BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang berjudul Pengaruh Bauran Pemasaran

(Marketing Mix) dalam Pemasaran Islam terhadap Keputusan Pembelian di

Toko Al Collection Palembang, maka dapat diambil kesimpulan sebagai

berikut :

1.

Produk berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian di toko

Al Collection. Hal ini ditunjukkan dari uji t dengan nilai tp;zyng 2,824 >

t:aper 1,665 dengan nilai signifikan 0,006 < 0,1.

. Harga berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian di toko Al

Collection. Hal ini ditunjukkan dari uji t dengan nilai tpirng 3,111 > tegpe
1,665 dengan nilai signifikan 0,003 < 0,1.

Distribusi berpegaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian di toko
Al Collection. Hal ini ditunjukkan dari uji t dengan nilai tp;zng 2,473 >
t:aper 1,665 dengan nilai signifikan 0,016 < 0,1.

Promosi tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap keputusan
pembelian di toko Al Collection. Hal ini ditunjukkan dari uji t dengan nilai

thitung ~1,502 < tyqpe; 1,665 dengan nilai signifikan 0,137 >0,1.

. Produk, Harga, Distribusi dan Promosi secara simultan berpengaruh dan

signifikan terhadap keputusan pembelian di toko Al Collection. Hal ini
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ditunjukkan dari hasil uji F dengan Fpjpyng 30,872 > Fyape | 2,02 dengan

nilai signifikan dan 0,000 < 0,1.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian yang didapat, maka penulis dapat
menyampaikan beberapa saran yang bermanfaat untuk dapat diterapkan antara
lain:

1. Toko Al Collection harus lebih melakukan pengembangan dalam hal
promosi seperti promosi melalui media sosial yang lebih banyak (Instagram,
shoppe dan lain-lain), lebih sering membagikan foto produk yang menarik
seperti ditambahkan benda-benda pendukung dalam foto produk sehingga
konsumen lebih tertarik untuk melakukan pembelian. Toko Al Collection
juga harus lebih banyak berkomunikasi kepada calon konsumen dan
melakukan penyebaran brosur tentang produknya.

2. Toko Al Collection dalam memproduksi bantal selalu mengikuti zaman agar
sesuai dengan keinginan masyarakat dan warna yang digunakan lebih
lembut dan membuat inovasi baru seperti adanya bantal dengan warna
gradiasi.

3. Toko Al Collection dalam menentukan harga harus sesuai dengan manfaat
yang diperoleh konsumen dan adanya penawaran-penawaran harga yang
menarik dan relatif murah diimbangi dengan kualitas produk yang lebih
baik.

4. Toko Al Collection harus tetap mempertahankan keamanan dan
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kenyamanan dalam proses distribusi produk kepada konsumen dan
sebaiknya pengantaran bantal kepada konsumen tidak dikenakan biaya
tambahan.

. Toko Al Collection dalam hal produk, harga, distribusi dan promosi secara
simultan harus tetap mempertahankan dan melakukan peningkatan dalam
masing-masing aspek agar kedepannya semakin banyak konsumen untuk
mengambil keputusan pembelian pada bantal toko Al Collection.

. Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan untuk mengembangkan penelitian ini
dengan menggunakan variabel yang lebih banyak atau yang berbeda dari
penelitian ini dan menggunakan alat analisis data yang berbeda seperti

menggunakan analisis jalur.
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KATA PENGANTAR

KepadaY'th.
Bpk/Ibu/Sdr/l Konsumen Toko Al Collection Palembang
Di tempat

Dengan hormat,
Sehubungan dengan penyelesaian tugas akhir penyusunan skripsi yang
berjudul Pengaruh Bauran Pemasaran (Marketing Mix) dalam Pemasaran

Islam terhadap Keputusan Pembelian di Toko Al Collection Palembang,

maka saya :
Nama : Shania Putri Cahyatiya
Nim : 1720602161
Fakultas/Prodi : Ekonomi dan Bisnis Islam/Ekonomi Syariah
Universitas : UIN Raden Fatah Palembang

Bermaksud untuk memohon kesediaan Bapak/lIbu/Sdr/l  untuk
meluangkan waktu untuk mengisi kuesioner ini guna keperluan penelitian.
Jawaban Bapak/Ibu/Sdr/l merupakan pendapat pribadi sesuai dengan yang
Bapak/Ibu/Sdr/l alami. Tidak ada jawaban yang salah, semua jawaban dianggap
benar.

Identitas dan keterangan yang telah Bapak/Ibu/Sdr/I berikan akan dijaga
kerahasiaannya, sehingga tidak perlu ragu untuk memberikan jawaban karena
hanya untuk kepentingan penelitian penyusunan skripsi.

Atas kesediaan Bapak/lbu/Sdr/l dalam meluangkan waktunya untuk
mengisi kuesioner ini peneliti mengucapkan terima kasih.

Hormat saya

Peneliti,

Shania Putri Cahyatiya
NIM.1720602161
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KUESIONER PENELITIAN

PENGARUH BAURAN PEMASARAN (MARKETING MIX) DALAM
PEMASARAN ISLAM TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI
TOKO AL COLLECTION PALEMBANG

A. Profil Responden
Petunjuk Pengisian : Berikan tanda check list (\) pada pilihan jawaban yang

ada.
1. No :
2. Jenis Kelamin :[] Laki-laki [ 1Perempuan
3. Usia :[117 - 20 tahun [131-40tahun
[ ]20 — 30 tahun [ ]> 40 tahun
4. Pekerjaan :[_]Mahasiswa/pelajar [ ] Wiraswasta
[ ]Pegawai negeri [ ] Pegawai swasta

[ ]lbu Rumah Tangga [ _]Lain-lain...........

5. Berapa kali anda telah membeli produk di Toko Al Collection :
[ ]1kali [12 - 3kKali
[]> 3 kali

B. Petunjuk Penelitian
Berikan tanda check list (V) di bawah ini pada salah satu alternatif jawaban

yang paling tepat dengan kriteria jawaban anda :

STS : Sangat Tidak Setuju S : Setuju
TS : Tidak Setuju SS : Sangat Setuju
N - Netral
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Produk (X;)

No | Kualitas STS| TS SS

1 | Bantal toko Al Collection tahan lama dan
tidak mudah rusak

2 | Bantal toko Al Collection berkualitas baik
Fitur

3 | Bantal toko Al Collection menggunakan
bahan dacron

4 | Kemasan pada bantal toko Al Collection
unik
Desain

5 | Motif pada bantal toko Al Collection
modern

6 | Warna pada bantal toko Al Collection
menarik

Harga (X;)
No | Kesesuaian harga dengan manfaat STS| TS SS
1 | Harga bantal yang ditawarkan di toko Al
Collection sesuai dengan manfaat lainnya
2 | Harga bantal toko Al Collection sesuai
dengan kenyamanan yang didapatkan
Kesesuaian harga dengan harga pasar

3 | Harga yang ditawarkan toko Al Collection
mampu bersaing dengan toko lain

4 | Harga yang ditawarkan toko Al Collection
sesuai dengan harga pasaran
Keterjangkauan harga

5 | Harga bantal toko Al Collection relatif
terjangkau
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Harga bantal toko Al Collection lebih murah
dibandingkan dengan toko lain

Distribusi (X3)

No | Lokasi mudah dijangkau STS | TS SS

1 | Lokasi toko Al Collection mudah dijangkau

2 | Lokasi toko Al Collection dekat dengan
jalan raya
Kemudahan dalam menentukan produk

3 | Bantal toko Al Collection selalu tersedia

4 | Bantal toko Al Collection tersedia melalui
online dan offline
Kemudahan dalam pengantaran barang

5 | Pembelian bantal pada toko Al Collection
bisa diantar sesuai pesanan

6 | Pengantaran bantal toko Al Collection
menggunakan jasa kurir

Promosi (X4)

No | Periklanan STS| TS SS

1 | Promosi yang dilakukan toko Al Collection
melalui sosial media

2 | Promosi toko Al Collection dengan cara
pemasangan banner
Penjualan perorangan

3 | Toko Al Collection melakukan promosi
melalui kegiatan bazzar

4 | Toko Al Collection memberikan informasi

secara langsung kepada konsumen
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Promosi penjualan

5 | Setiap pembelian lebih dari 5 bantal di toko
Al Collection mendapatkan diskon
6 | Toko Al Collection memberikan potongan

harga di akhir tahun

Keputusan Pembelian ()

No | Kebiasaan dalam membeli produk STS | TS SS

1 | Saya sering membeli bantal toko Al
Collection

2 | Saya terbiasa membeli bantal toko Al
Collection
Memberikan rekomendasi kepada orang
lain

3 | Saya akan merekomendasikan toko Al
Collection kepada orang lain

4 | Saya akan memberikan informasi tentang
bantal toko Al Collection kepada orang lain
Kemantapan pada sebuah produk

5 | Saya membeli bantal toko Al Collection
karena yakin dengan kualitas bantalnya

6 | Saya membeli bantal toko Al Collection
karena aman dan terpercaya
Melakukan pembelian ulang

7 | Saya akan membeli kembali bantal toko Al
Collection

8 | Saya telah melakukan pembelian lebih dari

satu kali di toko Al Collection
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DATA RESPONDEN

No. Jenis Kelamin | Usia Pekerjaan Ffek“er?s'
Resp Pembelian
1 Perempuan 21 - 30 tahun Mahasiswa/pelajar 2 - 3 kali
2 Perempuan 21 - 30 tahun Mahasiswa/pelajar 1 kali

3 Perempuan 31 - 40 tahun Wiraswasta > 3 kali
4 Laki-laki 21 - 30 tahun Wiraswasta > 3 kali
5 Laki-laki 21 - 30 tahun Pegawai swasta 2 - 3 kali
6 Perempuan 21 - 30 tahun Pegawai swasta 2 - 3kali
7 Perempuan > 40 tahun Ibu rumah tangga > 3 kali
8 Perempuan 21 — 30 tahun Mahasiswa/pelajar 2 — 3 kali
9 Perempuan 21 — 30 tahun Wiraswasta 2 — 3 kali
10 Perempuan 31 - 40 tahun Ibu rumah tangga 2 - 3 Kkali
11 Perempuan 31 - 40 tahun Pegawai negeri 1 kali

12 Perempuan 31 - 40 tahun Pegawai negeri 1 kali

13 Perempuan 17 - 20 tahun Pegawai negeri 2 - 3kali
14 Perempuan 21 - 30 tahun Ibu rumah tangga 2 - 3kali
15 Perempuan 21 - 30 tahun Pegawai swasta 2 - 3kali
16 Perempuan 21 - 30 tahun Mahasiswa/pelajar > 3 kali
17 Perempuan 21 - 30 tahun Ibu rumah tangga 2 - 3kali
18 Perempuan 21 - 30 tahun Mahasiswa/pelajar 2 - 3kali
19 Perempuan 17 - 20 tahun Mahasiswa/pelajar 1 kali

20 Perempuan 21 - 30 tahun Ibu rumah tangga > 3 kali
21 Perempuan 21 - 30 tahun Mahasiswa/pelajar 1 kali

22 Perempuan 21 - 30 tahun Mahasiswa/pelajar 1 kali

23 Laki-laki 21 - 30 tahun Mahasiswa/pelajar 2 - 3 kali
24 Perempuan 21 - 30 tahun Wiraswasta > 3 kali
25 Perempuan 21 - 30 tahun Mahasiswa/pelajar > 3 kali
26 Laki-laki 21 - 30 tahun Pegawai swasta 2 - 3 kali
27 Perempuan 21 - 30 tahun Ibu rumah tangga > 3 kali
28 Perempuan 21 - 30 tahun Ibu rumah tangga 1 kali

29 Laki-laki 21 - 30 tahun Pegawai swasta 2 - 3kali
30 Perempuan > 40 tahun Pegawai negeri > 3 kali
31 Perempuan > 40 tahun Ibu rumah tangga 1 kali

32 Perempuan 17 - 20 tahun Wiraswasta 2 - 3 kali
33 Laki-laki 21 - 30 tahun Pegawai swasta > 3 kali
34 Perempuan 21 - 30 tahun Ibu rumah tangga > 3 kali
35 Perempuan 21 - 30 tahun Wiraswasta > 3 kali
36 Perempuan 17 - 20 tahun Ibu rumah tangga 1 kali

37 Perempuan 31 - 40 tahun Wiraswasta > 3 kali
38 Perempuan 31 - 40 tahun Pegawai negeri 2 - 3 kali
39 Perempuan > 40 tahun Ibu rumah tangga 2 - 3kali
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No.

Frekuensi

Jenis Kelamin | Usia Pekerjaan .
Resp Pembelian
40 Perempuan 21 - 30 tahun Ibu rumah tangga 2 - 3 kali
41 Perempuan 21 - 30 tahun Mahasiswa/pelajar 1 kali
42 Perempuan 21 - 30 tahun Mahasiswa/pelajar 1 kali
43 Perempuan 31 - 40 tahun Ibu rumah tangga > 3 kali
44 Perempuan 21 - 30 tahun Pegawai swasta 2 - 3kali
45 Laki-laki 17 - 20 tahun Ibu rumah tangga 2 - 3 kali
46 Perempuan 21 - 30 tahun Ibu rumah tangga 2 - 3 kali
47 Laki-laki 21 - 30 tahun Mahasiswa/pelajar > 3 kali
48 Laki-laki 31 - 40 tahun Pegawai swasta 2 - 3 kali
49 Perempuan 17 - 20 tahun Mahasiswa/pelajar 1 kali
50 Laki-laki 21 - 30 tahun Wiraswasta > 3 kali
51 Perempuan 21 - 30 tahun Pegawai negeri 2 - 3 kali
52 Laki-laki 21 - 30 tahun Wiraswasta > 3 kali
53 Laki-laki 17 - 20 tahun Ibu rumah tangga 1 kali
54 Perempuan 21 - 30 tahun Mahasiswa/pelajar 1 kali
55 Laki-laki 21 - 30 tahun Wiraswasta 2 - 3 kali
56 Perempuan 31 - 40 tahun Ibu rumah tangga 1 kali
57 Laki-laki 21 - 30 tahun Wiraswasta 1 kali
58 Perempuan 21 - 30 tahun Wiraswasta > 3 kali
59 Perempuan 21 - 30 tahun Ibu rumah tangga 2 - 3kali
60 Perempuan 31 - 40 tahun Ibu rumah tangga > 3 kali
61 Perempuan 17 - 20 tahun Mahasiswa/pelajar 1 kali
62 Perempuan 17 - 20 tahun Wiraswasta 2 - 3 kali
63 Laki-laki 21 - 30 tahun Pegawai swasta 1 kali
64 Perempuan 31 - 40 tahun Ibu rumah tangga > 3 kali
65 Perempuan 21 - 30 tahun Pegawai negeri 2 - 3 kali
66 Perempuan 31 - 40 tahun Ibu rumah tangga 2 - 3 kali
67 Laki-laki 21 - 30 tahun Mahasiswa/pelajar 1 kali
68 Perempuan 21 - 30 tahun Wiraswasta > 3 kali
69 Perempuan 31 - 40 tahun Ibu rumah tangga 2 - 3 kali
70 Perempuan 17 - 20 tahun Wiraswasta 2 - 3 kali
71 Perempuan 21 - 30 tahun Pegawai swasta 2 - 3 kali
72 Perempuan > 40 tahun Ibu rumah tangga > 3 kali
73 Laki-laki 17 - 20 tahun Ibu rumah tangga 2 - 3kali
74 Perempuan 21 - 30 tahun Pegawai swasta 1 kali
75 Perempuan 31 - 40 tahun Ibu rumah tangga > 3 kali
76 Perempuan > 40 tahun Ibu rumah tangga 2 - 3 Kkali
77 Laki-laki 17 - 20 tahun Wiraswasta 2 - 3 kali
78 Perempuan 17 - 20 tahun Mahasiswa/pelajar 2 - 3 kali
79 Laki-laki > 40 tahun Pegawai swasta 1 kali
80 Perempuan 17 - 20 tahun Pegawai swasta > 3 kali
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No Butir Pernyataan Rata- | Butir Pernyataan Harga | Rata-
Reép Produk (X;) rata (X5) rata
112 3|4 |5]|6 1 /2|3 |4|5]|6
77 |4 |4 |4 |5 |5 |5 |45 5|5 |4 |5 |4 |4,667
78 |4 |4 |4 |4 |5 |5 (4333 |5 |4 |4 |4 |4 |4 |4167
79 |4 |4 |4 |5 |5 |5 |45 4 |4 |5 |5 |5 |4 |45
80 |4 |5 |4 |4 |5 |5 |45 5|4 |4 |5 |4 |5 |45
No Bl_Jtir_Pernyataan Rata- | Butir Pe_rnyataan Rata-
Reép Distribus (X3) rata Promosi (X,) rata
112 |3 |4 |5]|6 1 (2|3 |4 |5 |6
1 514 |5 |4 |5 |4 |45 4 |4 |4 |4 |5 |4 |4,167
2 514 1|5 |4 |5 |5 4667 |5 |3 |5 |4 |5 |5 |45
3 514 (4|5 |4 |5 |45 2 |12 |2 |4 |4 |5 |3,167
4 514 1|3 |4 |4 |4 |4 51312 |4 |4 |4 |3,667
5 514 |4 |5 |5 |5 (4667 |3 |4 |3 |2 |4 |3 |3,167
6 51514 |4 |5 |5 (4667 |4 |3 |4 |2 |2 |5 |3333
7 514 |3 |4 |4 |5 4167 |4 |5 |4 |3 |2 |3 |35
8 4 |5 14 |5 1|4 |5 |45 4 |3 |3 |3 |4 |3 |3333
9 51413 |4 |5 |4 4167 |3 |3 |5 |4 |5 |3 |3833
10 5151|514 |4 |5 (4667 |5 |5 |5 |3 |4 |5 |45
11 31514 |4 (4|4 |4 314 1|3 |4 |4 |4 |3,667
12 4 |4 |4 |5 |4 |5 (4333 (3 |4 |4 |4 |4 |3 |3,667
13 3 |51|5 |54 |5 |45 3151|333 |3 (3333
14 51513 |5 |4 |5 |45 3151|313 |4 |4 |3,667
15 4 |5 |5 |4 |4 |5 |45 4 |2 |4 |3 |4 |4 |35
16 314 1|3 |5 |5 |5 /4167 |3 |2 |3 |4 |3 |3 |3
17 5155|514 |5 (4833 |5 |2 |3 |3 |4 |4 |35
18 314 |5 |5 |4 |5 (4333 |3 |5 1|2 |4 |4 |4 |3,667
19 4 |3 |3 |4 |5 |4 3833 (4|5 |2 |3 |5 |4 |3833
20 312|514 |4 |4 (3667 |3 |52 |2 |4 |4 3333
21 512 |5 |5|5 |4 (4333 |5 |2 |5 |2 |5 |4 |3,833
22 4 12 |3 |5 |5 |5 |4 4 |5 |4 |2 |5 |5 |4,167
23 314 (3 |4 |3 |5 1(3667 |3 |4 |3 |4 |5 ]2 |35
24 3 (/3 (5|4 |3 |51383 |3 |3 |3 |3 |52 |3,167
25 4 |5 |3 |4 |4 |5 4167 |4 |5 |4 |5 |4 |2 |4
26 4 |3 |3 |3 |4 |5 |3667 |4 |3 |4 |54 |5 |4167
27 4 |4 |3 |4 |4 |5 |4 4 |5 |4 |5 |4 |5 |45
28 4 |4 |4 |4 |4 |5 4167 |4 |4 |4 |5 |4 |5 |4,333
29 5|54 |5 |5 |5 (4833 |5 |5 (4 |5 |5 |5 |4,833
30 514 (4 |4 |4 |5 (4333 |5 |4 |4 |3 |4 |5 |4,167
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No. Butir Pernyataan Keputusan Pembelian () Rata-rata
Resp 1 2 3 4 5 6 7 8

65 4 4 5 5 5 5 5 4 4,625
66 3 4 4 5 4 5 5 4 4,25
67 3 5 4 5 4 5 5 2 4,125
68 3 2 5 5 5 5 5 5 4,375
69 3 2 4 4 4 4 4 4 3,625
70 3 3 4 4 4 |4 4 4 3,75
71 3 3 4 5 4 5 5 4 4,125
72 5 3 5 5 5 5 4 5 4,625
73 5 4 3 4 3 4 4 4 3,875
74 5 4 5 4 5 |4 4 2 4,125
75 5 4 4 5 4 5 5 5 4,625
76 5 4 4 5 4 5 5 5 4,625
7 3 3 5 4 5 4 4 2 3,75
78 4 4 4 4 4 4 5 4 4,125
79 4 4 5 4 5 4 5 4 4,375
80 5 5 4 5 4 5 4 5 4,625
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Lampiran Hasil Pengelolahan Data Menggunakan SPSS 23

Output Uji Validitas dan Uji Reliabilitas

1. Produk (X;)

Correlations

X1.1 | X1.2 | X1.3 | X1.4 | X1.5 | X1.6 | Produk

X1.1 Pearson 1| 007 -016| ,041| ,136| 242 376"
Correlation

Sig. (2-tailed) 391| ,890| ,716| ,227| ,030 001

N g8o| 80| 80| 80 80 80 80

X1.2 Pearson 097 1| as7°| 3487| 244 368~ 702"
Correlation

Sig. (2-tailed) | ,391 000| ,002| ,029| 001 000

N go| 80| 80| 80 80 80 80

X1.3 Pearson o « - -

. -016| 487 1| 2717 186| 374 638
Correlation

Sig. (2-tailed) | ,890| ,000 015| ,008| 001 000

N go| 80| 80| 80 80 80 80

X1.4 Pearson 041| 348*| 271" 1| 78| 230 605"
Correlation

Sig. (2-tailed) | ,716| ,002| 015 114|040 000

N go| 80| 80| 80 80 80 80

X1.5 Pearson 136| 2447| .186| 178 1| 748" 636"
Correlation

Sig. (2-tailed) | ,227| ,0209| ,098| 114 000 ,000

N go| 80| 80| 80 80 80 80

X1.6 Pearson 242'| 368" 374"| 230°| 748" 1 756"
Correlation

Sig. (2-tailed) | ,030| ,001| ,001| ,040| 000 ,000

N go| 80| 80| 80 80 80 80

Produk Pearson_ 376"| 702"| 638”| .605"| .636”| 756" 1
Correlation

Sig. (2-tailed) | ,001| ,000| ,000| ,000| ,000| 000
N 8o| 80| 80| 80 80 80 80

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of ltems
,667 6
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2. Harga (X,)

Correlations

X2.1 | X2.2 | X2.3 | X2.4 | X25 ] X2.6 | Harga
X2.1 Pearson 1| 28| 258 143 293*| 301~ 545"
Correlation
Sig. (2-tailed) 256| ,021| .206| 008| 007 1000
N so| 80| 80| so| 80| 80 80
X2.2 Pearson 128 1| o080| .099| 66| 051 392"
Correlation
Sig. (2-tailed) | ,256 479| 383| 141| 655 1000
N so| 80| 80| so| 80| 80 80
X2.3 Pearson 258" ,080 1| 633" ,7877| 411" 791"
Correlation
Sig. (2-tailed) | ,021| 479 000| ,000| 000 1000
N so| 80| 80| so| 80| 80 80
X2.4 Pearson 143| ,009| 633" 1| 673°| 500" 745"
Correlation
Sig. (2-tailed) | ,206| ,383| 000 000| 000 000
N so| 80| so| so| 80| 80 80
X2.5 Pearson 203*| .166| 787"| 673" 1| 551% 862"
Correlation
Sig. (2-tailed) | ,008| ,141| ,000| 000 000 000
N so| 80| 80| so| 80| 80 80
X2.6 Pearson - - - - -
o 301%| ,051| 4117 5500%| 551 1 680
Sig. (2-tailed) | ,007| .655| ,000| ,000| 000 1000
N so| 80| so| so| 80| 80 80
Harga Pearson_ 545" | 3927| 7917| 7457| 862"| 680" 1
Correlation
Sig. (2-tailed) | ,000| ,000| ,000| ,000| ,000| 000
N so| 80| 80| 80| 80| 80 80

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha

N of Items

, 748

6
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3. Distribusi (X53)

Correlations

X3.1 | X3.2 | X3.3 | X3.4 | X3.5 | X3.6 | Distribusi
X3.1 Pearson 1| -053| ,229"| ,4277| 5627| 259" 638"
Correlation
Sig. (2- 639| ,041| ,000| ,000| ,020 000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80 80
X3.2 Pearson -,053 1| ,171| ,022| -038| ,044 378"
Correlation
S|g (2' ,639 ,130 1848 ,741 ,699 1001
tailed)
N 80| 80| 80 80 80 80 80
X3.3 Pearson 229'| 171 1| 4627 ,4747| 207 713"
Correlation
Sig. (2- 041| 130 ,000| ,000| ,065 ,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80 80
X3.4 Pearson -~ . ok « o
. 427 ,022( ,462 1| ,673 ,244 , 743
Correlation
Sig. (2- ,000| ,848( ,000 ,000| ,029 ,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80 80
X3.5 pearson 562" | -,038| ,474"| 673" 1| 206 766"
Correlation
Sig. (2- 000| ,741| ,000| ,000 067 000
tailed)
N 80| 80| 80 80l 80| 80 80
X3.6 Pearson 250" | ,044| ,207| ,244°| 206 1 ,450™
Correlation
Sig. (2- 020 ,699| ,065| ,029| 067 ,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80 80
Distribusi  Pearson 638"| ,378"| ,713"| ,743"| ,766"| 450" 1
Correlation
Sig. (2- ,000| ,001| ,000| ,000| ,000| ,000
tailed)
N 8ol 80| 80| 80| 80| 80 80

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha

N of Items

,653

6
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4. Promosi (X,)

Correlations

X4.1 | X4.2 | X4.3 | X4.4 | X45 | X4.6 Promosi
X4l Pearson 1| -017| ,772%| -007| ,461"| 527" 756"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,881| ,000| ,951| ,000{( ,000 ,000
N 80 80 80 80 80 80 80
X4.2 Pearson - -
. -,017 1| -,023]| ,557 ,003( -,074 442
Correlation
Sig. (2-tailed) ,881 ,838| ,000( ,980| ,513 ,000
N 80 80 80 80 80 80 80
X4.3 Pearson - - - -
, 772 -,023 1| ,066| ,3737| ,395 724
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000| ,838 ,663| ,001| ,000 ,000
N 80 80 80 80 80 80 80
X4 Pearson -007| 57| 066 1| ,050| -029 492"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,951| ,000| ,563 ,661| ,798 ,000
N 80 80 80 80 80 80 80
X4.5 Pearson - - -
c . ,461 ,003| ,373 ,050 1] ,203 ,565
orrelation
Sig. (2-tailed) ,0001 ,980( ,001| ,e61 ,072 ,000
N 80 80 80 80 80 80 80
Xa6 Pearson 5277 | -074| 3957| -020| 203 1 554"
orrelation
Sig. (2-tailed) ,0001 ,513| ,000| ,798| ,072 ,000
N 80 80 80 80 80 80 80
Promosi FZ:earson _ 756~ | a427| 7247 4927| 5657| 5547 1
orrelation
Sig. (2-tailed) ,000| ,000( ,000| ,000( ,000| ,000
N 80 80 80 80 80 80 80

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

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha

N of Items

,616

6
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5. Keputusan Pembelian ()

Correlations

Keputusan
Y1|Y2|Y3]|Y4]|Y5]|Y6]|Y.7]|Y.8|Pembelian
vl Pearson 1| 315 071 164| 083|277 | 094|332 495™
Correlation
Sig. (2-
; ,004 | ,533]| ,145] ,463| ,013| ,409( ,002 ,000
tailed)
N 80| 80| 80| 80 80| 80 80 80 80
Y.2 Pearson_ ,31'3 1| 048 ,3112 020 ,43*2* ,38Z ,36*1* 575"
Correlation
Sig. (2-
; ,004 ,673| ,004| ,858]| ,000( ,000( ,001 ,000
tailed)
N 80| 80| 80| 80 80| 80 80 80 80
Y.3 Pearson' o71| 048 1 ,55*1* ,78Z ,44§ ,40‘3 133 628"
Correlation
Sig. (2-
; ,633| ,673 ,000( ,000| ,000] ,000]| ,241 ,000
tailed)
N 80| 80| 80| 80 80| 80 80 80 80
Y.4 Pearson_ 164 ,31:'5* ,55*1* 1 ,41*1* ,84i ,563 ,342 767"
Correlation
Sig. (2-
; ,145] ,004 | ,000 ,000| ,000] ,000| ,002 ,000
tailed)
N 80| 80| 80| 80 80| 80 80 80 80
Y.5 Pearson_ 083|020 ,78Z ,411 1 ,41§ ,358 087 578"
Correlation
Sig. (2-
; ,463| ,858| ,000| ,000 ,000| ,001] ,440 ,000
tailed)
N 80| 80| 80| 80 80| 80 80 80 80
Y.6 Pearson 277,432 | ,448| ,844| ,418 ,6631 ,420 -
) . - o o o 1 s - ,832
Correlation
Sig. (2-
; ,013| ,000| ,000]| ,000| ,000 ,000| ,000 ,000
tailed)
N 80| 80| 80| 80 80| 80 80 80 80
Y.7 Pearson_ 094 ,381 ,40§ ,563 ,352 ,66:’3 1 ,35Z 694"
Correlation
Sig. (2-
; ,409| ,000| ,000| ,000( ,001| ,000 ,001 ,000
tailed)
N 80| 80| 80| 80 80| 80 80 80 80
Y.8 Pearson ,335( ,361 ,349 ,4201 ,357 -
Correlation = w| ,133 «| ,087 - o 1 ,638
Sig- (2= | 00| 001 241 ,002| ,440| ,000] ,001 000
talled) il il il il i) i) H H
N 80| 80| 80| 80 80| 80 80 80 80
Keputusan Pearson 4951 5751 ,628| ,767| ,578| ,832( ,694 | ,638 1
Pembelian Correlation ” ” ” ” ” " " *
Sig. 2| 500|000 ,000| ,000| ,000| ,000| 000 000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80 80 80 80

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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Reliability Statistics

Cronbach's Alpha | N of ltems
,782 8

Output Uji Asumsi Klasik

A. Uji Normalitas
1. Uji Normalitas Probability Plots

Mormal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

1,0
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0,4

Expected Cum Prob
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0,0 T T I
oo 02 04 06 0s

Observed Cum Prob

123



2. Uji Normalitas Kolmogorov — Smirnov (K - S)

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 80
Normal Parameters®®  Mean ,0000000
Std. Deviation ,32299351
Most Extreme Absolute ,086
Differences Positive ,056
Negative -,086
Test Statistic ,086
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200¢¢

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.
d. This is a lower bound of the true significance.

B. Uji Multikolinearitas

Coefficients?

Standardize

Unstandardized d Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std. Toleranc
Model B Error Beta t Sig. e VIF
1 (Constant) ,136 412 331 ,742
Produk ,351 ,124 ,280| 2,824 ,006 ,512( 1,954
Harga ,391 ,126 ,388| 3,111 ,003 324 3,083
Distribusi ,311 ,126 ,293| 2,473( ,016 ,359( 2,788
Promosi -,125 ,083 -,133]-1,502| ,137 ,641 1,561

a. Dependent Variable

: Keputusan Pembelian
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C. Uji Linieritas

1. Uji Linieritas Keputusan Pembelian dan Produk

ANOVA Table
Sum of Mean
Squares Df Square F Sig.
Keputusan Between (Combined) 11,562 11 1,051 6,973| ,000
Pembelian Groups  Linearity 9,567 1 9,567 | 63,467| ,000
* Produk Deviation
from 1,995 10 ,200 1,324 ,236
Linearity
Within Groups 10,250 68 ,151
Total 21,812 79
2. Uji Linieritas Keputusan Pembelian dan Harga
ANOVA Table
Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
Keputusan Between (Combined) 13,322 13 1,025 7,967 ,000
Pembelian Groups  Linearity 11,721 1| 11,721| 91,121 ,000
* Harga Deviation
from 1,601 12 ,133 1,037 ,427
Linearity
Within Groups 8,490 66 ,129
Total 21,812 79
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3. Uji Linieritas Keputusan Pembelian dan Distribusi

ANOVA Table
Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
Keputusan Between (Combined) 11,985 13 922 6,191 ,000
Pembelian Groups  |inearity 10,412 1| 10,412 69,927 ,000
* Distribusi Deviation
from 1,573 12 ,131 ,880( ,571
Linearity
Within Groups 9,827 66 ,149
Total 21,812 79
4. Uji Linieritas Keputusan Pembelian dan Promosi
ANOVA Table
Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
Keputusan Between (Combined) 5,910 13 ,455 1,887 ,048
Pembelian Groups  Linearity 3,093 1 3,093| 12,839| ,001
Promosi Deviation
from 2,816 12 ,235 974 ,482
Linearity
Within Groups 15,902 66 ,241
Total 21,812 79
D. Uji Heteroskedastisitas
Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Regression Studentized Residual
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Coefficients?

Output Analisis Regresi Linier Berganda dan Uji t (Parsial)

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
1 (Constant) ,136 412 ,331 742
Produk ,351 ,124 ,280 2,824 ,006
Harga ,391 ,126 ,388 3,111 ,003
Distribusi 311 ,126 ,293 2,473 ,016
Promosi -,125 ,083 -,133 -1,502 ,137
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Output Uji F (Simultan)
ANOVA?
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
! Regression 13,570 4 3,393 30’82 ,000°
Residual 8,242 75 ,110
Total 21,812 79

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

b. Predictors: (Constant), Promosi, Produk, Distribusi, Harga

Output Uji Determinasi (R?)

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,7892 ,622 ,602 ,331

a. Predictors: (Constant), Promosi, Produk, Distribusi, Harga
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