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Abstract

The purpose of this study was to analyze the effect of product, price, place, promotion, process,
people, physical evidence on purchasing decisions on CV. Great Work. This type of research is
guantitative research with survey research methods. In collecting data using non-probability
sampling technique. The population of this study were respondents on CV. Nice work, so the
sample in this study amounted to 82 respondents. The testing technique of this research instrument
is validity and reliability test, while data analysis is obtained using Classical Assumption Test,
Multiple Linear Regression and Correlation Coefficient Test using F test (simultaneous test), T
test (partial test). The results of research and data processing show that the seven independent
variables are product, price, place, promotion, process, people, physical evidence of purchasing
decisions on CV. Great Work. The results of the correlation coefficient test show that the R value
is 0.990, meaning that products, prices, places, promotions, processes, people, physical evidence
together have a very strong relationship to purchasing decisions. While the results of the coefficient
of determination test show that the value of R2 is 0.978, then the value of R2 <1 means 97.8% of
employee performance at CV. Apik's work is influenced by product, price, place, promaotion,
process, people, physical evidence. While the rest (2.2%) is influenced by other variables outside
the study.
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PENDAHULUAN

Indonesia merupakan negara dengan
berbagai ragam hasil alam yang dapat
dimanfaatkan untuk memenuhi kebutuhan
hidup manusia. Namun, jika kekayaan alam ini
diolah menjadi berbagai produk, hanya akan
memberikan nilai guna yang lebih bagi
masyarakat. Salah satu kegunaannya adalah
mengelolah hasil alam menjadi Kkerajinan
tangan untuk meningkatkan nilai ekonominya.
(Tri Hayati, 2015)

Kerajinan adalah bagian dari seni yang
sudah ada sejak lama. Dari saat kita memulai
pendidikan kita, kita akan dikenalkan dengan
kerajinan tangan dan seni rupa. Semua
kelompok membutuhkan kerajinan itu sendiri,
tanpa memandang usia dan jenis kelamin. Saat

ISSN 2722-9475 (Cetak)
ISSN 2722-9467 (Online)

ini kerajinan tangan sudah sangat berkembang
sehingga memunculkan beberapa
kerajinan.(Kusnadi, 2003)

CV. Karya Apik adalah sebuah industri
yang bergerak dibidang industri mebel
berbahan dasar dari kayu jati belanda yang
berlokasi di Jl.Mawar, RT.03/RW.02, Banjar
Dowo, Kec/Kab. Jombang, Jawa Timur. CV.
Karya Apik ini juga menyediakan berbagai
macam kayu jati untuk diproses menjadi
berbagai macam kerajinan seperti waferboard,
triplek, tong karton, desain interior, stand
bazaar, perlengkapan rumah (mebel) dan juga
menyediakan pembelian kayu jati belanda
papan, balok eceran ataupun skala besar.

Industri mebel merupakan salah satu
industri yang belakangan ini berkembang pesat

Jurnal Inovasi Penelitian


mailto:muhyiddin90@unwaha.ac.id,%202ikamayarosyidah3@gmail.com,%203niaaprilia0@gmail.com
mailto:muhyiddin90@unwaha.ac.id,%202ikamayarosyidah3@gmail.com,%203niaaprilia0@gmail.com

4874

dan berhasil memasuki pasar internasional.
Dimaa industri ini melalui proses mengelolah
bahan baku atau bahan setengah jadi dari bahan
dasar kayu. Konsumen baik local maupun
manca negara memiliki permintaan yang besar
terhadap kerajinan kayu Indonesia. Produk
yang dijual diluar negeri adalah ekspor
berkualitas tinggi, dan proses ini membutuhkan
keahlian khusus dan memerlukan banyak
uang.(Kartasapoetra, 2000)

CV. Karya Apik melakukan kegiatan
promosi dimedia sosial, seperti facebook,
memperkenalkan dan memberitahukan jenis
produk atau model terbaru, memberikan
informasi seputar model barang, harga atau
potongan harga untuk pembelian tertentu.

Namun, CV. Karya Apik harus waspada
mengenai persaingan yang semakin ketat dalam
usaha kerajinan mebel. Perilaku konsumen
memiliki perubahan yang sangat sensitive
terhadap marketing mix 7p, hal ini sangat
mempengaruhi terhadap keputusan pembelian
yang akan mereka lakukan.

Maka, pihak CV. Karya Apik
memperhatikan strategi pemasaran yang tepat,
salah satunya dengan cara melihat kembali
bauran pemasaran yang mereka miliki agar
menjadi pemimpin pasar kerajinan mebel atau
kayu.

LANDASAN TEORI
1. Pemasaran

Pemasaran adalah fungsi organisasi dan
serangkaian proses yang digunakan untuk
menciptakan, mengonsumsi, dan memberikan
nilai bagi pelanggan, untuk mengelola
hubungan pelanggan dengan cara yang
menguntungkan bagi organisasi. (Kotler dan
Keller, 2010).

Dari definisi diatas dapat disimpulkan
bahwa pemasaran merupakan proses sosial dan
manajemen dimana individu atau kelompok
memperoleh apa yang mereka butuhkan
inginkan dengan cara membeli dan menjual
barang.

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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a. Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran adalah analisis,
perencanaan dan pemantauan rencana yang
bertujuan untuk menjalin komunikasi dengan
pasar sasaran. Untuk mencapai tujuan
perusahaan (Basu Swastha dan Hani
Handoko, 1997).
b. Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran merupakan filosofi
perusahaan, yaitu  kebutuhan  pembeli
merupakan syarat utama bagi kelangsungan
hidup perusahaan, dan tujuan pemasaran
adalah untuk memenuhi kebutuhan konsumen.
Basu Swastha mendefinisikan  konsep
pemasaran (Basu Swastha, 2000).
2. Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran adalah sekumpulan
variabel pendapatan yang digabungkan
perusahaan untuk menghasilkan respon yang

diinginkan di pasar sasaran. (Mairus P.
Angiopora, 2002).
Dalam bauran pemasaran terdapat

seperangkat alat pemasaran yang disebut
pemasaran 4P yaitu produk, harga, lokasi, dan
promosi, sedangkan dalam pemasaran jasa
terdapat beberapa seperti orang, bukti fisik, dan
proses oleh Kkarena itu disebut bauran
pemasaran 7P.

Ketujuh sasaran pemasaran tersebut
saling berkaitan dan berinteraksi, oleh karena
itu perlu dilakukan upaya  untuk
mengembangkan strategi pemasaran agar dapat
menghasilkan pelayanan yang efektif dan
kepuasan konsumen.

Ketujuh elemen pemasaran dapat
dijelaskan sebagai berikut :
a. Produk

Menurut Tjiptono (2014), Produk yaitu
bentuk penawaran organisasi jasa yang dapat
mencapai tujuan organisasi melalui pemuasan
kebutuhan atau keinginan pelanggan (baik yang
berwujud fisik maupun non fisik) yang dapat
ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan tertentu.

Dari  segi  produk  kita  harus
memperhatikan kualitas pelayanan dan aspek

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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lainnya karena ketika membeli bukan hanya
sekedar ingin tapi juga membutuhkan dan harus
diperhatikan kepuasan konsumen terhadap
produk yang kita sediakan. Kualitas produk
harus ditentukan oleh bagaimana pelanggan
melihat produk tersebut. (Fandy Tjiptono dan
Anastasia Diana, 2016) , indikator produk
yaitu : 1) Fitur, 2) Kualitas, 3) Merek, 4)
Kemasan, 5) Garansi.

b. Harga

Menurut Tjiptono (2016), Harga yaitu
keputusan kritis yang menunjang suatu
keberhasilan operasi untuk organisasi profit
maupun non-profit. Harga sebagai unsur yang
ada didalam bauran pemasaran dan dapat
memberikan pendapatan bagiorganisasi.

Harga yang ditentukan oleh penjual,
tempat beli harus membayar harga tersebut
untuk memperoleh berbagai barang atau jasa.
(Chandra, 2002), indikator harga vyaitu : 1)
Daftar harga yang jelas, 2) Harga Diskon,
3)Sistem Pembayaran.

c. Tempat

Menurut Tjiptono (2012), Tempat yaitu
keputusan penyaluran dimana menyangkut
kemudahan akses terhadap kemampuan bagi
para pelanggan. Dalam menetukan lokasi yaitu
pelanggan dapat mendatangi lokasi atau
penyedia layanan untuk mendatangi pelanggan.

Sebagai salah satu variabel bauran
pemasaran, lokasi atau distribusi memegang
peranan yang sangat penting dalam membantu
perusahaan memastikan produknya, karena
tujuan distribusi adalah untuk menyediakan
barang dan jasa yang dibutuhkan juga
diharapkan konsumen pada waktu dan lokasi
yang tepat. (Buchori, 2013), indikator tempat
yaitu : 1) Saluran 2) Cakupan Pasar 3) Lokasi
4) Transport.

d. Promosi

Menurut Kotler (2002), Promosi adalah
komunikasi yang memberikan penjelasan yang
dapat meyakinkan calon Konsumen akan
barang dan jasa. Tujuan promosi adalah untuk
menarik perhatian, mengedukasi,
mengingatkan dan membujuk calon konsumen.
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Promosi mencakup iklan, penjualan pribadi,
staf penjualan, dan dari mulut ke mulut.

Dalam rangka  memperkenalkan
perusahaan, mengeluarkan produk baru,
membangun merek, menarik konsumen dan
berbagai aktivitas yang perlu diketahui publik,
berbagai media dapat digunakan. Media yang
dapat digunakan untuk promosi disebut dengan
bauran promosi. (Kotler & Killer, 2012),
indikator promosi yaitu : 1) Promosi Penjualan,
2) Periklanan, 3) Hubungan Masyarakat, 4)
Pemasaran Langsung.

e. Proses

Menurut Payne (2008), Proses yaitu
faktor utama dalam bauran pemasaran yang
menciptakan dan memberikan jasa kepada
konsumen. Di dalam ekonomi manajemen jasa,
konsumen akan melihat sistem pemberian jasa
tersebut untuk bagian dari jasa itu sendiri. Suatu
proses merupakan semuakegiatan pekerjaan
seperti: adanya pelayanan, prosedur, jadwal
kegiatan,serta rutinitas.

Proses tersebut juga dapat diartikan
sebagai kualitas layanan, Proses penyampaian
informasi kepada konsumen. untuk menjamin
kualitas pelayanan maka seluruh operasional
perusahaan harus dilaksanakan oleh karyawan
sesuai dengan prosedur yang standar
perusahaan tempat mereka bekerja.
(Herlambang & Muwarni, 2012), indikator
proses yaitu : 1) Prosedur, 2) Mekanisme, 3)
Alur Kegiatan.

f. Orang

Menurut Tjiptono (2011), Orang yaitu
yang sangat penting didalam bauran pemasaran.
Karena produksi bisa dipisah dengan konsumsi,
sehingga ditemukan dalam kasus pemasaran
barang manufaktur, pihak manajemen dapat
mengurangi pengaruh langsung sumber daya
manusia terhadap output akhir yang diterima
pelanggan.

Unsur  orang adalah karyawan
perusahaan, konsumen dan lainnya. Sikap dan
perilaku seluruh karyawan, cara berpakaian dan
penampilan karyawan akan berdampak pada
keberhasilan pemberian layanan. Agar suatu
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bisnis berhasil, dibutuhkan karyawan yang ada
dan terampil di bidangnya masing-masing,
seperti  keramahan dan  kesopanannya
karyawan, kecepatan mempermudah dan
mempercepat  proses  pembelian,  dan
kepedulian karyawan terhadap
pelanggan.(Saad, 2003), Indikator orang yaitu :
1) Pengarahan, 2) Pelatihan, 3) Seragam, 4)
Komplain, 5) Interaksi.

g. Bukti Fisik

Bukti fisik menurut Hurriyati (2002),
yaitu tempat pelayanan diberikan, tempat
pelanggan berinteraksi dengan perusahaan,
komponen lain yang membantu meningkatkan
pelayanan yang diberikan.

Bangunan yang megah merupakan faktor
yang harus diperhatikan saat memilih produk
atau jasa. Bukti penting adalah keputusan yang
dibuat oleh penyedia layanan tentang desain
dan tata letak gedung, ruang, dan bangunan
lainnya. (Tjiptono, 2011), Indikator bukti fisik
yaitu : 1) Fasilitas, 2) Mebel 3) Service.

h. Keputusan Pembelian

Menurut  kotler (2005), Keputusan
Pembelian adalah suatu proses penyelesaian
masalah yang terdiri dari menganalisa
kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi,
penilaian sumber-sumber seleksi terhadap
alternatif pembelian, keputusan pembelian, dan
perilaku setelah pembelian.

Keputusan untuk  membeli  dapat
mengarah pada bagaimana proses dalam
pengambilan keputusan tersebut itu dilakukan
dan keputusan itu diperoleh dari kegiatan-
kegiatan sebelumnya. (Kotler, 2002), indikator
keputusan pembelian yaitu : 1) Pengenalan
Kebutuhan, 2) Pencarian Informasi, 3) Evaluasi
Alternatif, 4) Perilaku Pasca Pembelian.

Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu adalah upaya peneliti
untuk mencari perbandingan dan selanjutnya
untuk menemukan inspirasi baru untuk
penelitian selanjutnya. Dalam hal ini peneliti

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo

Jurnal Inovasi Penelitian

Jurnal Inovasi Penelitian

Yol.3 No.2 Juli 2022

mengambil  penelitian  sebelumnya yang

relevan:

1. Wibowo, S. F., & Karimah, M. P. (2012).
Pengaruh Iklan Televisi Dan Harga

Terhadap Keputusan Pembelian Sabun Lux
(Survei Pada Pengunjung Mega Bekasi
Hypermall). Hasil Penelitian menunjukkan
bahwa  variabel Harga, Promosi
Berpengaruh positif dan signifikan secara
parsial ataupun simultan

2. Baruna Hadi Brata (2017), dengan
penelitian  yang berjudul  “Pengaruh
Kualitas Produk, Harga, Promosi, dan
Lokasi Terhadap Pembelian pada Produk
Nitchi di PT. Jaya Swarasa Agung”. Hasil
Penelitian menunjukkan bahwa variabel
Kualitas Produk, Harga, Promosi dan
Lokasi Berpengaruh positif dan signifikan
secara parsial ataupun simultan.

3. Putra, G. P., & Arifin, Z. (2017), dengan
penelitian yang berjudul “Pengaruh Kualitas
Produk Terhadap Keputusan Pembelian Dan

Dampaknya Terhadap Kepuasan
Konsumen” (Survei pada Mahasiswa
Administrasi  Bisnis  Fakultas  llmu
Administrasi angkatan. Kedua variabel

berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian.

Kerangka Berfikir
Berdasarkan uraian diatas, ada tujuh

variabel yang mempengaruhi  keputusan
pembelian. Dapat diindikasikan mempunyai
pengaruh  langsung  kepada  keputusan
pembelian.

Variabel bebas (Independen variable)
merupakan variable yang mempengaruhi atau

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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yang menjadi sebab perubahanya atau
timbulnya variabel dependen (terikat). Variabel
bebas (X1) Produk, (X2) Harga, (X3) Tempat,
(X4) Promosi, (X5) Proses, (X6) Orang, (X7)
Bukti Fisik. Sedangkan variabel terikat
(Dependent variable) merupakan variable yang
dipengaruhi atau yang menjadi akibat adanya
variabel bebas. Variabel terikat (Y) pada
penelitian ini adalah Keputusan Pembelian.
Sehingga dengan penelitian yang akan
dilakukan ini akan menjelaskan apakah bebas
(X1) Produk, (X2) Harga, (X3) Tempat, (X4)
Promosi, (X5) Proses, (X6) Orang, (X7) Bukti
Fisik  berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian (Y).

METODE PENELITIAN

Penelitian ini adalah penelitian yang
menggunakan metode deskriptif Kkuantitatif.
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
pelanggan pada CV. Karya Apik sejumlah 82
pelanggan. Penelitian ini menggunakan Non
Probability Sampling, dengan ini maka
pelanggan CV. Karya Apik yang berjumlah 82
orang akan dijadikan sampel. Instrumen
Penelitian yang digunakan dengan metode
kuesioner, metode wawancara, metode
observasi. Dan hasil kuesioner akan diberi skor
dengan skala likert. Metode analisis data yang
digunakan dalam penelitian ini menggunakan
uji validitas dan uji reliabilitas, uji asumsi
klasik dengan menggunakan uji normalitas, uji
multikolinearitas,  uji  heterokedastisitas,
analisis regresi linier berganda, uji koefisien
determinasi, dan uji hipotesis dengan
menggunakan uji t dan uji f.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Pengujian Instrumen :
a.  Uji Validitas

Uji validitas dilakukan untuk mengukur
valid atau tidaknya suatu instrumen. Uji
validitas dilakukan dengan menggunakan
teknik korelasi Product Moment Pearson.
Dalam uji validitas, suatu instrumen dinyatakan
valid bila uji r hitung > r tabel. Dalam penelitian
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ini uji validitas dilakukan dengan menggunakan
82 kuesioner yang telah diisi oleh para
responden.

Diketahui N=82 dan a = 5%, maka r tabel
= 0,220. Setiap item pernyataan dinyatakan
valid jika r hitung > 0,220. Berikut adalah hasil
uji validitas yang peneliti dapatkan :

Tabel 1. Uji Validitas Variabel Produk

Butir Pernyataan 1 hitung r tabel Keterangan
1 0.301 0.220 WVALID
2 0.401 0.220 WVALID
3 0,526 0,220 VALID
4 0.545 0.220 WVALID
5 0.316 0.220 WVALID
6 0,553 0,220 VALID
7 0.329 0.220 WVALID
8 0.408 0.220 WVALID
9 0,553 0,220 WVALID
10 0,533 0,220 WVALID
11 0,248 0,220 VALID
12 0.330 0.220 WVALID
13 0471 0,220 VALID
14 0,287 0220 VALID
15 0247 0.220 VALID
Tabel 2. Uji Validitas Variabel Harga
Butir Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
1 0,593 0,220 VALID
2 0456 0,220 VALID
3 0496 0,220 VALID
4 0,551 0,220 VALID
5 0,529 0,220 VALID
6 0,696 0,220 VALID
7 0,555 0,220 VALID
8 0,696 0,220 VALID
9 0378 0,220 VALID
10 0339 0,220 VALID

Tabel 3. Uji Validitas Variabel Tempat

Butir Pernyataan

r hitung r tabel Keterangan

1 0,599 0,220 VALID
2 0.484 0,220 VALID
3 0572 0,220 VALID
4 0.612 0,220 VALID
3 0.647 0,220 VALID
6 0.469 0,220 VALID
1 0,253 0,220 VALID
8 0,355 0,220 VALID
9 0,355 0,220 VALID
10 0572 0,220 VALID
11 0.612 0,220 VALID
12 0.647 0,220 VALID

Tabel 4. Uji Validitas Variabel Promosi

Butir Pernyataan

1 hitung T tabel HKeterangan
1 0,747 0.220 WVALID
2 0,632 0,220 VALID
3 0,294 0,220 VALID
4 0,245 0.220 VALID
3 0435 0,220 VALID
[ 0,354 0.220 VALID
7 0,548 0,220 VALID
8 0,604 0.220 WVALID
9 0,747 0220 VALID
10 0,632 0220 VALID
11 0420 0.220 VALID
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Tabel 5. Uji Validitas Variabel Proses
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mempunyai nilai r hitung > r tabel sehingga

Butir Pernyataan | r (hitung) T (tabel) Keteraugan seluruh butir pernyataan dinyatakan valid.
: = = s b. Uji Reliabilitas
: 058l 02 vALD Uji  reliabilitas  dilakukan  dengan
3 H& 0,220 VALID menggunakan teknik analisis Cronbach’s
: T30 53 o Alpha. Dalam penelitian ini dilakukan
: 0440 02 vam menggunakan 82 kuesioner yang telah
18 0312 5.220 VALID dibagikan kepada para responden. Diketahui N
Tabel 6. Uji Validitas Variabel Orang = 82, Cronbach’s Alpha > 0,60. Setiap item
Dufr Pemyatuan | ruese rbe) = pernyataan dapat dikatakan reliabel bila nilai
: 0ATS 0220 VALD Cronbach’s Alpha > 0,60. Berikut adalah hasil
T GH 50 VALD dari uji reliabilitas:
2 Rl o b Tabel 8. Uji Reliabilitas Variabel (X) dan
7 0 A Variabel (Y)
5 a0 i Vi Reliabiiy
10 0,286 0230 VALD Statistics _ Nof
11 0,332 0220 VALID Alpha Items
12 0331 0220 VALID (3{1) Produlk 690 15
13 u,z.n:: 0220 '\:.un:: 32' ?ar:a : gi; 15_'
E g;?; g:g - .ﬁg 1) Promos: b 1
: . - (3{5) Prozes 678 0
Tabel 7. Uji Validitas Variabel Bukti Fisik ) Orane__ L1 2
Butir Pernyataan 1 (hitung) r (tabel) Keterangan (Y1) Keputusan Pembelian 703 5
: e T o Dari tabel 8, dapat diketahui bahwa setiap
: b 0220 VALD variabel pada penelitian ini memiliki nilai
3 0.663 0.220 VALID Cronbach Alpha diatas 0,60 maka item
2 e 5235 T pernyataan kuesioner semua variabel dalam
g 0,599 0220 VALID 111N 1Nt 1
: e o VALD pe_r_mlltln ini rellat_)el.
10 0246 0220 VALD Uji Asumsi Klasik
11 0223 0220 VALID .- .
— = a. Uji Normalitas
Tabel 8. Val'd'ta;;/rﬁ'k;';?aerl] Keputusan Dilakukan untuk memastikan bahwa data
e . _ setiap  variabel yang akan dianalisis
utir Pernyataan r (hitung) r (tabel) Keterangan ' ; . N .
I 0462 0.220 VALID berdistribusi normal atau tidak. Teknik yang
3 543 55 T akan digunakan yaitu dengan analisis
- - — e Kolmogorov-Smirnov dengan taraf signifikansi
6 0431 0.220 VALID 0.05. Jika nilai Sig. > 0,05 maka data
i 0,451 0,220 VALID - . - . oy - .
2 0.406 0.220 VALID berdistribusi normal dan jlka nilai Slg. < 0,05
= — = o maka data tidak berdistribusi normal.
11 0451 0.020 VALID Tabel 9. Uji Normalitas
12 0462 0,220 VALID Tests of Normality
13 0,320 0,220 VALID ___ Kolmozorov-Smimovt
1 4 0.509 0.220 ‘{‘:‘LID (X1) Produk Sr}-r;c-m Li .%19571
13 0406 0220 VALID 2 Hf]’;a [::Sf % 2007
Sumber: Hasil Pengolahan Data dengan SPSS  [Siress o 2 0
24 O s oo1 o 073
) . -’}s:?“n Bukti Fisik _ [i-gS (3] 183
Berdasarkan penghitungan tabel 9, dapat G Keputusan Pembelian [ 070 __ o 200
diketahui bahwa seluruh butir 2 Lillisfors Sienfeance Conection

pernyataan
produk, harga, tempat, promosi, proses, orang,
bukti fisik terhadap keputusan pembelian (Y1)

Berdasarkan tabel 9, dapat disimpulkan
bahwa nilai sig. Pada Kolmogorov-Smirnov
variabel keputusan pembelian sebesar 0,200,
Produk dengan sebesar 0,097 , Harga sebesar
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0,200, Tempat sebesar 0,059, Promosi sebesar
0,050, Proses sebesar 0,174, Orang sebesar
0,072, dan Bukti fisik sebesar 0,183, maka
dengan demikian seluruh variabel data tersebut
dapat dikatakan berdistribusi normal dan
memenuhi uji normalitas.
b.  Uji Multikolinealitas

Uji ini bertujuan untuk mengetahui
apakah dalam model regresi ditemukan adanya
korelasi antar variabel bebas. Model regresi
yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi
antar  variabel bebas. Untuk  menguji
multikoliearitas digunakan Variance Inflation
Factor (VIF). Data penelitian ini dinyatakan
bebas multikolinearitas apabila VIF < 10

Tabel 10. Uji Multikolinealitas

Coefficients®
Collinearity Statistics
Model (Constant) Tolerance VIF
X1 0,156 6404
N2 0,236 4239
N3 0,200 5012
X4 0,263 3,801
X3 0113 8828
X6 0,334 2,991
X7 0,125 8,002
2. Dependent Variable: T

Sumber: Data primer diolah, 2021
Berdasarakan hasil uji multikolinearitas
pada tabel 10, dapat dilihat bahwa tolerance >
0,1 dan VIF < 10, Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa persamaan model regresi
tidak mengandung masalah multi kolinearitas
yang artinya tidak ada korelasi diantara
variabel-variabel ~ bebas sehingga dapat
digunakan untuk analisis lebih lanjut.
c. Uji Heteroskedastisitas

Uji ini bertujuan untuk mengetahui
apakah ada model regresi ini terjadi
ketidaksamaan varian dari residu satu

pengamatan ke pengamatan lain. Jika varian
dari residu pengamatan ke pegamatan lain
berbeda berarti ada gejala heterokedastistas
dalam model regresi tersebut. Jika ada pola
tertentu, seperti titik-titik yang membentuk pola
tertentu yang teratur (bergelombang, melebar,
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menyempit), maka mengidentifikasikan telah
terjadi heteroskedastisitas.
Tabel 11. Uji Heteroskedastisitas

Dependent Variable: Y
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Sumber: Data primer diolah, 2021
Berdasarkan hasil uji heterokedastistas
pada tabel 11, dapat dilihat bahwa data tersebut
menyebar tidak beraturan dengan tidak
membentuk suatu pola tertentu dan menjauhi
titik 0, maka data tersebut dinyatakan tidak
terjadi heteroskedastisitas.
Uji Regresi Linear Berganda
Analisis regresi linier berganda bertujuan
untuk mengetahui pengaruh dari variabel
independen terhadap variabel dependen.
Tabel 12. Hasil Uji Regresi Linear
Berganda

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

Model

B

Std. Error

Beta

T

Sig.

1 | (Constant)

249

1.280

193

246

X1

1.846

161

1.681

11.480

000

X2

1.743

172

1120

10.149

000

X3

-017

049

-012

- 346

730

¥4

141

033

103

2443

017

X3

937

082

610

11.433

000

X6

210

147

193

1.434

136

X7

2.020

141

1.663

14.329

000

2. Dependent Variable: y
a. Dependen Variabel: Keputusan Pembelian
Sumber: Data primer diolah, 2021

Berdasarkan hasil perhitungan tabel 12,
dapat diketahui persamaannya Y = 0,249 +
1,846 Produk (X1) + 1,743 Harga (X2) - 0,017
Lokasi (X3) + 0,141 Promosi (X4) + 0,937
Proses + 0,210 Orang + 2,020 Bukti Fisik
artinya apabila X1 bertambah 1 maka nilai Y
akan mengalami kenaikan sebesar 1,846,
apabila X2 bertambah 1 maka nilai Y akan
mengalami kenaikan sebesar 1,743. apabila X3
berkurang 1 maka nilai Y akan mengalami
penurunan sebesar -0,017. apabila X4
bertambah 1 maka nilai Y akan mengalami
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kenaikan sebesar 0,141. apabila X5 bertambah
1 maka nilai Y akan mengalami kenaikan
sebesar 0,937. apabila X6 bertambah 1 maka
nilai 'Y akan mengalami kenaikan sebesar
0,210. apabila X7 bertambah 1 maka nilai Y
akan mengalami kenaikan sebesar 2,020. Nilai
konstanta sebesar 0,249 dapat diartikan apabila
nilai variabel produk, harga, tempat, promosi,
proses, orang, dan bukti fisik dianggap nol.
Maka nilai keputusan pembelian di CV. Karya
Apik adalah sebesar 0,249.
Uji F

Uji F digunakan untuk menguji koefisien
regresi secara silmutan. Uji F dalam penelitian
ini digunakan untuk menguji signifikansi
pengaruh produk, harga, tempat, promosi,
proses, orang, dan bukti fisik terhadap
keputusan pembelian secara silmutan. N = 82
dengan taraf signifikansi 0,05, maka t tabel =
2,14. Jika f hitung < f tabel atau nilai sig > a
(tidak signifikan), jika f hitung > f tabel atau
nilai sig < a (signifikan).

Tabel 13. Hasil Uji F (ANOVA)

ANOVAP
Meodel Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 |Besression 1918.043 7 274.006 S0B.698 | 00
Fezidual 39.360 74 539
Total 1957.902 81

2. Predictors: (Constant), X7, X4, 33, X2, X3, X6, X1

|b. Dependent Variable: ¥ [ [
a. Dependen Variabel: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Produk, Harga,
Tempat, Promosi, Proses, Orang, Bukti Fisik
Sumber: Data primer diolah, 2021
Berdasarkan tabel 13, diketahui bahwa
F hitung (508,698) dan nilai probabilita (sig)
dari Uji F sebesar 0,00 < 0,05, maka Ha
diterima dan Ho ditolak yang artinya variabel
bebas yang meliputi: produk, harga, tempat,
promosi, proses, orang dan bukti fisik secara
simultan signifikan mempengaruhi variabel
terikat yaitu keputusan pembelian.

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Uji Koefisien Korelasi
Tabel 14. Hasil Analisis Koefisien Korelasi

Model § VP
Model hid B Square | Adjusted B Square | Std. Error of the Estimate
1 R 980 978 734

.......

b. Dependent Variable: v | |

a. Predictors: (Constant), Produk, Harga,
Tempat, Promosi, Proses, Orang, Bukti
Fisik

b. Dependen Variabel: Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel 14, nilai koefisien
korelasi sebesar 0,990. Hasil ini menunjukkan
bahwa produk, harga, tempat, promosi,
proses, orang, bukti fisik kerja secara bersama
mempunyai hubungan yang sangat kuat
terhadap kinerja karyawan karena nilai
korelasi berkisar antara -1 sampai + 1,
sehingga nilai R menunjukkan bahwa korelasi
atau hubungan keputusan pembelian dengan
tujuh variabel adalah kuat.

Hasil uji  Koefisien determinasi
penelitian ini diperoleh nilai R? sebesar 0,978
yang berarti bahwa 97,8% kinerja karyawan
di CV. Karya Apik dipengaruhi oleh produk,
harga, tempat, promosi, proses, orang, bukti
fisik. Sedangkan sisanya (2,2%) dipengaruhi
oleh variabel lain diluar penelitian.

Uji T

Uji t bertujuan untuk menguji koefisien
regresi secara parsial, untuk mengetahui
signifikansi peran secara parsial variabel
independen terhadap variabel dependen dengan
asumsi variabel independen lain dianggap
konstan. Diketahui N = 82 dengan taraf
signifikansi 0,05, maka t tabel = 1,99. Jika t
hitung < t tabel, maka HO diterima dan Ha
ditolak (tidak signifikan) dan jika t hitung >t
tabel, maka HO ditolak Ha diterima (signifikan).
Dan jika probabilita > 0,05, HO diterima Ha
ditolak (tidak signifikan) dan jika probabilita >
0,05, HO ditolak Ha diterima (signifikan)

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Tabel 15. Hasil Uji T

Coefficients®

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Madel B Std. Emror Beta t Sig.
1 | (Constant) 249 1280 195 | 846
N1 1.846 161 1.681 11480 | 000
N2 1.743 72 1.120 10.14% | 000
M3 -017 049 -012 -346 | 730
X4 141 038 103 2443 | 017
N3 937 082 610 11.433 | 000
pi] 210 147 193 1434 | 136
N7 2020 141 1.663 14320 | 000

a. Dependent Vanable: ¥

a. Dependen Variabel: Keputusan
Pembelian

Variabel Produk dengan t hitung sebesar
11,480 > dari nilai t tabel sebesar 1,99 dan nilai
signifikansi pada variabel Produk yaitu 0,000 <
0,05 dalam hal ini t hitung lebih besar dari t
tabel, maka dengan demikian HO ditolak dan Ha
diterima, maka dengan demikian dapat
dinyatakan bahwa variabel Produk berpengaruh
positif secara signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Variabel Harga dengan t hitung sebesar
(10,149) > dari nilai t tabel sebesar 1,99 dan
nilai signifikansi pada variabel Harga yaitu
0,000 < 0,05 dalam hal ini t hitung lebih besar
dari t tabel, maka dengan demikian HO ditolak
dan Ha diterima, maka dengan demikian dapat
dinyatakan bahwa variabel Harga berpengaruh
secara  signifikan  terhadap  keputusan
pembelian.

Variabel Tempat dengan t hitung sebesar
(-0,346) < dari nilai t tabel sebesar 1,99 dan
nilai signifikansi pada variabel Tempat yaitu
0,730 > 0,05 dalam hal ini t hitung lebih kecil
dari t tabel, maka dengan demikian HO diterima
Ha ditolak, maka dengan demikian dapat
dinyatakan bahwa variabel Tempat tidak
berpengaruh  secara signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Variabel Promosi dengan t hitung sebesar
2,443 > dari nilai t tabel sebesar 1,99 dan nilai
signifikansi pada variabel Promosi yaitu 0,017
< 0,05 dalam hal ini t hitung lebih besar dari t
tabel, maka dengan demikian HO ditolak Ha
diterima, maka dengan demikian dapat
dinyatakan bahwa  variabel Promosi
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berpengaruh positif secara signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Variabel Proses dengan t hitung sebesar
11,433 > dari nilai t tabel sebesar 1,99 dan nilai
signifikansi pada variabel Proses yaitu 0,000 <
0,05 dalam hal ini t hitung lebih besar dari t
tabel, maka dengan demikian ditolak HO ditolak
dan Ha diterima, maka dengan demikian dapat
dinyatakan bahwa variabel Proses berpengaruh
positif secara signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Variabel Orang dengan t hitung sebesar
1,434 < dari nilai t tabel sebesar 1,99 dan nilai
signifikansi pada variabel Orang yaitu 0,156 >
0,05 dalam hal ini t hitung lebih kecil dari t
tabel, maka dengan demikian HO diterima Ha
ditolak, maka dengan demikian dapat
dinyatakan bahwa variabel Orang tidak
berpengaruh  secara signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Variabel Bukti fisik dengan t hitung
sebesar 14,329 > dari nilai t tabel sebesar 1,99
dan nilai signifikansi pada variabel Bukti fisik
yaitu 0,000 < 0,05 dalam hal ini t hitung lebih
kecil dari t tabel, maka dengan demikian HO
ditolak Ha diterima, maka dengan demikian
dapat dinyatakan bahwa variabel Bukti fisik
berpengaruh positif secara signifikan terhadap
keputusan pembelian.

Pembahasan
1. Pengaruh Produk terhadap keputusan
pembelian keputusan pembelian di CV.
Karya Apik
Berdasarkan penelitian diketahui bahwa
penilaian Produk dari 82 responden, 44
responden atau 50% memberikan nilai sangat
baik, 34 responden atau 40% memberikan nilai
baik, 4 responden atau 10% memberikan nilai
cukup, hasil uji t variabel Produk dengan t
hitung sebesar (11,480) dan nilai t tabel sebesar
1,99 dan nilai signifikansi pada variabel Produk
yaitu (0,000) < 0,05 dan koefisien regresi
mempunyai nilai sebesar (1,681). maka dengan
kata lain H1 diterima.
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Penilaian pembelian terhadap variabel
Produk yang diberikan responden CV. Karya
Apik menunjukkan pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan yang dirasakan
oleh pembeli CV. Karya Apik. Hal ini
dikarenakan CV. Karya Apik memiliki Produk
yang sesuai dengan kebutuhan, kualitas Produk
CV. Karya Apik tidak mengecewakan selain
awet kuat dan tahan lama juga tidak mudah
berjamur. Maka dengan demikian variabel
Produk pada penelitian ini  berpengaruh
terhadap keputusan pembelian di CV. Karya
Apik.

2. Pengaruh Harga terhadap keputusan
pembelian keputusan pembelian di CV.
Karya Apik

Berdasarkan penelitian diketahui bahwa
penilaian Harga dari 82 responden, 47
responden atau 53% memberikan nilai sangat
baik, 31 responden atau 37% memberikan nilai
baik, 4 responden atau 10% memberikan nilai
cukup, hasil uji t untuk variabel Harga dengan t
hitung sebesar (10,149) dan nilai t tabel sebesar
1,99 dan nilai signifikansi pada variabel Harga
yaitu (0,000) < 0,05 dan koefisien regresi
mempunyai nilai sebesar (1,120). maka dengan
kata lain H2 diterima.

Penilaian pembelian terhadap variabel
Harga yang diberikan responden CV. Karya
Apik menunjukkan pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan yang dirasakan
oleh pembeli CV. Karya Apik. Hal ini
dikarenakan CV. Karya Apik memiliki daftar
harga yang jelas, harga yang diberikan sesuai
dengan kualitas. Maka dengan demikian
variabel Harga pada penelitian ini berpengaruh
terhadap keputusan pembelian di CV. Karya
Apik.

3. Pengarun  Tempat terhadap keputusan
pembelian keputusan pembelian di CV.
Karya Apik

Berdasarkan penelitian diketahui bahwa
penilaian Tempat dari 82 responden, 66
responden atau 72% memberikan nilai sangat
baik, 16 responden atau 20% memberikan nilai
baik, 2 responden atau 8% memberikan nilai

ooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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cukup, hasil uji t untuk variabel Tempat dengan

t hitung sebesar (-0,346) dan nilai t tabel

sebesar 1,99 dan nilai signifikansi pada variabel

Promosi yaitu (0,730) > 0,05 dan koefisien

regresi mempunyai nilai sebesar (-0,012). maka

dengan kata lain H3 ditolak.

Penilaian pembelian terhadap variabel
Tempat yang diberikan responden CV. Karya
Apik menunjukkan hasil tidak berpengaruh
secara positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di CV. Karya Apik. Hal
ini dikarenakan konsumen CV. Karya Apik
sudah merasa puas dan tidak merasa tempat
CV. Karya Apik yang dijalankan menjadi salah
satu hambatan untuk melakukan keputusan
pembelian, konsumen akan tetap melakukan
pembelian meskipun suatu saat nanti tempat
usaha tersebut pindah.

4. Pengaruh Promosi terhadap keputusan
pembelian keputusan pembelian di CV.
Karya Apik

Berdasarkan penelitian diketahui bahwa
penilaian Promosi dari 82 responden, 66
responden atau 72% memberikan nilai sangat
baik, 15 responden atau 21% memberikan nilai
baik, 1 responden atau 7% memberikan nilai
cukup, hasil uji t untuk variabel Promosi
dengan t hitung sebesar (2,443) dan nilai t tabel
sebesar 1,99 dan nilai signifikansi pada variabel
Promosi yaitu (0,017) < 0,05 dan koefisien
regresi mempunyai nilai sebesar (0,105). maka
dengan kata lain H4 diterima.

Penilaian pembelian terhadap variabel
Promosi yang diberikan responden CV. Karya
Apik menunjukkan hasil berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian di CV. Karya Apik. Hal ini
dikarenakan CV. Karya Apik sudah melakukan
Promosi yang tepat selain di sosial media, juga
melakukan ~ Promosi melalui e-commerce,
maka dengan demikian variabel Promosi pada
penelitian ini mamiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian di CV. Karya Apik.

5. Pengaruh  Proses terhadap keputusan
pembelian keputusan pembelian di CV.
Karya Apik

oooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooooo
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Berdasarkan penelitian diketahui bahwa
penilaian Proses dari 82 responden, 57
responden atau 65% memberikan nilai sangat
baik, 47 responden atau 35% memberikan nilai
baik, 2 responden atau 8% memberikan nilai
cukup, hasil uji t untuk variabel Proses dengan
t hitung sebesar (11,433) dan nilai t tabel
sebesar 1,99 dan nilai signifikansi pada variabel
Proses yaitu (0,000) > 0,05 dan koefisien
regresi mempunyai nilai sebesar (0,610). maka
dengan kata lain H5 diterima.

Penilaian pembelian terhadap variabel
Proses yang diberikan karyawan CV. Karya
Apik menunjukkan hasil berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian di CV. Karya Apik. Hal ini
dikarenakan karyawan mampu memberikan
pelayanan secara maksimal kepada pelanggan
selain itu karyawan bersedia membantu
menyelesaikan kesulitan yang di alami
pelanggan. Maka dengan demikian variabel
Proses pada penelitian ini mamiliki pengaruh
terhadap keputusan pembelian di CV. Karya
Apik.

6. Pengarun  Orang terhadap keputusan
pembelian keputusan pembelian di CV.
Karya Apik

Berdasarkan penelitian diketahui bahwa
penilaian Orang dari 82 responden, 49
responden atau 55% memberikan nilai sangat
baik, 17 responden atau 23% memberikan nilai
baik, 16 responden atau 22% yang memberikan
nilai cukup, hasil uji t untuk variabel Orang
dengan t hitung sebesar (1,434) dan nilai t tabel
sebesar 1,99 dan nilai signifikansi pada variabel
Proses yaitu (0,156) > 0,05 dan koefisien
regresi mempunyai nilai sebesar (0,193). Maka
dengan kata lain H6 ditolak.

Penilaian pembelian terhadap variabel
Orang yang diberikan karyawan CV. Karya
Apik menunjukkan tidak pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian pada
CV. Karya Apik. Hal ini dikarenakan
konsumen CV. Karya Apik sudah merasa puas
dengan kinerja karyawan pada pelayanan
pelanggan dan tidak merasa usaha CV. Karya
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Apik yang dijalankan menjadi salah satu
hambatan  untuk  melakukan  keputusan
pembelian, konsumen akan tetap melakukan
pembelian karena ini wujud dari loyalitas
pelanggan.

7. Pengaruh Bukti Fisik terhadap keputusan
pembelian keputusan pembelian di CV.
Karya Apik

Berdasarkan penelitian diketahui bahwa

penilaian Bukti Fisik dari 82 responden, 57

responden atau 63% memberikan nilai sangat

baik, 23 responden atau 29% memberikan nilai
baik, 6 responden atau 8% memberikan nilai
cukup, hasil uji t untuk variabel Bukti Fisik

dengan t hitung sebesar (14,329) dan nilai t

tabel sebesar 1,99 dan nilai signifikansi pada

variabel Bukti Fisik yaitu (0,000) > 0,05 dan
koefisien regresi mempunyai nilai sebesar

(1,563). maka dengan kata lain H7 diterima.

Penilaian pembelian terhadap variabel

Bukti Fisik yang diberikan karyawan CV.

Karya Apik menunjukkan hasil berpengaruh

secara positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian di CV. Karya Apik. Hal
ini dikarenakan adanya beberapa indikator yang
dinilai pembeli puas dalam melakuakan
pembiayaan seperti ketersediaan kursi diruang
tunggu, lokasi parkir dan kerapian tata ruangan.

Berdasarkan hasil penelitian diketahui
bahwa uji F menunjukkan diketahui nilai
siginifikansi untuk pengaruh variabel X secara
simultan terhadap Y adalah sebesar 0,000 <

0,05 dan nilai F hitung 508,698 > F tabel 2,14

sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel

Produk, variabel Harga, variabel Lokasi,

variabel Promosi, variabel Proses, variabel

Orang, variabel Bukti fisik secara simultan

berpengaruh  terhadap  variabel  terikat

keputusan pembelian.

KESIMPULAN

Setelah dilakukan analisa data yang telah
dibahas pada bab sebelumnya, maka penelitian
ini dapat menarik beberapa kesimpulan sebagai
berikut:
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1. Variabel 6. Variabel

2. Variabel

4. Variabel

Produk (X1) memiliki hasil
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian di CV. Karya
Apik  (Y) dengan Kkoefisien regresi
mempunyai nilai sebesar 1,681, artinya dari
temuan hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa variabel Produk yang tertinggi paling
berpengaruh dari ke-7 variabel lainya
terhadap keputusan pembelian di CV. Karya
Apik.

Harga (X2) memiliki hasil
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian di CV. Karya
Apik  (Y) dengan Kkoefisien regresi
mempunyai nilai sebesar (1,120), artinya
dalam temuan penelitian ini, variabel Harga
memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian dalam mengambil keputusan di
CV. Karya Apik.

3. Variabel Tempat (X3) memiliki hasil tidak

berpengaruh positif dan signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian di CV. Karya
Apik  (Y) dengan Kkoefisien regresi
mempunyai nilai sebesar (-0,012), artinya
dalam temuan penelitian ini, variabel tempat
tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian di CV. Karya Apik.

Promosi (X4) memiliki hasil
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian di CV. Karya
Apik  (Y) dengan Kkoefisien regresi
mempunyai nilai sebesar (0,105). artinya
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Orang (X6) memiliki hasil
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian di CV. Karya
Apik (Y) dengan koefisien regresi
mempunyai nilai sebesar 0,193. artinya dari
temuan hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa variabel Orang dapat mempengaruhi
pembeli dalam mengambil keputusan
pembelian di CV. Karya Apik.

7. Variabel Bukti fisik (X7) memiliki hasil

berpengaaruh positif dan signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian di CV. Karya
Apik (Y) dengan koefisien regresi
mempunyai nilai sebesar 1,663. artinya dari
temuan hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa variabel Bukti fisik  dapat
mempengaruhi pembeli dalam mengambil
keputusan pembelian di CV. Karya Apik.

8. Variabel Produk (X1), Harga (X2), Tempat

(X3), Promosi (X4), Proses (X5), Orang
(X6) dan Bukti fisik (X7) memiliki pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian di CV. Karya Apik
(Y). Hal ini dibuktikan dengan hasil F hitung
sebesar 508,698 dengan signifikansi sebesar
0,000 dengan hasil uji determinasi R2 pada
penelitian ini diperoleh nilai determinasi R2
sebesar 97,8% sedangkan sisanya dijelaskan
variabel lain yang tidak termasuk dalam
penelitian ini.
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