 SMA Pelajar/Mahasi

74 | yah laki Tahun swa 4 | 13 8 4 | 4 | 4 | 22 4 4 5 13
Cindy Perempu | 20-25 | S1/S2/S . .

75 | maessy | an Tahun | 3 Tidak bekerja 5 | 14 8 415|525 |5 | 4| 14
Muhamm | Laki- 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

76 | ad irfan laki Tahun | 3 swasta 3| 11 9 4 | 3| 3| 18 4 4 4 12
Dian Perempu | 20-25 | S1/S2/S | . .
. Tidak bek

77 |lwita | an Tahun | 3 \dak bekerja 4| 12 10 5 | 4|4 17| 5 | 5| 4| 14
Kharisma | Perempu | 20-25 | S1/S2/S Wirausaha

78 | kartika an Tahun | 3 4 13 9 5|5 4| 24 5 5 5 15
Yesi ratna | Perempu | 20-25 | S1/S2/S . .

79 | sari an Tahun | 3 Tidak bekerja 4 | 14 10 4|5 |5 |24 5|5 | 5] 15
Nadia Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi

80 | almira an Tahun | 3 swa 3| 12 10 4 | 5] 4|2 |5 5 4 14
Wanda Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi

81 | amalia an Tahun | 3 swa 4 12 9 4 | 4 5 22 4 4 5 13
Susanty Perempu | 20-25 | S1/S2/S . .

82 | agung an Tahun | 3 Tidak bekerja 5 | 15 9 5|5 |5|24| 5|5 | 5| 15
ae""”a Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai
andayan an Tahun | 3 swasta

83 |i 5 | 15 9 4 | 4| 4] 20| 4 5 4 13
Aprilia Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

84 an Tahun | 3 swasta 5 | 13 10 4 141412 4 5 5 14
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Rizky Perempu | <20 SMP Pelajar/Mahasi
85 | alumaroh | an Tahun swa 3 11 9 41 41| 41| 20 4 4 4 12
Silvi Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi
86 | Anggraini | an Tahun | 3 swa 4 13 8 51 4 4 22 4 4 5 13
Perempu | 20-25 | S1/S2/S .
g7 | R | an Tahun | 3 Wirausaha 4 | 13 8 4lalal20|5 |5 | 4] 14
Yiyis Perempu | 20-25 SMA Pelajar/Mahasi
88 | Fadilah an Tahun swa 5 13 9 5141 4| 21 5 4 4 13
. Perempu | 20-25 | S1/S2/S
Atikah PN
89 fika an Tahun | 3 S 4 | 14 9 5|5 |5 ] 25 5 5 5 15
. Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai
Nurmalia
90 an Tahun | 3 swasta 5| 14 10 4 |5 |5 | 24 5 5 5 15
Azzam Laki- 20-25 | S1/S2/S Wirausaha
91 | muharrob | laki Tahun | 3 3 13 9 4 | 51| 4| 22 4 4 4 12
Shannen | Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai
92 | melur an Tahun | 3 swasta 4 | 12 9 51|14 | 4| 22 4 5 4 13
Rovy Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai
93 | Gustika an Tahun | 3 swasta 5 15 10 4 | 5 5 24 5 5 4 14
Izmil Perempu | 20-25 | S1/S2/S Wirausaha
94 | saffanah | an Tahun | 3 4 | 14 9 5|5 | 4| 22 5 5 5 15
Ichsan Laki- 20-25 .
95 | maulana | laki Tahun | SMA Wirausaha 5 | 14 9 54| 4|23 | 4 5 5 14
Febri Perempu | 20-25 | S1/S2/S PNS
96 | Sitorus an Tahun | 3 4 | 14 8 5|5|5 24| 5 5 5 15
Indah Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi
97 | pratiwi an Tahun | 3 swa 5 | 14 10 5|44 |23] 5 5 5 15
Ica
Sihombin | PoreMPY | 20-25 | SUS2IS | pyg
98 | g 5| 15 10 5|5 |5 | 25 5 5 2 12
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Anzu Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pegawai

99 | cantika an Tahun | 3 swasta 5 13 4 | 4|5 |21 4 5 5 14
;/zlzr:hra Perempu | 20-25 | S1/S2/S | Pelajar/Mahasi

100 | Bahri an Tahun | 3 swa 5 | 14 415|423 5| 5 |5 | 15




nery wisebampran;2: Vi lstrymen Penelitia n >rureysy ajesg

‘nery eysng NIN uizi edue) undede ynjuaq wejep 1ul SN} eA1ey yninjes neje ueibeqes yeAueqiadwow uep ueywnwnbusw Bueseng 'z 78
‘nery e)sng Nin Jefem bueh uebunuaday ueyibniaw yepn uediynbuad 'q
‘yejesew niens uenelun neje iUy uesinuad ‘uelode| ueunsnAuad ‘yeiw | eAiey uesiinuad ‘uenjpuad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uediynbuad ‘e
;laquins ueyingaAuaw uep uewnjueosusw edue) iul sin}) eAiey ynunjas neje ueibeqes dinnbusw Buele|iq ‘L
Buepun-Buepun 1Bunpuijig e3did yeH

nely elsng NN ! lw ejdido yeHq @

1. Uji validitas
Correlations
X1.1 X1.2 X1.3 X1 X2.1 X2.2 X2 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3 Y.1 Y.2 Y.3 Y
X1.1 Pearson - - * "
) 1 ,265 -,052 ,160 -,031 ,003 -,016 ,272 ,047 ,026 ,105 ,194 ,244 ,130 ,266 -,007 ,168
Correlation
Sig. (2-tailed) ,008 ,610 111 , 759 ,974 ,875 ,006 ,646 , 799 ,300 ,053 ,015 ,196 ,008 ,945 ,095
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
X1.2 Pearson . - N - N ot . " - . * -
) ,265 1 ,365 ,200 -,036 ,061 ,022 ,330 ,190 ,220 448 ,342 ,549 ,337 271 ,239 ,391
Correlation
Sig. (2-tailed) ,008 ,000 ,046 , 726 ,545 ,831 ,001 ,059 ,028 ,000 ,001 ,000 ,001 ,006 ,016 ,000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
X1.3 Pearson . . N - - - -
) -,052 ,365 1 ,043 -,083 -,091 -, 112 ,230 ,064 ,024 ,212 , 164 ,259 ,267 ,295 111 , 309
Correlation
Sig. (2-tailed) ,610 ,000 ,672 412 ,369 ,269 ,021 ,528 ,812 ,034 ,103 ,009 ,007 ,003 271 ,002
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
X1  Pearson .
) ,160 ,200 ,043 1 ,076 -,049 ,011 , 138 ,113 -,054 ,136 -,009 , 112 , 131 -,042 ,101 ,093
Correlation
Sig. (2-tailed) 111 ,046 ,672 ,453 ,632 ,915 172 ,264 ,593 177 ,931 ,269 , 194 ,680 ,319 ,356
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
X2.1 Pearson . »
) -,031 -,036 -,083 ,076 1 ,215 , 735 , 123 -,047 -,079 ,017 ,040 ,007 ,096 , 140 -,058 ,058
Correlation
Sig. (2-tailed) , 759 , 726 412 ,453 ,032 ,000 ,224 ,646 ,433 ,866 ,694 ,947 ,344 ,163 ,565 ,564
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N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
X2.2 Pearson N o N * "
) ,003 ,061 -,091 -,049 ,215 1 ,820 ,106 ,230 ,071 ,165 ,002 ,180 ,079 ,246 ,192 ,262
Correlation
Sig. (2-tailed) ,974 ,545 ,369 ,632 ,032 ,000 ,295 ,021 ,485 ,100 ,984 ,073 ,437 ,014 ,056 ,008
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
X2 Pearson - - * *
) -,016 ,022 -, 112 ,011 , 735 ,820 1 ,145 ,132 ,003 ,125 ,025 , 129 111 ,253 ,099 ,216
Correlation
Sig. (2-tailed) ,875 ,831 ,269 ,915 ,000 ,000 , 149 ,189 ,980 217 ,807 ,202 ,273 ,011 327 ,031
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
X3.1 Pearson » - . " " " - o
) 272 ,330 ,230 ,138 ,123 ,106 ,145 1 ,287 ,125 ,127 ,073 ,663 ,336 ,387 ,157 ,395
Correlation
Sig. (2-tailed) ,006 ,001 ,021 172 ,224 ,295 ,149 ,004 ,215 ,208 472 ,000 ,001 ,000 ,119 ,000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
X3.2 Pearson " . N N . * . .
) ,047 , 190 ,064 ,113 -,047 ,230 ,132 ,287 1 ,253 ,210 -,030 ,601 ,244 ,167 ,261 ,324
Correlation
Sig. (2-tailed) ,646 ,059 ,528 ,264 ,646 ,021 ,189 ,004 ,011 ,036 , 764 ,000 ,014 ,097 ,009 ,001
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
X3.3 Pearson . N - .
) ,026 ,220 ,024 -,054 -,079 ,071 ,003 ,125 ,253 1 ,036 -,130 471 ,108 172 ,193 ,223
Correlation
Sig. (2-tailed) , 799 ,028 ,812 ,593 ,433 ,485 ,980 ,215 ,011 ,720 ,197 ,000 ,284 ,086 ,055 ,026
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
X3.4 Pearson o . . - - - “ - -
) ,105 ,448 212 ,136 ,017 ,165 ,125 ,127 ,210 ,036 1 ,274 ,5685 ,443 ,239 ,287 471
Correlation
Sig. (2-tailed) ,300 ,000 ,034 177 ,866 ,100 217 ,208 ,036 , 720 ,006 ,000 ,000 ,017 ,004 ,000
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N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
X3.5 Pearson . - e N
) , 1941 ,342 , 164 -,009 ,040 ,002 ,025 ,073 -,030 -,130 274 1 427 ,157 222 ,061 ,185
Correlation
Sig. (2-tailed) ,053 ,001 ,103 ,931 ,694 ,984 ,807 472 , 764 ,197 ,006 ,000 , 119 ,027 544 ,066
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
X3 Pearson N . o . o o o - - o o .
) ,244 ,549 ,259 112 ,007 ,180 ,129 ,563 ,601 471 ,585 427 1 424 ,399 ,350 ,549
Correlation
Sig. (2-tailed) ,015 ,000 ,009 ,269 ,947 ,073 ,202 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Y.l Pearson o o o . . . - o
) ,130 ,337 ,267 ,131 ,096 ,079 111 ,336 244 ,108 ,443 ,157 424 1 431 ,137 ,662
Correlation
Sig. (2-tailed) ,196 ,001 ,007 , 194 344 437 273 ,001 ,014 ,284 ,000 ,119 ,000 ,000 ,173 ,000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Y.2 Pearson o . . N . - N . - . .
) ,266 271 ,295 -,042 ,140 ,246 ,253 ,387 ,167 172 ,239 ,222 ,399 ,431 1 ,142 , 701
Correlation
Sig. (2-tailed) ,008 ,006 ,003 ,680 ,163 ,014 ,011 ,000 ,097 ,086 ,017 ,027 ,000 ,000 ,159 ,000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Y.3 Pearson . . - - .
) -,007 ,239 111 ,101 -,058 ,192 ,099 ,157 ,261 ,193 ,287 ,061 ,350 ,137 ,142 1 , 713
Correlation
Sig. (2-tailed) ,945 ,016 271 ,319 ,565 ,056 ,327 , 119 ,009 ,055 ,004 ,544 ,000 , 173 ,159 ,000
N 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Y Pearson o - - « o - . . - o - -
) ,168 ,391 ,309 ,093 ,058 ,262 ,216 ,395 324 ,223 471 ,185 ,549 ,662 , 701 , 713 1
Correlation
Sig. (2-tailed) ,095 ,000 ,002 ,356 ,564 ,008 ,031 ,000 ,001 ,026 ,000 ,066 ,000 ,000 ,000 ,000
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100 | 100 I
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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© Hak cipta milik Cm—%mcmxm Riau State Islamic University of Sultan Syarif Kasim Riau
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Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.
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VIE

1,013

1,017

1,030

Collinearity Statistics

Tolerance

,988

,983

,971

Coefficients®

Model

X1

X2

X3

i Multikolianeritas

Hak cipta milik UIN S
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Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang
1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.

a. Dependent Variable: Y
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b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.

Regression Standardized Predicted Value

State Islamic University of Sultan Syarif Kasim Riau
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La@piran 4: Uji Hipotesis
an
1) I, A
1. =Uji Regresi Linear Berganda
(@)
Coefficients?®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1,707 1,805 ,946 347
X1 ,005 ,012 ,033 ,390 ,697
X2 ,223 ,127 ,148 1,746 ,084
X3 437 ,071 ,526 6,181 ,000
a. Dependent Variable: Y
A
2. 2Uji Parsial (Uji t
. <Uji Parsial (Uji t)
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1,707 1,805 ,946 ,347
X1 ,005 ,012 ,033 ,390 ,697
X2 ,223 ,127 ,148 1,746 ,084
X3 ,437 ,071 ,526 6,181 ,000
a. Dependent Variable: Y
——
0
—
m - - -
3. =Uji Simultan (Uji F)
—
0
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 66,254 3 22,085 15,335 ,OOOb
Residual 138,256 96 1,440
Total 204,510 99

a. Dependent Variable: Y

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

nery wisey JjrredAg uejng
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Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar UIN Suska Riau.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun tanpa izin UIN Suska Riau.



