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PENGARUH LOKASI DAN HARGA TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN RUMAH DI CLUSTER ISKANDAR
MUDA (STUDI KASUS PT. SURYA METAL BERJAYA)

ABSTRAK

Penelitian ini untuk menganalisa pengaruh lokasi dan harga terhadap keputusan
pembelian rumah di Cluster Iskandar Muda. Jenis penelitian yang digunakan
menggunakan penelitian deskriptif. Pengumpulan data melalui kuesioner dengan
47 responden penghuni rumah Cluster Iskandar Muda. Hasil ini menyimpulkan
bahwa variabel lokasi dan harga berpengaruh signifikasi positif terhadap
keputusan pembelian. Teknik pengujian data dalam penelitian ini meliputi uji
validitas, uji realibilitas, uji asumsi klasik dan uji analisis regresi linier berganda
untuk menguji dan membuktikan hipotesis penelitian.

Kolom R square untuk model 1 menunjukkan angka R square sebesar 0,651 Hal
ini berarti bahwa besarnya pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian
sebesar 65,1% dan sisanya 100% - 65,1% = 34,9% dipengaruhi oleh faktor-faktor
lain. Dan R square untuk model 2 R square sebesar 0,727. Hal ini berarti bahwa
besarnya pengaruh lokasi dan harga terhadap keputusan pembelian sebesar 72,7%
dan sisanya 100% - 72,7% = 27,3% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain.

Nilai t hitung lokasi sebesar 7,006 lebih besar dari t tabel sebesar 2,01537 dengan
signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05 dan nilai t hitung harga sebesar 3,499
lebih besar dari t tabel sebesar 2.01537 dengan signifikansi 0,001 lebih kecil dari
0,05 t artinya secara parsial berpengaruh signifikan antara lokasi dan harga
terhadap keputusan pembelian rumah di Cluster Iskandar Muda.

Nilai F hitung untuk model 1 adalah 58,688 dengan tingkat signifikan 0.000
dimana angka 0.000 < 0.05 dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima, artinya
artinya secara simultan lokasi dan harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian rumah Cluster Iskandar Muda.

Kata Kunci :Lokasi, Harga, Keputusan Pembelian



THE EFFECT OF LOCATION AND PRICE ON PURCHASING
DECISIONS IN ISKANDAR MUDA CLUSTERS (CASE STUDY
OF PT. SURYA METAL BERJAYA)

ABSTRACT

This research is to analyze the influence of the location and price of the company,
purchase of houses in the Iskandar Muda Cluster. The type of research used is
descriptive research. The collection of data through questionnaires. Of the 47
respondents in the Iskandar Muda Cluster, these results concluded that the
location and price variables had a positive significance on the purchasing
decision. The data collection technique in this study was done. validity, reliability
test, classic assumption test and multiple linear regression analysis test to test and
prove the research hypothesis.

The R square column for model 1 shows the R square figure of 0.651 This means
that the magnitude of the influence of Location on the Purchase Decision is 65.1%
and the remaining 100% - 65.1% = 34.9% is influenced by other factors. And R
square for model 2 R square is 0.727. This means that the magnitude of the effect
of location and price on purchasing decisions is 72.7% and the remaining 100% -
72.7% = 27.3% is influenced by other factors.

The value of t count location of 7.006 is greater than t table of 2.01537 with a
significance of 0.000 less than 0.05 and the value of t arithmetic price of 3.499 is
greater than t table of 2.01537 with a significance of 0.001 smaller than 0.05 t
means that the partial effect significantly between location and price on home
purchase decisions in the Iskandar Muda Cluster.

The calculated F value for model 1 is 58,688 with a significant level of 0,000
where the number 0,000 <0.05 thus Ho is rejected and Ha is accepted, meaning
that it simultaneously means that location and price have a significant effect on
the purchase decision of the Iskandar Muda Cluster.

Keywords: Location, Price, Purchase Decision
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PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Pada masa sekarang ini pertumbuhan penduduk di Indonesia
mengalami pertumbuhan yang sangat cepat. Diperkirakan selama lima
belas tahun mendatang dari 252.164,80 ribu jiwa pada tahun 2019 menjadi

303.996,70 ribu jiwa pada tahun 2034 (www.bps.go.id), demikian pula

pertumbuhan ekonomi di Indonesia yang juga meningkat, tercatat tumbuh

5,14% pada tahun 2014.

Perumahan dan pemukiman merupakan salah satu kebutuhan dasar
manusia yang menyangkut kelayakan dan taraf kesejahteraan hidup
masyarakat. Rumah bukan hanya berfungsi sebagai tempat tinggal atau
hunian, lebih dari itu rumah juga mempunyai fungsi strategis dalam
perannya sebagai pussat pendidikan keluarga, persesuaian budaya dan

peningkatan kualitas generasi mendatang.

Dengan demikian pengembangan perumahan dan pemukiman tidak
dilandasi hanya untuk pembangunan fisik saja melainkan harus dikaitkan
dengan dimensi sosial, ekonomi dan budaya yang mendukung kehidupan
masyarakat secara berkelanjutan. Secara umum kota sebagai pusat

pemukiman mempunyai peran penting dalam member pelayanan di


http://www.bps.go.id/

berbagai bidang kehidupan bagi penduduknya dan daerah sekitarnya. Kota
adalah pusat pemukiman dan kegiatan penduduk yang memiliki batas

wilayah dan peraturan perundang-undangan.

Namun masalah tempat tinggal masih menjadi polemik.
Permasalahan tempat tinggal yang dihadapi oleh penduduk yang tinggal di
daerah pedesaan pada umumnya adalah lemahnya kemampuan ekonomi
serta kurangnya pendidikan dan pengetahuan tentang bagaimana
membangun rumah yang sehat dan layak. Sedangkan permasalahan yang
dihadapi oleh penduduk di perkotaan adalah kurangnya lahan perumahan
di kota yang mengakibatkan harga rumah atau tanah sangat tinggi dan sulit

didapatkan.

Proses keputusan pembelian konsumen terdiri dari lima tahap yang
dilakukan oleh seorang konsumen sebelum sampai pada keputusan
pembelian dan selanjutnya pasca pembelian, yaitu suatu proses yang harus

dilakukan oleh seseorang sebelum memutuskan untuk membeli rumah.

Namun, tidak semua masyarakat bisa dengan mudah membangun
rumah. Diperlukan berbagai hal, sehingga rumah bisa didirikan dan
ditempati, maka tidak mengherankan jika akhir-akhir ini bisnis di bidang
perumahan semakin marak, banyak perusahaan muncul dengan
memberikan fasilitas dan perkembangan bisnis ini sudah tidak hanya

terpusat di kota-kota besar akan tetapi sudah meluas di kota-kota kecil.



PT. Surya Metal Berjaya merupakan salah satu pengembang
perumahan yang menyediakan rumah dengan berbagai tipe. Pemasaran
perumahan pada umumnya memiliki atribut penawaran yang hampir sama.
PT Surya Metal Berjaya mencoba memberikan penawaran perumahan
yang diberi nama Cluster Iskandar Muda dimana Perumahan ini memiliki
keunggulan yaitu lokasi yang strategis, aksesnya mudah, nyaman, bebas
polusi, serta kawasan dengan sistem satu pintu akses keluar masuk.
Berdasarkan uraian diatas, maka dirasakan perlu untuk membahas lebih
mendetail mengenai “Pengaruh Lokasi Dan Harga Terhadap
Keputusan Pembelian Rumah Di Cluster Iskandar Muda ( Studi

Kasus PT Surya Metal Berjaya)

Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, maka dapat diidentifikasi

sebagai berikut :

A. Kesejahteraan masyarakat yang meningkat menyebabkan kebutuhan
masyarakat juga meningkat, salah satunya kebutuhan akan perumahan
atau pemukiman.

B. Setiap manusia membutuhkan rumah untuk berlindung akan tetapi
tidak semua masyarakat bisa dengan mudah membangun rumah,
masih diperlukan berbagai hal sehingga rumah itu bisa didirikan dan

ditempati.



C. Perkembangan bisnis Perumahan semakin marak sehingga
menyebabkan masyarakat menempuh cara yang lebih efektif dan tidak
menyita banyak waktu.

D. Adanya pengaruh faktor psikologis yang ada pada diri konsumen

seperti gaya hidup terhadap keputusan pembelian.

Batasan Masalah

Untuk lebih menjelaskan lebih terperinci mengenai permasalahan
di PT. Sury Metal Berjaya maka penulis membatasi kerangka pola pikir
penulisan ini hanya sebatas masalah dalam lokasi dan harga di perusahaan
PT. Surya Metal Berjaya dimana pengaruhnya berdampak pada keputusan
pembelian rumah. Hal ini dapat membuat suatu kerangka garis lurus agar
permasalahan tidak keluar dari pokok pembahasan judul dan dapat mudah

dipahami oleh pembaca.

Rumusan Masalah

Berdasarkan penelitian ini didapatkan beberapa rumusan permasalahan,

yaitu:

1. Apakah terdapat pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian
rumah di Cluster Iskandar Muda ?

2. Apakah terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian rumah
di Cluster Iskandar Muda ?

3. Apakah lokasi dan harga secara bersamaan berpengaruh terhadap

keputusan pembelian rumah di Cluster Iskandar Muda ?



Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

Untuk menganalisis dan mengetahui pengaruh lokasi dan harga
terhadap keputusan pembelian.

Untuk menganalisi dan mengetahui pengaruh lokasi terhadap
keputusan pembelian rumah.

Untuk menganalisis dan mengetahui pengaruh harga terhadap

keputusan pembelian rumah.

Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1.

Bagi perusahaan

Diharapkan dapat menjadi referensi, pertimbangan dan bahan
masukan untuk meningkatkan bagi pemilik usaha dan kemajuan
perusahaan.

Bagi Penulis

Merupakan tambahan pengetahuan tentang pengaruh lokasi dan harga
sebagai bekal ilmu dalam dunia kerja dan bisnis.

Bagi Peneliti Selanjutnya

Sebagai sumbangan pustaka, tambahan pengetahuan dan sebagai
tambahan referensi bagi penulis di masa yang akan datang khususnya

mengenai lokasi dan harga.



G. Sistematika Penulisan Skripsi

Dalam

rangka penyusunan skripsi ini penulis membuat kerangka

sistematika penulisan. Penulis membaginya menjadi 5 bab dari bab satu

hingga bab lima dan keseluruhan bab tersebut saling berhubungan satu

bab dengan bab lainnya. Adapun sistematika penulisan skripsi ini adalah :

BAB |

BAB Il

BAB Il

: PENDAHULUAN

Pendahuluan berisi mengenai latar belakang masalah,
identifikasi masalah rumusan masalah, tujuan penelitian,

manfaat penelitian dan sistematika penulisan skripsi.

: LANDASAN TEORI

Berisi Gambaran umum teori Lokasi dan Harga terkait variable
independen dan dependen, hasil penelitian terdahulu, kerangka

pemikiran dan Perumusan hipotesa.

: METODE PENELITIAN

Berisi Jenis penelitian, objek penelitian, jenis dan sumber data,
populasi dan  sample, teknik  pengumpulan  data,

operasionalisasi variable penelitian dan teknik analisis data.



BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Berisi deskripsi data hasil penelitian variable independen dan
dependen, analisis hasil penelitian, pengujian hipotesis, dan

pembahasan.
BAB V PENUTUP

Berisi Kesimpulan, implikasi dan saran



BAB 11

LANDASAN TEORI

A. Gambaran Umum Teorl.

1. Pemasaran

1.

Pengertian Pemasaran

Pemasaran menurut Kotler dan Amstrong (2014:27),
"Marketing is the process by which companie create value for
customers and bulid strong customer relationship in order to capture
value from customers in return”. Kemudian Kotler dan Keller
(2016:27) "Marketing is about identifying and meeting human and
social needs. One of the shortst good definitions of marketing is
meeting needs profitably”. Sedangkan American Marketing
Association (AMA) yang dikutip olen Fandy Tjiptono (2015:14)
mendefinisikan pemasaran “sebagai fungsi organisasi dan
serangkaian proses menciptakan, mengkomunikasikan, dan
menyampakan nilai bagi para pelanggan, serta mengelola relasi
pelangan sedemikian rupa sehingga memberikan manfaat bagi
organisasi dan para stakeholder-nya".

Definisi para ahli di atas, dapat ditarik kesimpulan bahwa

pemasaran merupakan usaha terpadu untuk mengabungkan rencana-



rencana strategis yang diarahkan kepada usaha pemuas kebutuhan
dan keinginan konsumen untuk memperoleh keuntungan yang
diharapkan melalui proses pertukaran atau transaksi. Kegiatan
pemasaran perusahaan harus memberikan kepuasan kepada
konsumcn bila ingin mendapatkan anggapan yang baik dari
konsumen. Perusahaan harus secara penuh tanggung jawab tentang
kepuasan produk yang ditawarkan tersebut. Dengan demikian, maka
segala aktivitas perusahaan, harusnya diarahkan unuk memuaskan

konsumen yang pada akhirnya bertujuan untk memperoleh laba.

Konsep Pemasaran
Konsep pemasaran menurut Kotler dan Keller (2009:19)

"menegaskan bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasi yang

ditetapkan adalah perusahaan tersebut harus menjadi lebih efektif

dibandingkan para pesaing alam menciptakan, menyerahkan, dan
mengomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar sasaran yang

terpilih." Kemudian menurut Kotler dan Amstomg (2012:30)

pemasaran bersandar pada konsep inti berikut:

1. Kebutuhan, Keinginan, dan Permintaan (Needs, Wants, and
Demands) Kebutuhan adalah segala sesuatu yang diperlukan
manusia dan harus ada sehingga dapat menggerakkan manusia
sebagai dasar (alasan) berusaha Keinginan adalah hasrat untuk
memperoleh pemuas kebutuhan yang spesifik akan kebutuhan.

Permintaan adalah keinginan akan produk tertentu yang



didukung kemampuan dan kesediaan untuk membayar dan
membeli.

Penawaran Pasar - Produk, Pelayanan, dan Pengalaman (Market
Offerings Products, Scrvices, and Fxpericnces) Penawaran pasar
merupakan beberapa kombinasi dari produk, pclayanan,
informasi, atau pengalaman yang ditawarkan kepada pasar untuk
memenuhi kebutuhan atau keinginan mereka.

Nilai Pelanggan dan Kepuasan (Customer Value and
Satisfaction) Nilai pelanggan dilihat sebagai kombinasi antara
mutu, jasa, dan harga (quality service, price) yang
mencerminkan manfaat dan biaya berwujud dan tak berwujud
bagi konsumen. Kepuasan merupakan penilaian seseorang dari
kinerja yang dirasakan dari produk dalam hubungan dengan
harapannya.

Pertukaran dan Hubungan (Exchanges and Relationships)
Pertukaran adalah tindakan untuk memperoleh sebuah objek
yang diinginkan dari seseorang dengan menawarkan sesuai
sebagai imbalan. Pemasaran terdiri dari tindakan yang diambil
untuk membangun dan memelihara hubungan melalui transaksi
dengan target pembeli. pemasok. dan penyalur yang melibatkan
produk, pelayanan, ide, atau benda lainnya

Pasar (market) merupakan kumpulan semua pembeli sebenarnya

dan potensial yang memiliki kebutuhan atau keinginan akan



produk atau jasa tertentu yang sama, yang bersedia dan mampu
melaksanakan pertukaran untuk memuaskan kehutuhan dan

keinginan itu.

Bauran Pemasaran

Bauran Pemasaran Pemasaran memiliki inti yang menjadi
pusat perhatian para pemasar yaitu bauran pemasaran (Marketing
mix), dimana bauran pemasaran merupakan susunan dari variabel
variabel yang dapat dikontrol perusahaan dan digunakan untuk

mempengaruhi pasar.

Pengertian Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran merupakan konsep utama dalam
pemasaran. Bauran pemasaran terdiri dari apa yang dapat dilakukan
perusahaan untuk mempengaruhi permintaan konsumennya. Dengan
kata lain, bauran pemasaran menjadi sebuah alat atau konsep bagi

aktivitas perusahaan dalam mencapai tujuan perusahaan.

Bauran pemasaran menurut Agus Hermawan (2012:35),
"suatu strategi yang dilakukan oleh suatu perusahaan yang dapat
meliputi penerapan rencana utama dan mengetahui serta
menghasilkan pelayanan (penyajian) produk yang memuaskan pada
suatu segmen pasar tertentu dimana segmen pasar tersebut telah
dijadikan nasar saran untuk pronduk yang telah diluncurkan guna

menarik konsumen melakukan pembelian”. Kemudian menunut



Kotler dan Amstrong (2012:92) menyatakan bahwa "Marketing mix
iIs good marketing tool is a set of product. pricing. promotion,
distribution. combined to produce the desires response of the
market”.  Sedangkan  menurut Djaslim  Saladin  (2010:3)
mendefinisikan bauran pemasaran adalah "serangkaian dari variabel
pemasaran yang dapat dikuasai oleh perusahaan dan digunakan

untuk mencapai tujuan dalam pasar sasaran.

Definisi dari para ahli di atas, maka dapat disimpulkan bahwa
bauran pemasaran adalah serangkaian alat pemasaran Yyang
digunakan untuk komunikasi dengan pasar sehingga mendapatkan

respon yang diinginkan oleh pasar.

Elemen-Elemen Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran didalanya terdapat interaksi empat
variabel utama dalam sistem pemasaran produk ataupun jasa, harga,
lokasi dan promosi. Menurut McChary yang dikutip oleh Kotler dan
Keller yang dialihbahasakan oleh Benyamin Molan (2012.17)
mengklarfikasikan empat unsur dari alat-alat bauran pemasarn, yaitu
4P dalam pemasaran barang diantaranya adalah Produk, Harga,
Tempat, dan Promosi. Tetapi untuk bidang jasa, 4P tersebut masih
dirasakan kurang. Kemuudian dikemukakan juga oleh Zeithaml dan
Bitner (dalam Ratih, 2010.19) mengungkapkan bahwa bauran

pemasaran juga memiliki tiga unsur lain yaitu Orang (People), Bukti



fisik (Physical evident), Proses (Process). Dan secara rinci dapat

dijelaskan sebagai berikut :

1)

2)

3)

Product (Produk)

Produk merupakan unsur terpenting dalam bauran pemasaran
yang memliki berbagai macam arti dan makna, namun secara
umum produk adalah segala sesuatu yang dapat diutarakan
kepada pasar untuk diperhatikan, dibeli, digunakan, dan
dikonsumsi. Istilah produk mencakup benda fisik, jasa,
kepribadian, tempat, organisasi, atau ide kualitas Keputusan-
keputusan mengenai produk mencakup keistimewaan, jenis
merek, kemasan, pengembangan, berdasarkan penelitian pasar,
pengujian, dan pelayanan pra dan purna jual.

Price (Harga)

Harga merupakan unsur terpenting kedua dalam bauran
pemasaran setelah produk dan merupakan satu-satunya unsur
bauran pemasaran Yyang menghasilkan pendapat penjual,
sedangkan unsur-unsur lainnya merupakan pengeluaran biaya.
Keputusan-keputusan mengenai harga mencakup tingkat harga,
potongan harga, keringanan periode pemasaran dan rencana
iklan yang dibuat oleh produsen.

Place (Tempat)

Tempat menunjukkan berbagai kegiatan yang dilakukan oleh

produsen untuk menjadikan suatu produk yang dihasilkan dapat



4)

5)

6)

diperoleh dan tersedia bagi konsumen pada waktu dan tempat
yang tepat dimanapun konsumen berada.

Promotion (Promosi)

Promosi merupakan berbagai kegiatan yang dilakukan
perusahaan dengan tujuan untuk menginformasikan, membujuk,
utama mempengaruhi, dan mengingatkan konsumen agar
membeli produk dari perusahaan. Dalam hal ini keputusan yang
diambil mencakup iklan, penjualan, personal, promosi
penjualan, dan publikasi.

People (Orang)

Semua pelaku memainkan peranan dalam penyajian jada
sehingga dapat mempengaruhi persepsi pelanggan. Elemen dari
people adalah pegawai perusahaan, konsumen, dan konsumen
lain. Dalam lingkungan jasa, semua tindakan karyawan bahkan
cara berpakaian dan penampilan karyawan mempengaruhi
terhadap persepsi konsumen atau keberhasilan dalam
menyampaikan jasa.

Physical Evidence (Bukti Fisik)

Bukti fisik adalah lingkungan tempat jasa disampaikan dan
tempat penyedia jasa dengan konsumen berinteraksi beserta
dengan semua komponen lainnya yang mendukung terwujudnya
atau terkomunikasinya jasa. Bukti fisik juga merupakan suatu

hal yang secara nyata turut mempengaruhi keputusan konsumen



untk membeli dan meningkatkan produk jasa yang ditawarkan.
Unsur-unsur yang termasuk dalam sarana fisik antara lain
lingkungan fisik, peralatan, perlengkapan, logo warna, dan
barang-barang lainnya yang disatukan dengan pelayanan yang
diberikan
7) Process (Proses)

Semua prosedur aktual, mekanisme, dan aliran aktivitasnya yang
digunakan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen
untuk perusahaan jasa, kerja sama antara pemasaran dan
operasional sangat penting dalam elemen proses ini, terutama
dalam melayani segala kebutuhan dan keinginan konsumen. Jika
dilihat dari sudut pandang konsumen maka Lokasi yang

diantaranya dilihat dari bagaimana jasa menghasilkan fungsinya.

2. Lokasi

Lokasi merupakan salah satu faktor dari situasional yang ikut
berpengaruh pada keputusan pembelian. Dalam konsep pemasaran
teradapat istilah yang dikenal dengan marketing mix atau bauran
pemasaran jasa yang terdiri dari produk. harga lokasi, promosi, orang.
bukti fisik, dan proses. Lokasi usaha dapat juga disebut dengan saluran
distribusi perusahaan karena lokasi juga berhubungan langsung dengan
pembeli atau konsumen atau dengan kata lain lokasi juga merupakan
tempat produsen menyalurkan produknya kepada konsumen ataupun

merupakan komitmen sumber daya jangka panjang. Lokasi akan



mempenganuhi pertumbuhan di masa depan. Area yang dipilih haruslah
mampu untuk tumbuh dari segi ekonomi sehingga ia dapat
mempertahankan kelangsungan hidup baik itu dalam usaha perdagangan

eceran ataupun lainnya.

a. Pengertian Lokasi

Pengertian Lokasi menurut Tjiptono (2015:345) Lokasi
mengacu pada berbagai aktivitas pemasaran yang berusaha
memperlancar dan mempermudah penyampaian atau penyaluran
barang dan jasa dari produsen kepada konsumen Sedangkan menurut
Kotler dan Amstrong (2014:76) “place include company activities
that make the product available to target consumers”. Kemudian
menurut Lupiyoadi dan Hamdani (2011:92) "lokasi adalah keputusan
yang dibuat perusahaan atau instansi pendidikan berkaitan dengan di

mana operasi dan stafnya akan ditempatkan".

Pendapat mengenai lokasi dari para ahli tersebut, sampai
pada pemahaman penulis bahwa lokasi adalah suatu keputusan
perusahaan untuk menentukan tempat usaha, menjalankan kegiatan
usaha atau kegiatan operasional, dan mendistribusikan barang atau
jasa yang menjadi kegiatan bisnisnya kepada konsumen. Pentingnya
lokasi bagi perusahaan atau pengusaha sangat menentukan keputusan

mempengaruhi keputusan dalam sasaran pasar pembeliannya.



b. Pemilihan Lokasi

Faktor kunci dalam memilih lokasi yang idel menurut Saban

Echdar (dalam Mimi SA, 2015:93) adalah sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

Tersedianya sumber daya. Tersedianya sumber daya,
terutama bahan mentah sebagai bahan baku produksi, tenaga
kerja, dan sarana transfortasi akan membantu pengusaha
dalam hanyak hal. Paling tidak, sumber daya tersebut dapat
menghemat biaya, sehingga produk dapat dibuat dengan
rendah biaya yang pada akhimya mampu bersaing dengan
produk pesaing terdekat.

Pilihan pribadi wirausahawan Pertimbangan pilihan dalam
menentukan tempat usaha disesuaikan dengan keinginan kuat
wirausaha itu sendiri.

Pertimbangan gaya hidup dengan fokus untuk semata-mata
lebih  mementingkan keharmonisan keluarga daripada
kepentingan bisnis.

Kemudahan dalam mencapai konsumen. Seorang pengusaha
dalam menentukan tempat usahanya berorientasi pada pasar

(pusat konsentrasi para konsumen berada).

Faktor kunci dalam menentukan lokasi, juga dikemukakan

oleh Hendra Fure (2013:276) sebagai berikut:

1)

2)

Lokasi mudah dijangkau.

Ketersediaan lahan parkir.



3) Tempat yang cukup.

4) Lingkungan sekitar yang nyaman

Indikator Lokasi

Lokasi menurut Aprih Santoso, Si Yuni Widowati (dalam
Gugun 2015:16) dapat didefinisikan sebagai tempat untuk
melaksanakan kegiatan atau usaha sehari-hari. Indikator dari variabel

lokasi adalah sebagai berikut:

1) Keterjangkauan
2) Kelancaran.

3) Kedekatan dengan kediamannya

Indikator lokasi menurut Fandy Tjiptono (dalam

Kuswatiningsih, 2016:15) yaitu sebagai berikut:

1) Akses. Misalnya lokasi yang sering dilalui atau mudah
dijangkau sarana transportasi.
2) Visibilitas. Yaitu lokasi atau tempat yang dapat dilihat
dengan jelas dari jarak pandang normal.
3) Lalu lintas (traffic). Menyangkut dua pertimbangan utama
a. Banyaknya orang yang lalu-lalang bisa memberikan
peluang besar terhadap pembelian, yaitu keputusan
pembelian yang sering terjadi spontan, tanpa perencanaan,

dan atau tanpa melalui usaha- usaha khusus.



4)

5)

6)

7)

8)

3. Harga

b. Kepadatan dan kemacetan lalu lintas bisa juga jadi
peluang.

Tempat parkir yang luas, nyaman, dan aman baik untuk

kendaraan roda dua maupun roda empat.

Ekspansi. Yaitu tersedianya tempat yang cukup luas apabila

ada perluasan dikemudian hari.

Lingkungan. Yaitu daerah sekitar yang mendukung produk

yang ditawarkan. Sebagai contoh, restoran atau rumah makan

berdekatan dengan daerah pondokan, asrama, kampus,

sekulah, perkantoran, dan sebagainya.

Persaingan (lokasi pesaing). Sebagai contoh, dalam

menentukan lokasi restoran perlu dipertimbangkan apakah di

jalan atau daerah yang sama terdapat restoran lainnya.

Peraturan pemerintah. Misalnya ketentuan yang melarang

rumah makan berlokasi terlalu berdekatan dengan

pemukiman penduduk atau tempat ibadah.

Harga merupakan suatu nilai yang dibuat untuk menjadi patokan

nilai suatu barang atau jasa. Berikut beberapa pengertian harga menurut

para ahli.

Menurut Kotler dan Amstrong (2014:312), Sejumlah uang yang

dibebankan atas suatu barang atau jasa atau jumlah dari nilai uang yang

ditukar

konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau



menggunakan produk atau jasa tersebut. Sedangkan menurut Samsul
Ramli (2013:51) harga adalah sebagai nilai relatif dari produk dan bukan
indikator pasti dalam menunjukkan besarmya sumber daya yang
diperlukan dalam menghasilkan produk. Kemudian Buchari Alma
(2014:169) menyatakan harga adalah nilai suatu barang yang dinyatakan

dengan uang.

Dari definisi tersebut menjelaskan bahwa harga adalah unsur
penting dalam sebuah peusahaan dimana dengan adanya harga maka
perusahaan akan mendapatkan income bagi keberlangsungan perusahaan.
Selain itu, harga juga merupakan alat yang nantinya dijadikan proses

pertukaran terhadap suatu barang atau jasa oleh konsumen.

a. Peranan Harga
Harga memiliki dua peranan utama dalam proses
pengambilan keputusan para pembeli, yaitu peranan alokasi dan

peranan informasi menurut Fandy Tjiptono (2014:152).

1. Peranan alokasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam
membantu para pembeli untuk memutuskan cara
memperoleh  manfaat tertinggi yang diharapkan
berdasarkan daya belinya. Dengan demikian dengan
adanya harga dapat membantu pembeli untuk memutuskan
cara para mengalokasikan daya belinya pada berbagai

jenis barang atau jasa. Pembeli membandingkan harga dari



berbagai alternatif yang tersedia, kemudian memutuskan

alokasi dana yang dikehendaki

2. Peranan informasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam
"mendidik” konsumen mengenai faktor-faktor produk,
seperti kualitas. Hal ini terutama bermanfaat dalam situasi
dimana pembeli mengalami kesulitan untuk menilai faktor

produksi atau manfaatnya secara objektif.

b. Tujuan Penetapan Harga
Tujuan penetapan harga pada setiap perusahaan berbeda-
beda, sesuai dengan kepentingan. Menurut Fandy Tjiptono (2016:

220) pada dasarnya terdapat empat jenis penetapan harga, yaitu:

a. Tujuan Berorientasi pada Laba
Tujuan ini disebut dengan istilah maksimisasi harga. Dalam
era persaingan global yang kondisinya sangat kompleks dan
banyak variabel yang berpengaruh terhadap daya saing setiap
perusahaan, maksimisasi laba sangat sulit dicapai, karena
sukar sekali untuk dapat memperkirakan secara akurat jumlah
penjualan yang dapat dicapai pada tingkat harga tertentu.

b. Tujuan Berorientasi pada VVolume
Selain tujuan berorientasi pada laba, ada pula perusahaan
yang menetapkan harganya berdasarkan tujuan yang

berorientasi pada voume tertentu atau yang biasa dikenal



dengan istilah volume pricing objectives Harga ditetapkan
sedemikian rupa agar dapat mencapai target volume
penjualan, nilai penjualan, atau pangsa pasar. Tujuan ini
banyak diterapkan oleh perusahaan penerbangan, lembaga
pendidikan, perusahaan tour and travel, penyelenggara
seminar.

Tujuan Berorientasi pada Citra

Citra suatu perusahaan dapat dibentuk melalui strategi
penetapan harga. Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi
untuk membentuk atau mempertahankan citra prestisius.
Tujuan Stabilisasi Harga

Dalam pasar yang konsumennya sangat sensitif terhadap
harga. Bila suatu perusahaan menurunkan harganya, maka
para pesaingnya harus menurunkan harga. Kondisi seperti ini
yang mendasari terbentuknya tujuan stabilisasi harga dalam
industri-industri  tertentu  yang  produknya  sangat
terstandarisasi (misalnya minyak bumi).

Tujuan-tujuan Lainnya

Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencegah
masuknya pesaing, mempertahankan loyaitas pelanggan,
mendukung penjualan ulang atau menghindari campur tangan

pemerintah.



Metode Penetapan Harga

Metode penetapan harga secara garis besar dapat
dikelompokan menjadi empat kategori utama, yaitu metode
penetapan harga berbasis permintaan, berbasis biaya, berhasis laba
dan herhasis persaingan. Menurut Fandy Tjiptono (2016: 226) yang

menjelaskan metode metode penetapan harga sebagai berikut :

1. Metode Penetapan Harga Berbasis Permintaan Adalah suatu
metode yang menekankan pada faktor-faktor  yang
mempengaruhi selera dan referensi pelanggan dari faktor-faktor
seperti biaya, laba dan persaingan. Permintaan pelanggan sendiri
didasarkan pada berbagai pertimbangan, diantaranya yaitu:

1) Kemampuan para pelanggan untuk membeli (daya beli).

2) Kemauan pelanggan untuk membeli.

3) Suatu produk dalam gaya hidup pelanggan, yakni
menyangkut apakah produk tersebut merupakan simbol
status atau hanya produk yang digunakan sehari-hari.

4) Manfaat yang dapat diberikan produk tersehnt pada
pelanggan.

5) Harga produk-produk substitusi.

6) Pasar potensial bagi produk tersebut.

7) Keputusan pembelian secara umum.

2. Metode Penetapan Harga Berbasis Biaya



Faktor penentu harga dalam metode ini, yang utama
adalah aspek penawaran atau biaya bukan aspek permintaan.
Harga ditentukan berdasarkan biaya produksi dan pemasaran
yang ditambah dengan jumlah tertentu sehingga dapat menutupi
biaya-biaya langsung, biaya overhead dan laba.

3. Metode Penetapan Harga Berbasis Laba
Metode ini berusaha menyeimbangkan pendapatan dan
biaya dalam penetapan harganya. Upaya ini dapat dilakukan atas
dasar target volume laba spesifik atau dinyatakan dalam bentuk
persentase terhadap penjualan atau investasi. Metode penatapan
harga berbasis laba ini terdiri dari target profit pricing. target
return on sales pricing, dan target return on investment pricing.
4. Metode Penetapan Harga Berbasis Persaingan
Selain berdasarkan pada pertimbangan biaya, permintaan
atau laba, harga juga dapat ditetapkan atas dasar persaingan,
yaitu apa yang dilakukan pesaing Metode penetapan harga
berbasis persaingan terdiri dari customary pricing; above at, or

below market pricing: loss leader pricing dan sealed bid pricing.

d. Dimensi Harga
Menurut Kotler dan Armstrong yang diterjemahkan oleh Bob
Sabran (2014:52), menjelaskan ada empat ukuran yang mencirikan
harga yaitu keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan Lokasi,

kesesuaian harga dengan manfaat dan harga sesuai dengan



kemampuan atau daya saing harga. Empat ukuran harga yaitu

sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

Keterjangkaun Harga

Konsumen bisa menjangkau harga yang telah ditetapkan oleh
perusahaan. Produk biasanya ada beberapa jenis dalam satu
merek harganya juga berbeda dari yang termurah sampai
termahal. Dengan harga yang di tetapkan para konsumen
banyak yang membeli produk.

Kesesuaian harga dengan kualitas produk

Harga sering dijadikan sebagai indikator kualitas bagi
konsumen orang sering memilih harga yang lebih tinggi
diantara dua barang karena mereka melihat adanya perbedaan
kualitas. Apabila harga lebih tinggi orang cenderung
beranggapan bahwa kualitasnya juga lebih baik.

Kesesuaian harga dengan manfaat

Konsumen memutuskan membeli suatu produk jika manfaat
yang dirasakan lebih besar atau sama dengan yang telah
dikeluarkan untuk mendapatkannya. Jika konsumen
merasakan manfaat produk lebih kecil dari uang yang
dikeluarkan maka konsumen akan beranggapan bahwa
produk tersebut mahal dan konsumen akan berpikir dua kali
untuk melakukan pembelian ulang.

Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga



Konsumen sering membandingkan harga suatu produk
dengan produk mahal murahnya suatu produk sangat lainnya,
dalam hal ini diperimbangkan oleh kunsumen pada saat akan

membeli produk tersebut.

4. Keputusan Pembelian

a. Pengertian Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk
membeli produk baik itu berupa jasa ataupun berupa barang.

Menurut Kotler dan Amstrong (2014:158)

"Customer buyer behavior refers to the buying behavior of
final consumers individuals and households that buy goods

and services for personal consumption”.

Sedangkan menurut Peter-Olson (dalam Mulyadi Nitisusastro

2012:195) keputusan pembelian merupakan :

"proses interaksi antara sikap afektif sikap kognitif, sikap
behavioral dengan faktor lingkungan dengan mana manusia
melakukan pertukaran dalam semua aspek kehidupannya.
Sikap kognitif meretleksikan sikap sikap pemahaman, sikap
afeketif merefleksikan sikap keyakinan dan sikap behavioral
merefleksikan sikap tindakan nyata.”

Keputusan membeli atau tidak membeli merupakan bagian dari
unsur yang melekat pada setiap individu yang disebut behavior,
dimana ia merujuk pada tindakan fisik yang nyata yang dapat dilihat

dan dapat diukur oleh orang lain Keputusan pembelian menurut para



ahli di atas sampai pada pemahaman penulis bahwa keputusan

pembelian merupakan tindakan membeli ataupun tidak membeli dari

suatu pilihan yang terdiri dari dua atau lebih pelihan alternatif dan

memilih salah satu diantaranya.

b. Peranan Dalam Keputusan Pembelian

Peran yang dimainkan orang dalam keputusan pembelian menurut

Kotler dan Keller (2016:216) ada ujuh, diantaranya:

1)
2)
3)
4)
5)
6)

7)

Initiator, user or others in the organization who request that
something be purchased.

Users, those who will use the product or service. In many
cases, the users initiate the buying proposal and heip define
the product requirement.

Injluencers, people who influence ihe buying decision.

Decider, people who decide in product requirements or on
suppiiers.

Approvers, people who authorize the proposed of deciders or
buyers.

Buyers, people who have formal authority to select the supplier
and arrange the purchase terms.

Gate Keepers, people who have the pawer to prevent seilers or
information from reaching members of the buying center.

Penjelasan di atas, sampai pada pemahaman penulis bahwa peran yang

yang dimainkan orang dalam keputusan pembelian yaitu: Pertama

pencetus (orang yang pertana kali menyadari adanya keinginan atau

kebutuhan yang belum terpenuhi) sehingga tumbuhlah ide unluk membeli

suatu barang atau jasa tertentu Kedua yaitu pengguna adalah mereka yang

akan menggunakan produk atau jasa Dari berbagai kasus. pengguna

memulai usulan pembelian dan membantu menentukan persyaratan

produk. Ketiga yaitu pemberi pengaruh (orang yang mempengaruhi



keputusan pembelian) pemberi pengaruh sering kali membantu dan
memberikan informasi untuk pilihan altematif. Keempat yaitu pengamabil
keputusan (orang yang menentukan apakah membeli atau tidak). Kelima
yaitu pemberi persetujuan adalah orang-orang yang mempunyai wewenang
untuk menghalangi nenjual sehingga informasi tidak tersampaikan.
Keenam adalah pembeli (orang yang memiliki wewenang resmi untuk
memilih pemasok). Dan yang Ketujuh yaitu penjaga gerbang, adalah
orang-orang yang memiliki kekuasaan untuk menghalangi pembeli

sehingga tidak dapat menjangkau pusat pembelian

c. Tipe-tipe Keputusan Pembelian
Tipe keputusan pembelian berdasarkan tingkat konsumen
keterlibatannya dan tingkat diferensiasi merek terdapat empat jenis
sebagaimana menurut Kotler dan Amstrong (2014:174) adalah sebagai

berikut :

1)  Compler buying behavior (keputusan pembelian rumit)

2) Dissonance-Reducing buying behavior (Perilaku pembelian
pengurang ketidaknyamanan)

3) Hobitual buying behavior (Perilaku pembelian karena
kebiasaan)

4)  Variety-seeking buying behavior (perilaku pembelian yang
mencari variasi)

d. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor.
menurut Kotler dan Amstrong (2014:159) bahwa keputusan pembelian

dipengaruhi oleh empat faktor, diantaranya sebagai berikut:



1)

2)

Cultural Factor (Faktor budaya)

Cultural is most basic cause of person's wants and behaviour Human
behaviour is largely learned. Groeing up in a society, a child learns
basic values, perceptions, wants, and behaviour from his or her family
and other important instiutions. Each sub-clhure comprises a number
of sub culures that have more specific identification and socialization
for its members such as nationality, religion, group, race, and
geographicalarea.

Social factor (Faktor sosial)

A consumer's behaviour also influences by social factors, such as the

consumer's small group family, and social roles and status.

A. Groups and social network (Kelompok dan Jaringan sosial) Many
small groups influence a person's behaviour. Groups that leave a
directinfluence and to which a person belongs are called
membership groups. In contra, reference groups serve as direct
(face-to-face) or indirect points of comparison or reference groups
to which they don't belong.

B. Family (Keluarga)

Family membes can strongly influence huyer hehaviour. The family
is the most important consumer buying organization in society, and
it has been researched extensively.

C. Roles and status (Peran dan status)
A person belongs to many group.s-family, clubs, organizations,
online communities. The person's position in each group can be
defined in terms of both role status. A role consisis of the activities
people are expectedio perform according to the people around
them.

D. Personal factor (Faktor pribadi)

A buyer's decisions also are characteristics such as the buyer's age

and life-cycle stage occupation, economic. economic situation,

lifestyle, and personality and self-concept.

a. Age and life-cycle stage (umur dan siklus hidup)
People change the goods and services they huy their lifetimes.
Tastes in fod, clothes, furniture, and recreation are often age
related. Buying is also shaped by the stage of the family life
cycle-life stages through which families might influenced by
personal pass as they mature over time.

b. Occupation (Pekerjaan)
A person's occupation affects the good and service hought Blue-
collar workers tend to buy more rugged work clothes, whereas
exclusives buy morebusniess suits

c. Economic situation (situasi ekonomi)



A person's economic situation wil affect his or her siore und
product choices. Marketers watch trends in personal income,
saving, and interest rates. In the more frugal times following the
great recesion, most companies have taken sieps to redesign,
reposition, and reprice their products and services.

d. Lifestyle (Gaya hidup)
People coming from same subeulture, social class, and
occupation may have quite different lifestyle is a person 's
pattern of living as expressed in his or her psychographics

e. Personality and self-concept (Kepribadian dan konsep diri)
Each person's distinet personality influences his or her huying
behaviour Personality refers to the unique psychological
characteristics that distinguish a person or graup. Personality is
usualiy described in terms of teits sues as self-confidence,

dominance, sociability, autonomy, defensivenes, adaptability,
and agressiveness.

Penjelasan di atas, sampai pada pemahaman penulis bahwa
keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh beberapa faktor diantaranya
yaitu faktor budaya dimana hal ini adalah dasar dari keinginan dan
perilaku seseorang. Kemudian faktor sosial dimana dalam kelompok sosial
ini dibagi menjadi beberapa bagian yaitu kelompok kecil, keluarga, peran
dan status, serta faktor pribadi. Untuk faktor pribadi juga dipengaruhi oleh
karakteristik lain seperti umur dan siklus hidup, pekerjaan, situasi

ekonomi, gaya hidup, juga kepribadian dan konsep diri.

Proses Keputusan Pembelian

Kegiatan pembelian merupakan suatu rangkaian tindakan fisik
maupun mental yang dialami oleh seorang konsumen dalam melakukan
pembelian. Dalam melakukan pembelian, terdapat tahapan-tahapan yang

akan menghasilkan suatu keputusan untuk membeli apun tidak membeli



dan setelah melakukan pembelian konsumen merasa puas atau tidak

terhadap harang atau jasa tersebut. Menurut Kotler dan Keler (2016:195)
"The costumer typically passed through five stage : problem
recognition, injormation search, evaluaion of alternatives,
purchase decision, and postpurchase behaviour".

Berikut merupakan lima tahap proses keputusan pembelian konsumen

menurut Kotler dan Keller yang dikutip oleh Ujang Sumarwan (2011:361).

Pengenalan N Pencarlar_l N Evaluas.l N Keputus.an N Perllaku_
kebutuhan Informasi Alternatif Pembelian Pascapembelian

Sumber : Kotler dan Keller (2016:195)

Gambar 11.1 Proses Pengambilan Koeputusan Konsumen

1. Pengenalan Kebutuhan (Need Recognition)

Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali masalah atau
kebutuhan. Kebuluhan terebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal
atau eksternal. Dalam kasus pertama vaitu yang dicetuskan oleh
rangsangan internal, salah satu kebutuhan umum seseorang misalkan haus

mencapai ambang batas ertentu dan mulai menjadi pendorong.

Pencarian Informasi (Information Search)
Seorang konsumen yang terangsang akan terdorong untuk mencari
informasi yang lebih banyak. Dalam hal ini dapat dibagi kedalam dua

level rangsangan. Situasi pencarian informasi yang Icbih ringan



dinamankan penguatan perhatian. Pada level ini, orang hanya sekedar
lebih peka terhadap informasi produk. Pada level selanjutnya, orang itu
mungkin akan lebih aktif mencari informasi seperti mencari informasi
bahan bacaan, menelepon mengunjungi toko untuk mengetahui detail
mengenai produk tertentu. Sumber informasi konsumen terdiri atas empat
kelompok, yaitu :
1) Sumber pribadi meliputi keluarga, teman, tetangga, kenalan.
2) Sumber komersial melipui iklan, pramuniaga toko, kemasan,
pajangan di toko.
3) Sumber umum meliputi media massa, organisasi penentu
peringkat konsumen.
4) Sumber pengalaman meliputi penanganan. pemeriksaan, dan

penggunaan produk.

Jumlah dan pengaruh relatif sumber-sumber informasi itu
berbeda-beda, tergantung pada kategori produk dan Kkarakteristik
pembeli. Secara umum konsumen mendapatkan sebagian besar informasi
tentang produk tertentu dari sumber komersial yaitu sumber yang
didominasi oleh pemasaran. Namun, informasi yang paling efektif
berasal dari sumber pribadi atau sumber publik yang merupakan
wewenang independen. Setiap sumber informasi melakukan fungsi
berbeda dalam mempengaruhi keputusan pembelian. Informasi komersial

biasanya menjalankan fungsi pemberi informasi. Contohnya, dokter



sering mengenal obat baru dari sumber komersial namun berpaling ke

para doker lain untuk mendapatkan informasi sebagai daras eveluasi.

Pengumpulan informasi menjadikan konsumen tersebut
mempelajari merek-merek yang bersaing beserta fitur merek tersebut.
Masing-masing konsumen hanya akan mengetahui sebagian dari merek-
merek itu (kumpulan kesadaran). Beberapa merek akan memenuhi
kriteria pembelian awal (kumpulan pertimbangan). Ketika seseorang
mengumpulkan lebih banyak informasi hanya scdikit merck yang tersisa
schagai calon untk dipilih (kumpulan pilihan). Merek-merek dalam

kumpulan pilihan itu semuanya mungkin dapat diterima.

3. Evaluasi Alternatif (Evaluation of Alternative)

Tidak ada proses evaluasi tunggal sederhana yang digunakan oleh
semua konsumen atau oleh salah satu konsumen dalam semua situasi
pembelian Terdapat beberapa proses evaluasi keputusan, dan model-model
terbaru yang memandang proses evaluasi konsumen sebagai proses yang
berorientasi kognitif. Yaitu model tersebut menganggap konsumen
membentuk penilaian atas produk dengan sangat sadar dan rasional. Para
konsumen memberikan perhatian besar pada atribut yang memberikan
manfaat yang dicarinya. Pasar produk tertentu sering mendapat
disegmentasi berdasarkan atribut yang menonjol bagi kelompok konsumen
yang berbeda-beda. Atau sccara scderhana, evaluasi alternatif adalah

sebuah pertimbangan akan suau bnrang yang ingin diheli dengan alternatif



lainnya yang dilakukan olch para pembcli atau konsumen sebelum
melakukan pembelian.
Keputusan Pembelian (Purchase decision)

Dalam tahap evaluasi, kunsumen membentuk preferensi merek
produk yang ada dalam kumpulan pilihan mereka. Konsumen juga dapat
membentuk niat untuk membeli merek yang paling disukai. Dalam
melaksanakan maksud pembelian, konsumen bisa mengambil enam sub-
keputusan yaitu pilihan produk, pilihan merek (merek produk apa yang
akan dipilih), pilihan penyalur (distributor), jumlah pembelian (berapa
banyak produk yang akan dipilih) waktu pembelian (kapan akan
melakukan pembelian), dan metode pembayaran (keputusan tentang cara
dan prosedur pembelian)

. Perilaku Pasca Pembelian (Postpuchase behaviour)

Tugas pemasar tidak berakhir saat produk dibeli oleh konsumen
melainkan berlanjut hingga periode pasca pembelian. Setelah pembelian
produk terjadi, konsumen akan mengalami suatu tingkat kapuasan atau
ketidakpuasan. Kepuasan konsumen terhadap produk akan mempengaruhi
tingkah laku konsumen herikutnya. Konsumen yang mcrasa pias akan
memperlihatkan peluang membeli dalam kesempatan berikutnya dan akan
cenderung mengatakan sesuatu yang serba baik tentang produk yang
bersangkutan serta merekomendasikannya kepada orang lain. Apabila

konsumen dalam melakukan pembelian merasa merbuah sikapnya



terhadap merek tersebut menjadi sikap yang negatif. bahkan mungkin

tidak akan melakukan pembelian ulang terhadap pruduk tersebut.

Indikator Keputusan Pembelian

Indikator keputusan pembelian menurut Kotler dan Keller yang

telah dialih bahasakan oleh Bob Sabran (dalam Aldy Zulyanecha 2013 52)

terdapat lima keptusan pembelian yang dilakukan oleh pembeli, yaitu :

1.

Pilihan produk: pembeli dapat memutuskan untuk membeli
sebuah produk atau menggunakan uangya untuk tujuan lain.
Dalam hal ini perusahaan harus memutuskan perhatiannya
kepada orang-orang yang berminat membeli sebuah produk
serta alternatif yang mereka pertimbangkan.

Pilihan merek: Pembeli harus mengambil keputusan tentang
merek mana yang akan dibeli. Setiap merek memiliki
perbedaan tersendiri. Dalam hal ini perusahaan harus
mengetahui bagaimana konsumen memilih semua merek.
Pilihan Penyalur: Pembeli harus mengambi keputusan
penyalur mana yang akan dikunjungi. Setiap embeli
mempunyai pertimbangan yang berbeda-beda dalam hal
menentukan penyalur bisa dikarenakan faktor lokasi yang
dekat, harga yang murah, persediaan barang yang lengkaap

dan lain-lain.



4. Waktu pembelian: Keputusan pembeli dalam pemilihan
waktu berbeda-beda, misalnya setiap hari, setiap minggu,
setiap bulan dan lain-lain.

5. Jumlah pembelian: Pembeli dapat mengambil keputusan
mengenai berapa banyak produk yang akan dibelinya. Dalam
hal ini perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk
sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda dari para
pembeli.

6. Metode pembayaran: Konsumen dapat mengambil keputusan
tentang metode pembayaranyang akan dilakukan dalam
pengambilan keputusan menggunakan produk ata jasa. Saaat
ini keputusan pembeliantidak hanya dipengaruhioleh aspek
budaya, lingkungan, dan keluarga, keputusan pembelian juga
dipengaruhi oleh teknologi yang digunakan dalam transaksi

pembelian.

Penelitian Terdahulu

Penelitian tendahulu ini menjadi acuan penulis dalam melakukan
penelitian, sehingga menambah teori yang digunakan dalam mengkaji
penelitian yang dilakukan. Dari penelitian terdahulu, penulis tidak
menemukan penelitian dengan judul yang sama persis seperti judul
penelitaan penulis. Namun penulis mengangkat beberapa penelitian sebagai
referensi dalam kajian pada penclitian ini. Berikut meupakan beberapa

jurnal terkait dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti terdahulu



penelitian terdahulu sebagai berikut :

mengenai gambaran penelitian terdahulu. Beberapa penjelasan mengenai

Tabel I1. 1
Teknik

Penulis Tahun |  Judul Penelitian Analisis Hasil Penelitian
Mariska Analisis Pengaruh | Analisis Variabel kualitas
Deasy Kualitas Produk, Regresi Produk, harga, dan
Paramitha Harga, dan Lokasi | Linier lokasi berpengaruh
(2015) terhadap Keputusan | Berganda secara positif

Pembelian (Studi terhadap keputusan

Pada Konsumen pembelian.

Mic Nges-Nges

Banyumanik

Semarang)".
Anggoro Dwi | Analisis Pengaruh | Analisis Variabel Produk,
Kurniawan Produk, Promosi, Regresi Promosi, Harga,
(2012) Harga, dan Tempat | Linear dan Tempat secara

terhadap Keputusan | Berganda persial berpengaruh

Pembelian (Studi positif dan

pada kedai Amrta signifikan terhadap

Semarang). keputusan

pembelian.

Gadhang Pengaruh Lokasi, Analisis Faktor Lokasi
Pengenggar Lokasi, dan Regresi berpengaruh positif
(2016) Fasilitas Terhadap | Linier terhadap

Keputusan Berganda Keputusan

Pembelian (Studi Pembelian.

Kasus Pada

Konsumen Warug

Kopi Tunjang Cafe

and Restaurant

Semarang
Lucano Analisis Pengaruh | Analisis Kualitas Produk,
Giovani Kualitas Produk, Regresi Promosi dan
Lokman Promosi dan Linier Interior parsial
(2014) Interior terhadap Berganda berpengaruh positif

Keputusan signifikan terhadap

Pembelian Keputusan

Konsumen di Pembelian

Restoran Imperial Konsumen

Lalmian Tunjungan
Plaza Surabaya




Intan Lina Pengaruh Promosi | Analisis data | Variabel Promosi
Kartin terhadap Keputusan | Teknik berpengaruh secara
(2016) Pembelian di Analisis positif terhadap
Restoran Javana Deskriptif Keputusan
Bistro bandung dan Analisis | Pembelian.
Linier
Berganda.
Mimi SA Pengaruh Harga, Analisis Harga, Lokasi,
(2015) Lokasi, Lokasi dan | Deskriptif Lokasi dan
Keragaman Produk Keragaman Produk
terhadap Keputusan berpengaruh
Pembelian Di terhadap
Ranch Market. Keputusan
Pembelian Di
Ranch Market.

Penulis menarik kesimpulan bahwa persamaan dari penelitian sebelumnya
bahwa Lokasi dan Harga sangat berpengaruh signifikan terhadap Nilai
Keputusan pembelian. Sedangkan perbedaannya adalah objek penelitian

yang berbeda.

C. Kerangka Pemikiran

Lokasi dan Harga mempengaruhi Keputusan Pembelian. Semakin
strategis Lokasi yang ada, maka kemungkinan konsumen memutuskan
membeli semakin besar. Tetapi apabila Lokasi yang ditawarkan tidak baik,
maka konsumen akan berpikir berkali-kali untuk membeli. Begitu juga
dengan Harga, semakin ekonomis Harga, maka kemungkinan konsumen
membeli semakin besar. Tetapi apabila Harga tinggi, maka kemungkinan
konsumen membeli akan rendah. Dengan begitu jika secara simultan Lokasi

dan Harga maka Keputusan Pembelian juga akan berpengaruh positif.



Gambar 11.2

Kerangka Pemikiran

Pengaruh Lokasi Dan harga Terhadap keputusan pembelian rumah di Cluster
Iskandar muda

H1
Lokasi
X1 l
H3 Keputusan
Pembelian
Y
H2
Harga
X2 T
A. Xi=Lokasi
B. Xz=Harga

C. Y = Keputusan Pembelian

Perumusan Hipotesa
Berdasarkan kerangka pemikiran, maka hipotesis dalam penelitian

ini adalah:

1. H1= Lokasi berpengaruh Positif dan Signifikan terhadap Keputusan
Pembelian.

2. H2= Harga berpengaruh Positif dan Signifikan terhadap Keputusan
Pembelian.

3. H3= Lokasi dan Harga secara bersamaan berpengaruh Positif dan

Signifikan terhadap Keputusan Pembelian.
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METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan penulis adalah penelitian
deskriptif, yaitu penelitian yang dilakukan untuk mengetahui nilai masing-
masing variabel, baik satu variabel atau lebih sifatnya independen tanpa
membuat hubungan manapun dibandingkan dengan variabel lain. Adapun
variabel yang dihubungkan dalam penelitian ini adalah Lokasi (X1), Harga

(X2), dan Keputusan Pembelian ()

Objek Penelitian
Penelitian dilakukan di PT. Surya Metal Berjaya yang berlokasi di
Cluster Iskandar Muda. Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui lokasi

dan harga terhadap keputusan pembelian pada Cluster Iskandar Muda

Gambaran Umum Perusahaan

Sejarah Umum Perusahaan PT Surya Metal Berjaya Berdiri pada
tanggal 15 Maret 2010. PT Surya Metal Berjaya merupakan perusahaan
yang bergerak di bidang properti yaitu Ruko dan Cluster. Cluster Iskandar
Muda sangat cocok untuk tinggal pribadi dan investasi serta peluang bisnis

kedepan karena Cluster ini terletak hanya kurang lebih 5 KM dari Bandara



Internasional Soekarno — Hatta. Karena posisi tersebut, perumahan ini
menciptakan peluang bisnis yaitu “Rumah Kos”. Bandara Internasional
Soekarno — Hatta memiliki puluhan maskapaivpenerbangan yang aktif
beroperasi. Para pekerja dari maskapai penerbangan tersebut tentu
membutuhkan tempat tinggal yang dekat dengan bandara. Dalam tahap ini
Demand ( permintaan ) untuk rumah kos naik, sehingga tercipta peluang
bisnis untuk me-supply kebutuhan tersebut.

Dengan berbagai pilihan ruang yang tersedia, Cluster Iskandar
Muda akan sangat cocok untuk anda, maupun keluarga baru, kalangan
profesional, dan keluarga mapan. perumahan ini dicipatakan untuk
memenuhi keinginan mereka yang ingin bertempat tinggal di pusat
aktivitas dan dekat dengan berbagai fasilitas pedukung gaya hidup.

Kantor marketing dari Cluster Iskandar Muda sampai sekarang
terletak di BBC ( Benteng Business Center ) yang tidak jauh dari Cluster
Iskandar Muda yang dimana BBC ini cabang dari PT. Surya Metal Berjaya
dalam bentuk usaha properti ruko dan lahan. Marketing resmi di buka dan
pada saat itu jumlah karyawan bertambah hingga 12 orang. Pada bulan
Juni 2013 PT Surya Metal Berjaya mengadakan Grand Launching untuk
diresmikannya Cluster Iskandar Muda.

Visi dan Misi
a) Visi
Mencari peluang pengembangan potensial pasar dan berinvestasi.

Pengembangan property di Indonesia secara berkelanjutan



memberikan nilaibekonomi yang optimal kepada pelanggan,

karyawan, investor dan pemangku kepentingan lainnya serta

pengembangan budaya sosial yang mayoritas penduduk berdarah

Tiong Hoa disekitar.

b) Misi

1. Mencari daerah yang berpotensi untuk dikembangkan.

2. Membuat konsep pengembangan pembangunan yang
berkelanjutan.

3. Mencari lokasi yng strategis (Sun-rise) untuk memberikan peluang
berinvestasi.

4. Membina dan menciptakan kesempatan kerja area pengembangan.

2. Struktur Organisasi dan Fungsi

Gambar 11.3 Struktur Organisasi

Direktur
V4
Pimpinan Proyek

]
[ I I 1 ]

Marketing Manajer Finance Legal HRD Kordinator
Lapangan

Sumber : PT Surya Metal Berjaya

Untuk dapat mengetahui fungsi-fungsi yang terdapat dalam struktur
organisasi, maka berikut ini adalah uraian tugas dan tanggung jawab dan

wewenang setiap bagian secara singkat.



c) Direktur

d)

f)

Tugas utama Drektur adalah Direktur wajib melakukan pengawasan

terhadap kebijakan Pimpinan proyek dalam menjalankan program

pembangunan serta memberikan masukan kepada Pimpinan Proyek.

Pimpinan Proyek

Tugas dari Pimpinan Proyek adalah memberikan laporan kepada Direktur.

Secara singkat tugas, wewenang, dan tanggung jawab pimpinan proyek

adalah sebagai berikut :

1.

2.

3.

4.

Memimpin proyek agar berjalan efektif dan efisien

Mewakili ~ perusahaan, = mengadakan  perjanjian-perjanjian,
merencanakan dan mengawasi pelaksanaan tugas personalia yang
bekerja pada perusahaan.

Merancang proyek untuk kedepannya

Mengontrol keuangan proyek perusahaan

Marketing Manager

1.

2.

3.

Mengevaluasi pnjualan sales
Mengevaluasi program-program yang akan berjalan

Mendukung sales mencari pangsa pasar baru

Finance

Tugas dari Finance adalah merencanakan, mengembangkan, dan

mengontrol fungsi keuangan dan akuntansi di perusahaan.



Mengelola fungsi akuntansi dalam memproses data dan informasi
keuangan untuk menghasilkan laporan keuangan yang dibutuhkan
perusahaan secara akurat dan tepat waktu.

Mengkoordinasikan dan mengontrol perencanaan, pelaporan dan
pembayaran kewajiban pajak perusahaan agar efisien, akurat, tepat
waktu, dan sesuai dengan peraturan pemerintah yang berlaku.
Merencanakan, mengkoordinasikan dan mengontrol arus kas
perusahaan (cashflow), terutama pengelolaan piutang dan hutang,
sehingga memastikan ketersediaan dana untuk operasional
perusahaan dan kesehatan kondisi keuangan.

Merencanakan dan mengkoordinasikan penyusunan anggaran
perusahaan, dan mengontrol penggunaan anggaran tersebut untuk
memastikan penggunaan dana secara efektif dan efisien dalam
menunjang kegiatan operasional perusahaan.

Merencanakan dan mengkoordinasikan pengembangan sistem dan
prosedur  keuangan dan akuntansi, mengontrol  serta
pelaksanaannya untuk memastikan semua proses dan transaksi
keuangan berjalan dengan tertib dan teratur, serta mengurangi
risiko keuangan.

Mengkoordinasikan dan melakukan perencanaan dan analisa
keuangan untuk dapat memberikan masukan dari sisi keuangan

bagi pimpinan perusahaan dalam mengambil keputusan bisnis,



baik untuk kebutuhaninvestasi, ekspansi, operasional maupun
kondisi keuangan lainnya.

7. Merencanakan dan mengkonsolidasikan perpajakan seluruh
perusahaan untuk memastikan efisiensi biaya dan kepatuhan
terhadapperaturan perpajakan.

g) Legal
1. Mengurus legalitas perizinan bangunan
2. Mengurus surat-surat kedinasan
3. Semua perizina pperusahaan
4. Instalasi fasilitas
5. Berhubungan dengan pihak eksternal ( pemda, kepolisisan, pemkab,
muspida, ormas, wartawan, kelurahan, kecamatan )
h) HRD
1. Perekrutan calon karyawan
2. Perawatan gedung
3. Pengadaan kendaraan dinas
4. Perawatan lingkungan kantor
i) Kordinator Lapangan
1. Keamanan perusahaan
2. Mengurus semua kebutuhan operasional perusahaan
3. Perawatan lingkungan gedung

4. Kebersihan lingkungan



Jenis Data

Penelitian ini menggunakan 2 jenis data yaitu:

A Data Primer ialah data yang diperoleh secara langsung dari
responden terpilin pada lokasi penelitian. Data primer diperoleh
dengan memberikan kuesioner dan melakukan wawancara.

B. Data Sekunder ialah data yang diperoleh melalui studi dokumentasi
dengan mempelajari berbagai tulisan melalui buku, jurnal, majalah

dan dan internet untuk mendukung penelitian ini.

Populasi Dan Sampel Penelitian
Populasi

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas:
objek/subjek yang mempunyai kualitas atau karakteristik tertentu yang
telah ditetapkan oleh penulis untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya (Sugiyono,2013:80). Populasi dalam penelitian ini adalah
penghuni perumahan di Cluster Iskandar selama enam bulan terakhir yaitu
dari bulan Agustus 2019 sampai dengan bulan Januari 2020.
Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
oleh populasi tersebut. ”Sampel adalah bagian dari jumlah dan
karakteristikyang dimiliki oleh populasi tersebut.” ( Sugiyono 2017,149 ).

Disini penulis menggunakan 47 sampel untuk penelitian.



Menurut Roscoe yang dikutip oleh (sugiyono 2017,74) mengatakan
bahwa :

A. Ukuran sampel yang layak dalam penelitian adalah antara 30 sampai
dengan 500.

B. Bila sampel dibagi dalam kategori (misalnya : pria - wanita, pegawai -
swasta dan lain-lain) maka jumlah anggota sampel setiap negeri
kategori minimal 30.

C. Bila dalam penelitian akan melakukan analisis dengan multivariate
(korelasi atau regresi ganda misalnya), maka jumlah anggota sampel
minimal 10 kali dari jumlah variabel yang diteliti. Misalnya variabel
penelitiannya ada 3 (independen + dependen), maka jumlah anggota
sampel 10 X 3 30.

D. Untuk penelitian eksperimen yang sederhana, yang menggunakan
kelompok eksperimen dan kelompok control, maka jumlah anggota

sampel masing-masing antara 10 s/d 20.

Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

1. Kuesioner (Daftar Pernyataan)
Yaitu memberikan daftar pernyataan kepada penghuni rumah
Cluster Iskandar Muda.

2. Studi Literatur
Yaitu pengumpulan data dengan menggunakan data dari buku-buku

dan literatur yang berhubungan dengan penelitian.



Operasionalisasi Variabel Penelitian

Variabel Penelitian

Menurut (Abdillah 2018, 37) mengatakan bahwa:

"Variabel adalah karakteristik partisipan atau situasi pada suatu
penelitian yang memiliki nilai berbeda pada studi tersebut.Pada
penelitian ini telah ditemukan dua variabel, yaitu variabel
independen dan variabel dependen.

Menurut (Sugiyono 2017, 68):

"Variabel bebas (Independen) merupakan variabel yang
mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau

timbulnya variabel terikat (dependen).

Menurut (Sugiyono 2017,68), dalam bukunya yang berjudul Metodologi

Penelitian Bisnis yaitu:

"Variabel terikat (dependen) merupakan variabel yang
dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel

bebas.".

Definisi Operasional

Operasionalisasi variabel adalah penjelasan dari pengertian ecara
teori suatu variabel sehingga dapat diamati dan diukur dengan
menggunakan hal-hal yang diperlukan untuk mencapai sasaran tertentu.
Pada penelitian ini operasionalisasi variabel disajikan dalam tabel dibawah

ini.



Tabel 111.1

Variabel Definisi Indikator Skala
Ukur
Lokasi Suatu tempat dimana | 1. Akses Skala
(X1) perusahaan beroperasi | 2. Visibilitas Likert
dan menghasilkan 3. Lalu lintas
barang dan jasa. 4. Akses ke Sekolah.
5. Akses ke Rumah
sakit
6. Lingkungan
7. Akses ke Bandara
8. Peraturan
Pemerintah
9. Tingat kebersihan
10. Tingkat keamanan
Harga Jumlah semua nilai 1. Keterjangkauan Skala
(X2) yang diberikan oleh Harga Likert
pelanggan untuk 2. Kesesuaian harga
mendapatkan dengan harga pasar
keuntungan dari 3. Daya saing harga
memiliki atau 4. Kesesuaian harga
menggunakan suatu dengan kualitas
produk atau jasa. 5. Periode
pembayaran
6. Potongan harga
7. Informasi Harga
8. Nilai investasi
9. Harga disesuaikan
dengan geografis
masing-masing
Cluster
10. Kesesuaian harga
dengan manfaat
Keputusan | Karakteristik pribadi 1. Kepuasan Skala
Pembelian | menjadi faktor 2. Dekat dengan Likert
(YY) penentu dalam warung makan,
pembelian, sejumlah warnet, dan lain-
karakteristik pribadi lain.
3. Pilihan penyalur
4. Waktu pembelian




5. Desain rumah

6. Metode
Pembayaran

7. Kebutuhan

8. Gaya hidup

9. Ketersediaan
produk

10. Dekat dengan
sanak saudara

Skala Pegukuran Variabel

Penelitian ini menggunakan Skala Likert sebagai alat untuk
mengukur variabel independen, dimana responden akan memilih jawaban
yang akan tersedia. Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap,
pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang
fenomena sosial. Dalam penelitian, fenomena sosial ini telah ditetapkan
secara spesifik oleh penulis, yang selanjutnya disebut sebagai variabel
penelitian (Sugiyono,2013: 93).

Dengan skala Likert, maka variabel yang akan diukur dijabarkan
menjadi indikator variabel. Kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai
titik tolak untuk menyusun item-item instrumen yang dapat berupa

pernyataan atau pertanyaan (Sugiyono,2013:93).

Tabel 111.2
Instrumen Skala Likert
No | Pernyataan Skor
1 Sangat setuju (SS) 5
2 Setuju (S) 4
3 Kurang Setuju (KS) 3




4 Tidak setuju (TS) 2
5 Sangat tidak setuju (STS) 1
Sumber: (Sugiyono,2017:93)

Teknik Analisis Data

Uji Asumsi Klasik
Sebelum melakukan analisis regresi berganda, agar mendapat

perkiraan yang efisien, maka dilakukan pengujian asumsi Klasik yang

harus dipenuhi, yaitu:

1. Uji Normalitas
Tujuan uji normalitas adalah ingin mengetahui apakah distribusi
sebuah data mengikuti atau mendekati distribusi normal. Uji
normalitas dilakukan dengan menggunakan pendekatan Histogram
dan Pendekatan Grafik (Situmorang dan Lufti,2014:114).

2. Uji Heterokedastisitas
Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mengetahui ada atau
tidaknya penyimpangan asumsi klasik heteroskedastisitas yaitu
adanya ketidaksamaan varian dari residual untuk semua
pengamatan pada model regresi. Prasyarat yang harus terpenuhi
dalam model regresi adalah tidak adanya gejala heteroskedastisitas.
Cara menganalisis asumsi heteroskedastisitas dengan melihat grafik
scatter plot dimana jika ada pola tertentu seperti titik-titik yang
membentuk pola tertentu yang teratur maka mengindikasikan

adanya Heteroskedastisitas. Sedangkan jika tidak ada pola yang



jelas titik-titiknya menyebar diatas dan dibawah angka nol pada
sumbu Y maka tidak terjadi Heteroskedastisitas (Situmorang dan

Lufti,2014:121)

3. Uji Multikolinearitas
Uji multikolinearitas digunakan untuk mengetahui ada atau
tidaknya penyimpangan asumsi klasik multikolinearitas yaitu
adanya hubungan linear antar variabel independen dalam model
regresi.Untuk mengetahui ada atau tidaknya gejala
multikolinearitas dapat dilihat dari besarnya Tolerance Value dan
Variance Inflation Factor (VIF) melalui aplikasi SPSS. Batas
Tolerance Value adalah 0,1 dan batas VIF adalah 5 yang berarti
Nilai umum yang dapat dipakai adalah nilai tolerance > 1, atau nilai
VIF < 5, maka tidak terjadi Multikolinearitas. (Situmorang dan
Lufti,2014:151), di mana :
1. Tolerance Value < 0,1 atau VIF > 10 = terjadi

multikolinearitas

2. Tolerance Value >0,1 atau VIF <10 = tidak terjadi

multikolinearitas.

2. Analisis Regeresi Linear Berganda
Regresi Linear Berganda ditujukan untuk menentukan hubungan
linear antar beberapa variabel bebas yang biasa disebut X1, X2, dan

seterusnya dengan variabel terikat yang disebut Y. Hubungan fungsional



antara variabel terikat dan variabel bebas dibuat sebagai berikut
(Situmorang & Lutfi, 2012:151) :

Y:a+,81X1+32X2

Keterangan:

Y = Keputusan pembelian

a = Konstanta

B1, B2 = Koefisien regresi berganda
X1 = Lokasi

X2 = Harga

3. Pengujian Hipotesis
Model regresi yang sudah memenuhi syarat asumsi klasik tersebut
akan digunakan untuk menganalisis, yaitu melalui pengujian hipotesis
sebagai berikut:
1. Uji Pengaruh Serempak (Uji F)

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui apakah semua
variabel bebas (X1, X2) yaitu Lokasi dan Harga secara simultan
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat (YY)
yaitu Keputusan pembelian Bentuk pengujiannya adalah:

a. Ho: B = B2 = 0, Secara bersama-sama dari Variabel Bebas
tidak terdapat pengaruh positif dan tidak signifikan terhadap

Variabel Terikat .



b. Ha : Minimal satu Bi # 0, Secara bersama-sama terdapat
pengaruh positif dan signifikan dari variabel bebas terhadap
variabel terikat Kriteria pengambilan keputusan adalah :

1) Ho diterima jika Fhitung < Frabel pada o = 5%

2) Ha ditolak jika Fnitung> Fiabel pada o= 5%

Uji Pengaruh Parsial (Uji t)

Uji-t digunakan untuk menguji signifikansi pengaruh antara
variabel X dan Y, apakah Lokasi (X1), dan Harga (X2) terhadap
variabel Keputusan pembelian (Y) secara Terpisah atau Parsial.
Variabel independen tersebut berpengaruh terhadap variabel
dependen. Model pengujiannya adalah:

a. Ho: Bi <0,Variabel independen yaitu berupa Lokasi, dan Harga
(X1, X2), secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Variabel Dependen/ Terikat (Y) yaitu Keputusan
pembelian.

b. Hi: B> 0, Variabel independen yaitu berupa Lokasi, dan Harga
(X1, X2), secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Nilai Keputusan pembelian (Y) yaitu Variabel Terikat.
Kriteria pengambilan keputusan:

1) Ho diterima jika thitung < ttanel pada oo = 5% atau sig.t > a
(0,05)
2) Ha ditolak jika thitung™ tiaber pada o = 5% atau sig.t < o

(0,05)



Koefisien Determinan (R?)

Koefisien determinasi (R?) pada intinya mengukur seberapa
jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel
dependen (tidak bebas). Nilai koefisien determinasi adalah antara
nol (0) dan satu (1). Nilai R? yang kecil berarti kemampuan
variabel-variabel independen (bebas) dalam menjelaskan variasi
variabel dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti
variabel-variabel independen memberikan hampir semua informasi
yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen.

Dan untuk menghitung R? digunakan rumus sebagai berikut:

_N@XY+b.EXY, - (>Y)?

i nyyY?-(ZY)*

Tabel 111.3

Pedoman Untuk Memberikan Interpretasi Koefisien Korelasi

Interval Koefisien Tingkat hubungan
0,00 -0,199 Sangat Rendah
0,20 -0,399 Rendah
0,40 - 0,599 Sedang
0,60 — 0,799 Kuat
0,80 — 1,000 Sangat Kuat

Sumber : Sugiyono, 2016



4.

Uji Validitas Dan Reliabilitas

1.

Uji Validitas

Uji Validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid,
tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika
pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkap sesuatu
yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Uji Validitas dihitung
dengan membanding nilai r hitung (correlated item — total
correlation) dengan nilai r tabel. Jika r hitung > r tabel dan nilai
positif maka butir atau pertanyaan tersebut dinyatakan valid
(Ghozali, 2005:45). Dalam validitas penelitian terdapat dua macam
yaitu validitas internal dan validitas eksternal (Sugiyono: 2016:
117-118).

Validitas internal berkenaan dengan derajat akurasi desain
penelitian dengan hasil yang dicapai sedangkan Validitas eksternal
berkenaan dengan derajat akurasi apakah hasil penelitian dapat
digeneralisasikan atau diterapkan pada populasi di mana sampel
tersebut diambil. Bila sampel penelitian representatif, instrumen
penelitian valid dan reliabel, cara mengumpulkan dan analisis data
benar, maka penelitian akan memiliki validitas eksternal yang
tinggi. Dalam penelitian kualitatif, temuan atau data dapat
dinyatakan valid apabila tidak ada perbedaan antara yang
dilaporkan peneliti dengan apa yang sesungguhnya terjadi pada

obyek yang diteliti.



Tapi perlu diketahui bahwa kebenaran realitas data menurut
penelitian kualitatif bersifat jamak dan tergantung pada konstruksi
manusia, dibentuk dalam diri seseorang sebagai hasil proses mental
tiap individu dengan berbagai latar belakangnya (Sugiyono, 2016:
118).

Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana
suatu alat pengukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan.Bila
suatu alat pengukur dipakai dua kali untuk mengukur gejala yang
sama dan hasil pengukuran yang diperoleh relatif konsisten, maka
alat pengukur tersebut reliabel. Suatu konstruk atau variabel
dikatakan reliabel jika memberikan nilai cronbach alpha> 0,80. Uji
Reliabilitas dilakukan pada responden sejumlah 47 orang. Uji
reliabilitas kuesioner dalam penelitian ini menggunakan bantuan
aplikasi software SPSS (Situmorang dan Lufti,2014:89). uji

reliabilitas data digunakan rumus cronbach alpha yaitu:

ri = (ﬁ) <1 - Z;%%)

r11= Reliabilitas instrumen

n= Banyaknya butir pertanyaan kuisioner

) a%= Jumlah varians butir

2 .
0= Varians total



Hasil perhitungan reliabilitas berdasarkan rumus-rumus yang
digunakan selanjutnya dipadukan dengan nilai range atau ketentuan
yang telah ditentukan secara statistik.

0,0 — 0,2 = Sangat tidak reliabel

0,21 — 0,4 = Tidak reliabel

0,41 — 0,6 = Cukup reliabel

0,61 — 0,8 = Reliabel

0,81 — 1,0 = Sangat reliable



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Hasil Penelitian Berdasarkan Data Responden

Kuesioner merupakan instrument yang digunakan dalam penelitian
ini, terdapat 20 butir pernyataan untuk variable X dan 10 pernyataan untuk
variable Y, jumlah seluruh pernyataan adalah 30 pernyataan. Responden
dalam penelitian ini adalah penghuni rumah Cluster Iskandar Muda.
Adapun analisis deskiprif ini merupakan uraian mengenai hasil
pengumpulan data primer (berupa kuesioner) yang telah diisi oleh

responden.

Karakteristik Responden

Data yang dijadikan dijadikan dasar perhitungan adalah data primer pada
saat penelitian yang dilakukan yaitu pada bulan September. Responden
dalam penelitian ini adalah penghuni rumah Cluster Iskandar Muda. Hal-
hal yang dianalisis dari responden adalah data pribadi responden yang

terdiri dari jenis kelamin, umur, dan pendidikan terakhir dan pekerjaan.



a. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada

Tabel 4.1 berikut :

Tabel IV.1

Distribusi Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin

Frekuensi (n)

Persentase (%)

Laki- laki 19 40,4
Perempuan 28 59,5
Total 47 100%

Dari Tabel 4.1 di atas dapat dilihat, responden laki-laki sebanyak 19
orang (40,4%) dan reponden perempuan sebanyak 28 orang (59,5%).
Berdasarkan jenis kelamin responden, terlihat mayoritas responden

penghuni Cluster Iskandar Muda adalah perempuan.

b. Karakteristik Responden Berdasarkan Umur

Tabel 1V.2

Distribusi Karakteristik Responden Berdasarkan Umur

Umur Responden | Persentase (%0)

<15 0 0%

16 - 20 4 8,5
21-30 16 34,0 %

> 30 27 57,4 %
Jumlah 47 100 %




Dari Tabel 4.2 di atas menunjukkan tingkat umur responden yaitu <
15 tahun, 16-20 tahun, 21 — 30 tahun dan > 31 tahun. . Responden yang
memiliki tingkat usia < 15 tahun tidak ada dengan persentase 0 %, tingkat
usia 16-20 tahun sebanyak 4 orang dengan persentase 8,5 %, tingkat usia
21 — 30 tahun sebanyak 16 orang dengan persentase 34,0 % dan tingkat
usia > 30 tahun sebanyak 27 orang dengan persentase 57,4 %. Berdasarkan
data responden yang didapatkan dari data kuesioner, dapat disimpulkan
bahwa jumlah responden terbanyak berdasarkan tingkat usia ada pada

tingkat usia > 30 tahun, yaitu 27 orang dengan persentase 57,4%.

Uji Frekuensi

Uji Frekuensi Variabel Lokasi (X1) pada Cluster Iskandar Muda
(studi kasus PT. Surya Metal Berjaya)

Deskriptif jawaban responden menggambarkan bagaimana distribusi
jawaban responden atas penyataan yang diajukan kuesioner. Dalam
penelitian ini, penulis menggunakan 47 responden untuk dijadikan
responden dalam menjawab pernyataan-pernyataan yang sudah disediakan
mengenai pengaruh lokasi dan harga terhadap keputusan pembelian
konsumen pada Cluster Iskandar Muda (studi kasus PT. Surya Metal

Berjaya) dalam bentuk kuesioner yang diberikan kepada 47 responden.



Berikut ini dapat dilihat distribusi jawaban responden mengenai
variable Lokasi (X1). Frekuensi jawaban responden dapat dilihat pada

Tabel-tabel berikut :

1. Akses jalan langsung ke jalan raya.

Tabel 1V.3

Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 untuk Pernyataan 1 Akses ke

jalan raya
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 7 14.9 14.9 14.9
Kurang Setuju 8 17.0 17.0 31.9
Setuju 24 51.1 51.1 83.0
Sangat Setuju 8 17.0 17.0 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber : Hasil Olahan SPSS Versi 25

Pada Tabel IV.3 di atas, dapat dilihat pada pernyataan pertama, dari
47 responden terdapat sebanyak 7 responden (14,9%) mengatakan tidak
setuju, sebanyak 8 responden (17.0%) mengatakan kurang setuju,
sebanyak 24 responden (51.1%) mengatakan setuju dan sebanyak 8

responden (17.0%) mengatakan sangat setuju sehingga dapat disimpulkan



bahwa sebagian besar yaitu sebanyak 24 responden (51.1%) mengatakan

setuju bahwa akses jalan Cluster Iskandar muda sangat baik.

2.  Daerah perumahan mudah terlihat oleh semua orang

Tabel I1V.4

Tanggapan Responden Mengenai variabel X1 untuk Pernyataan 2 daerah

Cluster Iskandar Muda mudah dilihat orang

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 4 8.5 8.5 8.5
Tidak Setuju 4 8.5 8.5 17.0
Kurang Setuju 8 17.0 17.0 34.0
Setuju 22 46.8 46.8 80.9
Sangat Setuju 9 19.1 19.1 100.0

Total 47 100.0 100.0
Sumber : Hasil olahan SPSS Versi 25

Pada Tabel 1V.4 di atas, dapat dilihat pada pernyataan kedua, dari
47 responden terdapat sebanyak 4 responden (8.5%) mengatakan sangat
tidak setuju, sebanyak 4 responden (8.5%) mengatakan tidak setuju,
sebanyak 8 responden (17.0%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 22
responden (46.8%) mengatakan setuju dan sebanyak 9 responden (19.1%)
mengatakan sangat setuju sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian
besar yaitu sebanyak 22 responden (46.8%) mengatakan setuju bahwa

daerah perumahan mudah terlihat oleh semua orang.



3. Lalu lintas lancar

Tabel IV.5
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 untuk Pernyataan 3
Lalu Lintas

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 3 6.4 6.4 6.4
Tidak Setuju 7 14.9 14.9 21.3
Kurang Setuju 10 21.3 21.3 42.6
Setuju 20 42.6 42.6 85.1
Sangat Setuju 7 14.9 14.9 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber : Hasil olahan SPSS Versi 25

Pada Tabel V.5 di atas, dapat dilihat pada pernyataan ketiga, dari

47 responden terdapat sebanyak 3 responden (6.4%) mengatakan sangat

tidak setuju, sebanyak 7 responden (14.9%) mengatakan tidak setuju,

sebanyak 10 responden (21.3%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 20

responden (42.6%) mengatakan setuju, sebanyak 7 responden (14.9%)

mengatakan sangat setuju sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian

besar yaitu sebanyak 20 responden (42.6%) mengatakan setuju bahwa lalu

lintas di daerah perumahan lancar.



4.  Dekat Dengan Sekolah

Tabel 1V.6
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 untuk Pernyataan 4

Akses ke sekolah

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 7 14.9 14.9 14.9
Tidak Setuju 2 4.3 4.3 19.1
Kurang Setuju 2 4.3 4.3 23.4
Setuju 27 57.4 57.4 80.9
Sangat Setuju 9 19.1 19.1 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber : Hasil olahan SPSS Versi 25

Tabel 1V.6 di atas, dapat dilihat pada pernyataan ketiga, dari 47

responden terdapat sebanyak 7 responden (14.9%) mengatakan sangat

tidak setuju, sebanyak 2 responden (4.3%) mengatakan tidak setuju,

sebanyak 2 responden (4.3%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 27

responden (57.4%) mengatakan setuju dan sebanyak 9 responden (19.1%)

mengatakan sangat setuju sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian

besar yaitu sebanyak 27 responden (57.4%) mengatakan setuju perumahan

dekat dengan sekolah.



5.  Dekat dengan rumah sakit

Tabel IV.7
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 untuk Pernyataan 5

Akses kerumah sakit

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Tidak Setuju 4 8.5 8.5 12.8
Kurang Setuju 12 25.5 25.5 38.3
Setuju 21 44.7 447 83.0
Sangat Setuju 8 17.0 17.0 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber : Hasil olahan SPSS Versi 25
Tabel IV.7 di atas, dapat dilihat pada pernyataan kelima, dari 47
responden terdapat sebanyak 2 responden (4.3%) mengatakan sangat tidak
setuju, sebanyak 4 responden (8.5%) mengatakan tidak setuju, sebanyak
12 responden (25.5%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 21 responden
(44.7%) mengatakan setuju, dan sebanyak 8 responden (17.0%)

mengatakan sangat setuju sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian



besar yaitu sebanyak 21 responden (44.7%) mengatakan setuju perumahan

dekat dengan rumah sakit.

6.  Lingkungan sekitar yang ramah
Tabel 1V.8
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 untuk Pernyataan 6
Lingkungan
Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Tidak Setuju 3 6.4 6.4 10.6
Kurang Setuju 6 12.8 12.8 23.4
Setuju 25 53.2 53.2 76.6
Sangat Setuju 11 23.4 23.4 100.0
Total a7 100.0 100.0

Sumber : Hasil olahan SPSS Versi 25
Tabel V.8 di atas, dapat dilihat pada pernyataan keenam, dari 47
responden terdapat sebanyak 2 responden (4.3%) mengatakan sangat tidak
setuju, sebanyak 3 responden (6.4%) mengatakan tidak setuju, sebanyak 6
responden (12.8%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 25 responden
(53.2%) mengatakan setuju, dan sebanyak 11 responden (23.4%)

mengatakan sangat setuju sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian



besar yaitu sebanyak 25 responden (53.2%) mengatakan setuju bahwa

lingkungan perumahan ramah.

7. Dekat dengan bandara
Tabel 1V.9
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 untuk Pernyataan 7
Akses ke bandara

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 2.1 2.1 2.1
Tidak Setuju 4 8.5 8.5 10.6
Kurang Setuju 4 8.5 8.5 19.1
Setuju 28 59.6 59.6 78.7
Sangat Setuju 10 21.3 21.3 100.0
Total a7 100.0 100.0

Sumber : Hasil olahan SPSS Versi 25
Tabel 1V.9 di atas, dapat dilihat pada pernyataan ketujuh, dari 47
responden terdapat sebanyak 1 responden 2.1%) mengatakan sangat tidak
setuju, sebanyak 4 responden (8.5%) mengatakan tidak setuju, sebanyak 4
responden (8.5%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 28 responden
(59.6%) mengatakan setuju dan sebanyak 10 responden (21.3%)

mengatakan sangat setuju sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian



besar yaitu sebanyak 28 responden (59.6%) mengatakan setuju bahwa

perumahan dekat dengan bandara.

8.  Peraturan Pemerintah tidak mempersulit

Tabel 1V.10
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 untuk Pernyataan 8

Peraturan Pemerintah

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Tidak Setuju 7 14.9 14.9 19.1
Kurang Setuju 15 31.9 31.9 51.1
Setuju 16 34.0 34.0 85.1
Sangat Setuju 7 14.9 14.9 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber : Hasil olahan SPSS Versi 25
Tabel 1V.10 di atas, dapat dilihat pada pernyataan kedelapan, dari
47 responden terdapat sebanyak 2 responden (4.3%) mengatakan sangat
tidak setuju, sebanyak 7 responden (14.9%) mengatakan tidak setuju,
sebanyak 15 responden (31.9%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 16
responden (34.0%) mengatakan setuju, dan sebanyak 7 responden (14.9%)

mengatakan sangat setuju sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian



besar yaitu sebanyak 16 responden (34.0%) mengatakan setuju bahwa

peraturan pemerintah tidak mempersulit konsumen.

9.  Lingkungan sekitar yang bersih
Tabel 1V.11
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 untuk Pernyataan 9

Kebersihan

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 2.1 2.1 2.1
Tidak Setuju 3 6.4 6.4 8.5
Kurang Setuju 7 14.9 14.9 23.4
Setuju 25 53.2 53.2 76.6
Sangat Setuju 11 23.4 23.4 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
terdapat sebanyak 1 responden (2.1%) mengatakan sangat tidak setuju,
sebanyak 3 responden (6.4%) mengatakan tidak setuju, sebanyak 7
responden (14.9%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 25 responden
(53.2%) mengatakan setuju, dan sebanyak 11 responden (23.4%)
mengatakan sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian
besar yaitu sebanyak 25 responden (53.2%) mengatakan setuju bahwa

lingkungan sekitar perumahan yang bersih.



10. Tingkat keamanan yang baik

Tabel 1V.12
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X1 untuk Pernyataan 10
Keamanan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Tidak Setuju 4 8.5 8.5 8.5
Kurang Setuju 10 21.3 21.3 29.8
Setuju 22 46.8 46.8 76.6
Sangat Setuju 11 23.4 23.4 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
terdapat sebanyak 4 responden (8.5%) mengatakan tidak setuju, sebanyak
10 responden (21.3%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 22 responden
(46.8%) mengatakan setuju, dan sebanyak 11 responden (23.4%)
mengatakan sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian
besar yaitu sebanyak 22 responden (46.8%) mengatakan setuju bahwa

perumahan memiliki tingkat keamanan yang baik.



Uji Frekuensi Variabel Harga (X2) pada Cluster Iskandar Muda
(studi kasus PT. Surya Metal Berjaya)

Proses analisis mengenai Harga akan dilampirkan tanggapan
responden yang dalam hal ini penghuni Cluster Iskandar Muda dari PT.

Surya Metal Berjaya yang dapat dijelaskan sebagai berikut:

1.  Keterjangkauan harga

Tabel 1V.13

Tanggapan Responden Mengenai variabel X2 untuk Pernyataan 1
Keterjangkauan Harga

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Kurang Setuju 15 31.9 31.9 31.9
Setuju 16 34.0 34.0 66.0
Sangat Setuju 16 34.0 34.0 100.0

Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
terdapat sebanyak 15 responden (31.9%) mengatakan kurang setuju,
sebanyak 16 responden (34.0%) mengatakan setuju, dan sebanyak 16
responden (34.0%) mengatakan sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan
bahwa sebagian besar yaitu 16 responden (34.0%) mengatakan setuju dan
16 responden (34.0%) mengatakan sangat setuju bahwa harga rumah di

Cluster Iskandar Muda terjangkau.



2. Harga masih wajar harga pasaran perumahan

Tabel 1V.14
Tanggapan Responden Mengenai variabel X2 untuk Pernyataan 2
Harga Pasaran

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden

Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid Sangat Tidak 3 6.4 6.4 6.4
Setuju
Kurang Setuju 5 10.6 10.6 17.0
Setuju 24 51.1 51.1 68.1
Sangat Setuju 15 31.9 31.9 100.0
Total 47 100.0 100.0

terdapat sebanyak 3 responden (6.4%) mengatakan sangat tidak setuju,
sebanyak 5 responden (10.6%) mengatakan tidak setuju, sebanyak 24
responden (51.1%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 24 responden
(51.1%) mengatakan setuju, dan sebanyak 15 responden (31.9%)
mengatakan sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa mayoritas
responden sebanyak 24 responden (51.1%) mengatakan setuju bahwa harga

rumah masih wajar harga pasaran perumahan.



3. Harga dapat bersaing dengan perumahan lainnya

Tabel 1V.15

Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 untuk Pernyataan 3

Harga dapat bersaing

Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid Sangat Tidak 2 4.3 4.3 4.3
Setuju
Kurang Setuju 2 4.3 4.3 8.5
Setuju 30 63.8 63.8 72.3
Sangat Setuju 13 21.7 27.7 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
terdapat sebanyak 2 responden (4.3%) mengatakan sangat tidak setuju,
sebanyak 2 responden (4.3%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 30
responden (63.8%) mengatakan setuju, dan sebanyak 13 responden (27.7%)
mengatakan sangat setuju sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian besar
yaitu 30 responden (63.8%) mengatakan setuju bahwa harga rumah dapat

bersaing dengan perumahan lainnya



4.  Harga sesuai kualitas rumah

Tabel 1V.16
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 untuk Pernyataan 4
Harga sesuai kualitas

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Kurang Setuju 4 8.5 8.5 8.5
Setuju 29 61.7 61.7 70.2
Sangat Setuju 14 29.8 29.8 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
terdapat sebanyak 4 responden (8.5%) mengatakan kurang setuju, sebanyak
29 responden (61.7%) mengatakan setuju, dan sebanyak 14 responden
(29.8%) mengatakan sangat setuju sehingga dapat disimpulkan bahwa
sebagian besar yaitu 29 responden (61.7%) mengatakan setuju bahwa harga

sesuai dengan kualitas rumah.



5. Periode pembayaran yang fleksibel

Tabel 1V.17
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 untuk Pernyataan 5
Periode pembayaran

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Tidak Setuju 6 12.8 12.8 12.8
Kurang Setuju 4 8.5 8.5 21.3
Setuju 23 48.9 48.9 70.2
Sangat Setuju 14 29.8 29.8 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
terdapat sebanyak 6 responden (12.8%) mengatakan tidak setuju, sebanyak
4 responden (8.5%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 23 responden
(48.9%) mengatakan setuju, sebanyak 14 responden (29.8%) mengatakan
sangat setuju sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian besar yaitu 23
responden (48.9%) mengatakan setuju bahwa periode pembayaran lebih

fleksibel.



6.  Potongan harga pada event tertentu

Tabel 1V.18
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 untuk Pernyataan 6
Potongan harga

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Kurang Setuju 3 6.4 6.4 10.6
Setuju 25 53.2 53.2 63.8
Sangat Setuju 17 36.2 36.2 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
terdapat sebanyak 2 responden (4.3%) mengatakan tidak setuju, sebanyak 3
responden (6.4%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 25 responden
(53.2%) mengatakan setuju, dan sebanyak 17 responden (36.2%)
mengatakan sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian
besar yaitu 25 responden (53.2%) mengatakan setuju bahwa ada potongan

harga saat event.



7. Informasi harga rumah yang ditawarkan lengkap dan benar

Tabel 1V.19
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Xz untuk Pernyataan 7
Informasi harga lengkap dan benar

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Tidak Setuju 3 6.4 6.4 10.6
Kurang Setuju 6 12.8 12.8 23.4
Setuju 22 46.8 46.8 70.2
Sangat Setuju 14 29.8 29.8 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
terdapat sebanyak 2 responden (4.3%) mengatakan sangat tidak setuju,
sebanyak 3 responden (6.4%) mengatakan tidak setuju, sebanyak 6
responden (12.8%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 22 responden
(46.8%) mengatakan setuju, sebanyak 14 responden (29.8%) mengatakan
sangat setuju, sehingga mayoritas responden sebesar 22 responden (46.8%)
mengatakan setuju bahwa informasi harga rumah yang ditawarkan lengkap

dan benar.



8.  Nilai investasi yang baik

Tabel 1V.20
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 untuk Pernyataan 8
Nilai Investasi

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Kurang Setuju 7 14.9 14.9 19.1
Setuju 27 S57.4 o57.4 76.6
Sangat Setuju 11 23.4 23.4 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden

terdapat sebanyak 2 responden (4,3%) mengatakan sangat tidak setuju,

sebanyak 7 responden (14.9%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 27

responden (57.4%) mengatakan setuju, dan 11 responden (23.4%)

mengatakan sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian

besar yaitu 27 responden (57.4%) mengatakan setuju bahwa nilai investasi

rumah cukup baik.



9.  Harga rumah disesuaikan dengan penyesuaian geografis berdasarkan

masing-masing Cluster

Tabel 1V.21
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 untuk Pernyataan 9
Harga disesuaikan dengan geografi

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Tidak Setuju 3 6.4 6.4 10.6
Kurang Setuju 6 12.8 12.8 23.4
Setuju 22 46.8 46.8 70.2
Sangat Setuju 14 29.8 29.8 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
terdapat sebanyak 2 responden (4.3%) mengatakan sangat tidak setuju,
sebanyak 3 responden (6.4%) mengatakan tidak setuju, sebanyak 6
responden (12.8%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 22 responden
(46.8%) mengatakan setuju, dan sebanyak 14 responden (29.8%)
mengatakan sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian
besar yaitu 22 responden (46.8%) mengatakan setuju bahwa harga

berpengaruh terhadap letak geografis rumah.



10. Harga rumah sesuai dengan kemudahan-kemudahan yang ditawarkan

Tabel 1V.22
Tanggapan Responden Mengenai Variabel X2 untuk Pernyataan 10
Harga sesuai dengan kemudahan-kemudahan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Kurang Setuju 6 12.8 12.8 17.0
Setuju 27 S57.4 o57.4 74.5
Sangat Setuju 12 25.5 25.5 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25
Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
terdapat sebanyak 2 responden (4.3%) mengatakan sangat tidak setuju,
sebanyak 6 responden (12.8%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 27
responden (57.4%) mengatakan setuju, dan sebanyak 12 responden (25.5%)
mengatakan sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian
besar yaitu 27 responden (57.4%) mengatakan setuju bahwa harga sesuai

dengan kemudahan-kemudahan yang ada.



3.  Uji Frekuensi Variabel Keputusan Pembelian Konsumen (Y)
pada Cluster Iskandar Muda (studi kasus PT. Surya Metal
Berjaya)

Proses analisis mengenai keputusan pembelian konsumen akan

dilampirkan tanggapan responden yang dalam hal ini adalah para penghuni

rumah Cluster Iskandar Muda yang dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Kepuasan konsumen

Tabel 1V.23

Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y untuk Pernyataan 1

Kepuasan konsumen

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid  Tidak Setuju 10 21.3 21.3 21.3
Kurang Setuju 4 8.5 8.5 29.8
Setuju 17 36.2 36.2 66.0
Sangat Setuju 16 34.0 34.0 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
terdapat sebanyak 10 responden (21.3%) mengatakan tidak setuju, sebanyak
4 responden (8.5%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 17 responden

(36.2%) mengatakan setuju, dan 16 responden (34.0%) mengatakan sangat



setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian besar yaitu 17
responden (36.2%) mengatakan setuju bahwa konsumen merasa puas

setelah membeli rumah di Cluster Iskandar Muda.

2. Dekat dengan warung makan, warnet, pangkas rambut dan lain-lain.

Tabel 1V.24
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y untuk Pernyataan 2

Dekat dengan warung makan, warnet, pangkas rambut dan lain-lain

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Tidak Setuju 8 17.0 17.0 17.0
Kurang Setuju 7 14.9 14.9 31.9
Setuju 18 38.3 38.3 70.2
Sangat Setuju 14 29.8 29.8 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
terdapat sebanyak 8 responden (17.0%) mengatakan tidak setuju, sebanyak
7 responden (14.9%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 18 responden
(38.3%) mengatakan setuju, dan sebanyak 14 orang (29.8%) mengatakan
sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian besar yaitu 18
responden (38.3%) mengatakan setuju bahwa Cluster Iskndr mud dekat

dengan warung makan, warnet, pangkas rambut, dan lain-lain.



3. Membeli karena info dari sales dan orang lain

Tabel 1V.25
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y untuk Pernyataan 3
Pilihan penyalur

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 5 10.6 10.6 10.6
Tidak Setuju 2 4.3 4.3 14.9
Kurang Setuju 5 10.6 10.6 25.5
Setuju 23 48.9 48.9 74.5
Sangat Setuju 12 25.5 25.5 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden

terdapat sebanyak 5 responden (10.6%) mengatakan sangat tidak setuju,

sebanyak 2 responden (4.3%) mengatakan tidak setuju, sebanyak 5

responden (10.6%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 23 orang (48.9%)

mengatakan setuju, dan sebanyak 12 responden (25.5%) mengatakan sangat

setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian besar vyaitu 23

responden (48.9%) mengatakan setuju bahwa konsumen mendapat info dari

sales atau orang lain sehingga membeli rumah di Cluster Iskandar Muda.



4. Waktu yang tepat dari segi finansial dan kondisi

Tabel 1V.26
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y untuk Pernyataan 4
Waktu Pembelian

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 6 12.8 12.8 12.8
Tidak Setuju 5 10.6 10.6 23.4
Kurang Setuju 4 8.5 8.5 31.9
Setuju 22 46.8 46.8 78.7
Sangat Setuju 10 21.3 21.3 100.0
Total a7 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
terdapat sebanyak 6 responden (12.8%) mengatakan sangat tidak setuju,
sebanyak 5 responden (10.6%) mengatakan tidak setuju, sebanyak 4
responden (8.5%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 22 responden
(46.8%) mengatakan setuju, dan sebanyak 10 responden (21.3%)
mengatakan sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan sebagian besar yaitu
22 responden (46.8%) mengatakan setuju bahwa saat itu konsumen mebeli

rumah pada waktu yang tepat dari segi finansial dan kondisi.



5. Desain Interior yang minimalis

Tabel 1V.27
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y untuk Pernyataan 5
Desain Rumah

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 2.1 2.1 2.1
Tidak Setuju 4 8.5 8.5 10.6
Kurang Setuju 8 17.0 17.0 27.7
Setuju 25 53.2 53.2 80.9
Sangat Setuju 9 19.1 19.1 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden terdapat sebanyak
1 responden (2.1%) mengatakan sangat tidak setuju, sebanyak 4 responden (8.5%)
mengatakan tidak setuju, sebanyak 8 responden (17.0%) mengatakan kurang
setuju, sebanyak 25 responden (53.2%) mengatakan setuju, dan sebanyak 9
responden (19.1%) mengatakan sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan
sebagian besar yaitu 25 responden (53.2%) mengatakan setuju bahwa konsumen

memutuskan membeli rumah karena suka dengan desain interiornya.



6. Metode pembayaran yang mudah

Tabel 1V.28

Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y untuk Pernyataan 6

Metode Pembayaran

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 5 10.6 10.6 10.6
Kurang Setuju 11 23.4 23.4 34.0
Setuju 21 44.7 44.7 78.7
Sangat Setuju 10 21.3 21.3 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
sebanyak 5 responden (10.6%) mengatakan sangat tidak setuju, sebanyak 11
responden (23.4%) mengatakan kurang setuju, sebanyak 21 responden
(44.7%) mengatakan setuju, dan sebanyak 10 responden (21.3%)
mengatakan sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian
besar yaitu 21 responden (44.7%) mengatakan setuju bahwa metode

pembayaran rumah mudabh.



7. Membeli rumah karena kebutuhan

Tabel 1V.29
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y untuk Pernyataan 7
Kebutuhan akan rumah

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 8 17.0 17.0 17.0
Tidak Setuju 1 2.1 2.1 19.1
Kurang Setuju 8 17.0 17.0 36.2
Setuju 18 38.3 38.3 74.5
Sangat Setuju 12 25.5 25.5 100.0
Total 47 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden

sebanyak 8 responden (17.0%) mengatakan sangat tidak setuju, sebanyak 1

responden (2,1%) mengatakan tidak setuju, sebanyak 8 responden (17.0%)

mengatakan kurang setuju, sebanyak 18 responden (38.3%) mengatakan

setuju, dan sebanyak 12 responden (25.5%) mengatakan sangat setuju,

sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian besar yaitu 18 responden

(38.3%) mengatakan setuju bahwa konsumen membeli rumah di Cluster

Iskandar Muda karena kebutuhan.



8. Fasilitas Rumah di Cluster Iskandar Muda sesuai dengan gaya hidup
konsumen

Tabel 1V.30

Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y untuk Pernyataan 8

Gaya Hidup

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 5 10.6 10.6 10.6
Tidak Setuju 3 6.4 6.4 17.0
Kurang Setuju 5 10.6 10.6 27.7
Setuju 24 51.1 51.1 78.7
Sangat Setuju 10 21.3 21.3 100.0
Total a7 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
sebanyak 5 responden (10.6%) mengatakan sangat tidak setuju, sebanyak 3
responden (6.4%) mengatakan tidak setuju, sebanyak 5 responden (10.6%)
mengatakan kurang setuju, sebanyak 24 responden (51.1%) mengatakan
setuju, dan sebanyak 10 responden (21.3%) mengatakan sangat setuju,
sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian besar yaitu 24 responden
(51.1%) mengatakan setuju bahwa fasilitas rumah sesuai dengan gaya hidup

konsumen.



9. Rumah di Cluster Iskandar Muda masih tersedia untuk ditempati

Tabel 1V.31

Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y untuk Pernyataan 9

Ketersediaan produk

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 2.1 2.1 2.1
Tidak Setuju 3 6.4 6.4 8.5
Kurang Setuju 10 21.3 21.3 29.8
Setuju 20 426 426 72.3
Sangat Setuju 13 27.7 27.7 100.0
Total a7 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden

sebanyak 1 responden (2.1%) mengatakan sangat tidak setuju, sebanyak 3

responden 6.4%) mengatakan tidak setuju, sebanyak 10 responden (21.3%)

mengatakan kurang setuju, sebanyak 20 responden (42.6%) mengatakan

setuju, dan sebanyak 13 responden (27.7%) mengatakan sangat setuju,

sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian besar 46 responden (47.9%)

mengatakan setuju bahwa keputusan konsumen dalam membeli produk

jatuh pada produk HOC pemurni air setelah membandingkan dengan produk

lain.



10. Karena Cluster Iskandar Muda dekat dengan sanak saudara

Tabel 1V.32

Tanggapan Responden Mengenai Variabel Y untuk Pernyataan 10

Dekat Dengan Sanak Sauadara

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Tidak Setuju 6 12.8 12.8 17.0
Kurang Setuju 9 19.1 19.1 36.2
Setuju 22 46.8 46.8 83.0
Sangat Setuju 8 17.0 17.0 100.0
Total a7 100.0 100.0

Sumber: Hasil Olahan SPSS Versi 25

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa ternyata dari 47 responden
sebanyak 2 responden (4.3%) mengatakan sangat tidak setuju, sebanyak 6
responden (12.8%) mengatakan tidak setuju, sebanyak 9 responden (19.1%)
mengatakan kurang setuju, sebanyak 22 responden (46.8%) mengatakan
setuju, dan sebanyak 8 responden (17.0%) mengatakan sangat setuju,
sehingga dapat disimpulkan bahwa sebagian besar yaitu 22 responden
(46.8%) mengatakan setuju bahwa konsumen membeli rumah karean dekat
dengan sanal saudara seperti sepupu, orang tua, adik, kakak, anak, dan lain-

lain.



Uji Validitas dan Reliabilitas

Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Lokasi (X1)

Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau tidaknya suatu
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner
mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut.
Berdasarkan tabel dibawah ini menunjukan bahwa pada pengujian
validitas untuk masing-masing variabel Lokasi, dan Harga terhadap

Keputusan pembelian.

Dalam penelitian ini penulis membuat 10 pernyataan tentang
kompensasi untuk mengetahui apakah semua pernyataan tersebut reliabel

atau tidak maka dilakukan uji reliabilitas dengan hasil sebagai berikut:
Tabel 1V.33

Case Processing Summary

N %

Cases Valid 47 100.0
Excluded?® 0 0

Total 47 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Dari tabel case processing summary di atas dapat dilihat bahwa

responden yang diteliti pada hasil kuesioner mengenai variabel kualitas



produk berjumlah 47 responden dan semua data tidak ada yang dikeluarkan

(excluded) dari analisis.

Tabel 1V.34

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
931 10

Pada tabel reliability statistics di atas, dapat dilihat bahwa nilai
Cronbach’s Alpha adalah sebesar 0,912 dengan jumlah 10 pernyataan. Uji
reliabilitas adalah uji yang dipakai untuk menunjukan sejauh mana hasil
pengukuran relative konsisten apabila alat ukur yang digunakan berulang
kali. Pengujian yang dipakai adalah dengan teori Cronbach Alpha. Suatu
variabel dikatakan reliable jika memberikan nilai cronbach alpha > 0,8.
Berdasarkan Tabel V.34 menunjukan bahwa nilai Cronbach’s Alpha
instrument untuk semua variabel penelitian nilainya > 0,6 sehingga dapat
dikatakan bahwa instrument dalam penelitian ini adalah reliable dan layak

untuk digunakan.



Tabel 1V.35

Item-Total Statistics

Scale Mean Corrected ~ Cronbach's
if tem  Scale Variance if Item-Total Alpha if Item
Deleted Item Deleted  Correlation Deleted

Akses 33.17 53.405 .842 918
Visibiltas 33.28 51.161 .801 .920
Lalu Lintas 33.43 54,511 .603 930
Akses ke Sekolah 33.26 49.673 .800 .920
Akses ke Rumah Sakit ~ 33.26 52.803 .809 919
Lingkungan 33.02 53.282 784 921
Akses ke Bandara 32.98 57.413 .539 932
Peraturan Pemerintah ~ 33.47 53.907 .690 925
Tingkat kebersihan 32.98 54.673 155 923
Keamanan 33.02 55.630 .706 925

Sumber : SPSS Versi 25

Dari tabel di atas dapat dijelaskan bahwa:

e Tabel item-total statistik menunjukkan hasil perhitungan validitas
untuk 10 pernyataan.

e Menentukan besarnya nilai rwaner dengan ketentuan tingkat kepercayaan
(degree of freedom = df) jumlah responden dikurangi 2 atau 47 — 2 =

45 dengan tingkat signifikansi 5% maka nilai ranel Sebesar 0.287.



e Membandingkan rwner dengan setiap butir pernyataan dengan cara
membandingkan output corrected item-total correlation dengan 0, 287
(rtabel).

e Jika dibandingkan antara rwher dengan nilai rhiwng pada kolom
corrected item-total correlation, maka nilai r niwng Semua pernyataan
mengenai Lokasi lebih besar dari riapel, artinya semua pernyataan

valid.

A. Uji Validitas dan Reliabilitas VVariabel Harga (X2)
Dalam penelitian ini penulis membuat 10 pernyataan tentang
Harga untuk mengetahui apakah semua pernyataan tersebut reliabel atau

tidak maka dilakukan uji reliabilitas dengan hasil sebagai berikut:

Tabel 1V.36

Case Processing Summary

N %

Cases Valid 47 100.0
Excluded? 0 .0

Total 47 100.0

a. Listwise deletion based on all variables
in the procedure.

Dari tabel case processing summary di atas dapat dilihat bahwa
responden yang diteliti pada hasil kuesioner mengenai variabel harga
berjumlah 47 responden dan semua data tidak ada yang dikeluarkan

(excluded) dari analisis.



Tabel 1V.37

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
.824 10

Pada tabel reliability statistics di atas, dapat dilihat bahwa nilai
Cronbach’s Alpha adalah sebesar 0,824 dengan jumlah 10 pernyataan. Uji
reliabilitas adalah uji yang dipakai untuk menunjukan sejauh mana hasil
pengukuran relative konsisten apabila alat ukur yang digunakan berulang
kali. Pengujian yang dipakai adalah dengan teori Cronbach Alpha. Suatu
variabel dikatakan reliable jika memberikan nilai cronbach alpha > 0,8.
Berdasarkan Tabel 1V.37 menunjukan bahwa nilai Cronbach’s Alpha
instrument untuk semua variabel penelitian nilainya > 0,6 sehingga dapat
dikatakan bahwa instrument dalam penelitian ini adalah reliable dan layak

untuk digunakan.



Tabel 1V.38

Item-Total Statistics

Scale Variance Corrected Cronbach's

Scale Mean if if ltem Item-Total Alphaif Item
Item Deleted Deleted Correlation Deleted
Keterjangkauan Harga 36.30 26.518 420 817
Kesesuaian Harga 36.30 24.605 510 .809
Dengan Harga Pasaran
Daya Saing Harga 36.21 26.649 391 .820
Kesesuaian Harga 36.11 26.923 570 .808
Dengan Kualitas
Periode Pembayaran 36.36 23.019 744 781
Potongan Harga 36.11 26.619 460 813
Informasi Harga 36.40 23.855 572 801
Nilai Investasi 36.36 25.410 511 .808
Harga Disesuaikan 36.40 24.159 539 .805
Dengan Geografis
Kesesuaian Harga 36.32 26.135 423 817

Dengan Manfaat

Sumber : SPSS Versi 25

Dari tabel di atas dapat dijelaskan bahwa:

e Tabel item-total statistik menunjukkan hasil perhitungan validitas

untuk 10 pernyataan.



e Menentukan besarnya nilai rwpel dengan ketentuan tingkat kepercayaan
(degree of freedom = df) jumlah responden dikurangi 2 atau 47 — 2 =
45 dengan tingkat signifikansi 5% maka nilai rapel Sebesar 0.287.

e Membandingkan rwner dengan setiap butir pernyataan dengan cara
membandingkan output corrected item-total correlation dengan 0, 287
(rtabel)-

e Jika dibandingkan antara rwwer dengan nilai rhiwng pada kolom
corrected item-total correlation, maka nilai r niwng Semua pernyataan

mengenai Harga lebih besar dari rwapel, artinya semua pernyataan valid.

Uji Validitas dan Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)
Dalam penelitian ini penulis membuat 10 pernyataan tentang

keputusan pembelian konsumen untuk mengetahui apakah semua

pernyataan tersebut reliabel atau tidak maka dilakukan uji reliabilitas

dengan hasil sebagai berikut:

Tabel 1V.39

Case Processing Summary

N %

Cases Valid 47 100.0
Excluded? 0 0

Total 47 100.0

a. Listwise deletion based on all variables
in the procedure.



Dari tabel case processing summary di atas dapat dilihat bahwa
responden yang diteliti pada hasil kuesioner mengenai variabel harga
berjumlah 47 responden dan semua data tidak ada yang dikeluarkan

(excluded) dari analisis.

Tabel 1V.40

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
.942 10

Pada tabel reliability statistics di atas, dapat dilihat bahwa nilai
Cronbach’s Alpha adalah sebesar 0,942 dengan jumlah 10 pernyataan. Uji
reliabilitas adalah uji yang dipakai untuk menunjukan sejauh mana hasil
pengukuran relative konsisten apabila alat ukur yang digunakan berulang
kali. Pengujian yang dipakai adalah dengan teori Cronbach Alpha. Suatu
variabel dikatakan reliable jika memberikan nilai cronbach alpha > 0,8.
Berdasarkan Tabel 1V.40 menunjukan bahwa nilai Cronbach’s Alpha
instrument untuk semua variabel penelitian nilainya > 0,6 sehingga dapat
dikatakan bahwa instrument dalam penelitian ini adalah reliable dan layak

untuk digunakan.



Tabel 1V.41

Item-Total Statistics

Scale Variance Corrected Cronbach's

Scale Mean if if ltem Item-Total Alphaif Item
Item Deleted Deleted Correlation Deleted
Kepuasan 33.19 69.028 .842 933
Dekat Dengan Warung 33.21 69.475 .882 931
Makan dan lain-lain
Pilihan Penyalur 33.28 71.335 .654 942
Waktu Pembelian 33.49 66.386 851 932
Desain Rumah 33.23 72.966 172 937
Metode Pembayaran 33.36 70.801 725 .938
Kebutuhan 33.49 65.429 .852 932
Gaya Hidup 33.36 68.888 790 935
Ketersediaan Produk 33.15 74.564 633 942
Dekat Dengan Sanak 33.43 73.076 .660 941

Keluarga

Sumber : SPSS Versi 25

Dari tabel di atas dapat dijelaskan bahwa:

e Tabel item-total statistik menunjukkan hasil perhitungan validitas
untuk 10 pernyataan.

e Menentukan besarnya nilai rwaner dengan ketentuan tingkat kepercayaan
(degree of freedom = df) jumlah responden dikurangi 2 atau 47 — 2 =

45 dengan tingkat signifikansi 5% maka nilai riwpel Sebesar 0.287.



e Membandingkan rwner dengan setiap butir pernyataan dengan cara
membandingkan output corrected item-total correlation dengan 0, 287
(rtabel).

e Jika dibandingkan antara rwher dengan nilai rhiwng pada kolom
corrected item-total correlation, maka nilai r niwng Semua pernyataan

mengenai Harga lebih besar dari ripel, artinya semua pernyataan valid.

D. Hasil Uji Regresi
1. Uji Normalitas
Tujuan uji normalitas adalah ingin menguji apakah dalam model
regres distribusi sebuah data mengikuti atau mendekati distribusi normal,
yakni distribusi data dengan bentuk lonceng. Kalau asumsi ini dilanggar
maka uji statistik menjadi tidak valid.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: TotalY

Expected Cum Prob

oo 02 04 06 08 10

Observed Cum Prob

Gambar 1V.1 P-Plot

Sumber: hasil Olahan SPSS 25



Berdasarkan pada Gambar di atas dapat dilihat bahwa penyebaran data
berada pada sekitar garis diagonal dan mengikuti garis arah diagonal, maka
nilai residual terstandarisasi. Dengan demikian maka model regresi tersebut

memenuhi asusmsi normalitas.

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Keputusan
Lokasi  Harga Pembelian
N 47 47 47
Normal Parameters®®  Mean 36.87 40.32 37.02
Std. Deviation 8.107 5.545 9.279
Most Extreme Absolute 242 115 223
Differences Positive .083 .075 .149
Negative -.242 -.115 -.223
Test Statistic 242 115 223
Asymp. Sig. (2-tailed) .000° 144° .000°

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

Gambar IV.2 One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Sumber: hasil Olahan SPSS 25

Dari Gambar 1V.2 terlihat Asymp.Sig (2.tailed) adalah sebesar
0.00>0,05. Dengan demikian berdasarkan kriteria pengujian maka dapat

disimpulkan bahwa penyebaran data telah berdistribusi normal.

2. Uji Multikolinearitas
Uji multikoliniearitas adalah uji yang dilakukan untuk memastikan

apakah didalam suatu model regresi ada interkorelasi atau kolinearitas antar



variabel bebas. Dalam regresi linier tidak boleh terjadi sesama variabel

independen berkorelasi secara kuat (multicollinearity).

Tabel 1V .41

Hasil Uji Multikolinieritas

Variabel Tolerance VIF Keterangan
Lokasi (X1) 735 1.357 |Tidak terjadi Multikolinearitas
Harga (X2) 735 1.357 |Tidak terjadi Multikolinearitas

Sumber: Hasil Olahan SPSS 25

Dari tabel 1V.41 di atas diketahui bahwa nilai Variance Inflantion
Factor (VIF) untuk setiap variabel bebas lebih kecil dari 10 (VIF<10) nilai
tolerancenya berada di atas 0,10 sehingga model regresi bebas dari masalah
multikolineritas. Dengan demikian persamaan regresi berganda terbebas dari

asumsi multikolinieritas.

3. Uji Autokorelasi
Berdasarkan hasil output SPSS persamaan regresi dalam penelitian
ini dimana DU (Durbin-Watson) sebesar 2.375, untuk nilai DL adalah
1.4435 dan nilai DU adalah 1.6204 maka nilai 4-dU = 4-1.6204 = 2,3796,
dan 4-dL = 4-1.4435 = 2.5565, maka hal ini dapat disimpulkan berarti

model regresi diatas tidak terdapat masalah autokorelasi.



4. Uji Heterokedastisitas
Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam
model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari sebuah residual satu
pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu
pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka disebut

homoskedastisitas.Sebaliknya, jika berbeda disebut heteroskedastisitas.

1. Uji Heteroskedastisitas Pendekatan Scatter Plot.
Uji Heteroskedastisitas dengan menggunakan Scatter Plot dapat

dilihat pada Gambar 1V.3 Berikut :

Scatterplot
Dependent Variable: TotalY

Regression Studentized Residual
[ ]
[ ]

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 1V.3 Grafik Scatter Plot
Sumber: Hasil olahan SPSS 25

Berdasarkan pada Gambar V.3 terlihat bahwa titik-titik menyebar di atas
dan dibawah angka 0 pada sumbu Y. Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa persamaan regresi berganda terbebas dari asumsi

heteroskedastisitas.



E. Pengujian Hipotesis
Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui

seberapa besar pengaruh variable bebas (X) yang terdiri dari Lokasi (X1)

dan Harga (X2) terhadap variable terikat (Y) yaitu Keputusan pembelian.

Nilai koefisien regresi linear berganda dapat dilihat pada Tabel 1V.42

berikut :
Tabel 1V.42
Descriptive Statistics
N Minimum pravimum  Mean  Std. Deviation

Lokasi 47 17 50 36.87 8.107

Harga 47 30 50 40.32 5.545
Keputusan 47 20 49 37.02 9.279
Pembelian

Valid N 47
(listwise)

Sumber: SPSS Versi 25.00



Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa:

1. Mean (rata-rata) dari variabel Y (keputusan pembelian konsumen)
dengan jumlah 47 responden adalah 37.02 dengan standar deviasi
sebesar 9.279.

2. Mean (rata-rata) dari variabel X (Lokasi) dengan jumlah 47responden
adalah 36.87 dengan standar deviasi sebesar 8.107

3. Mean (rata-rata) dari variabel X2 (Harga) dengan jumlah 47 responden

adalah 40.32 dengan standar deviasi sebesar 5.545.

Tabel 1V.43
Correlations
Lokasi Harga Keputusan Pembelian
Lokasi  Pearson Correlation 1 513" 807"
Sig. (1-tailed) 000 000
N 47 47 47
Harga  Pearson Correlation  .513™ 1 6517
Sig. (1-tailed) 000 000
N 47 47 47
Keputusan Pearson Correlation ~ .807"" 651" 1
Pembelan  Sig. (1-tailed) 000 000
N 47 47 47

Sumber : SPSS Versi 25



Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa:

1. Tingkat pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian konsumen
ditunjukkan dengan nilai koefisien korelasi sebesar 0,807 yang artinya
korelasi kuat dan memiliki arah yang positif.

2. Tingkat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian konsumen
ditunjukkan dengan nilai koefisien korelasi sebesar 0,651 yang artinya
korelasi kuat dan memiliki arah yang positif.

3. Tabel correlations menunjukkan bahwa pengaruh lokasi dan harga
dapat dilihat dari angka probabilitas sebesar 0,000 < 0,05 dimana jika
angka probabilitas 0,000 < 0,05, maka terdapat hubungan yang
signifikan antara ketiga variabel tersebut. Dapat dilihat dari tabel di
atas, nilai probabilitas pada kolom signifikan sebesar 0,000

menunjukkan korelasi ketiga variabel adalah signifikan.
Uji Koefisiensi Determinasi (R?)
Uji Koefisien Determinasi (Rz) digunakan untuk mengetahui

kemampuan model dalam menjelaskan dependen. Hasil Uji Koefisien

Determinasi (R2) dapat dilihat pada Tabel 1V.44 berikut :



Tabel IV. 44

Variables Entered/Removed?

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 Lokasi : Stepwise (Criteria: Probability-
of-F-to-enter <= .050,
Probability-of-F-to-remove >=
.100).
2 Harga : Stepwise (Criteria: Probability-

of-F-to-enter <=.050,
Probability-of-F-to-remove >=

.100).

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Lokasi dan harga merupakan variabel masukan (variables entered)
karena probabilitas dari lokasi, dan harga memenuhi kriteria probabilitas,
dimana probabilitas Lokasi, dan Harga memiliki nilai probabilitas di bawah

0,05.



V.46

Model Summary®

Change Statistics

R Adjusted R Std. Error of R Square
Model R Square Square the Estimate Change F Change dfl df2 Sig. F Change

1 .807% 651 644 5.539 651 84.121 1 45 .000

2 .853° 727 715 4.954 076 12.241 1 44 .001

a. Predictors: (Constant), Lokasi
b. Predictors: (Constant), Lokasi, Harga

c. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa:

1. Kolom R untuk model 1 menunjukkan angka koefisien korelasi
sebesar 0.8072 yang artinya pengaruh antara lokasi terhadap keputusan
pembelian konsumen cukup kuat dan memiliki arah yang positif.

2. Kolom R square untuk model 1 menunjukkan angka R square sebesar
0.651, R square disebut juga dengan koefisien determinasi. Hal ini
memiliki arti bahwa besarnya pengaruh lokasi terhadap keputusan
pembelian konsumen adalah sebesar 65,1% dan sisanya 100% - 65.1%

= 34.9% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain.



1. Dapat dilihat dari tabel di atas, nilai Std. Deviation Lokasi sebesar
8.107 lebih besar dari nilai Std. Error of the Estimate 5.539 yang
artinya model analisis ini baik untuk digunakan.

2. Kolom R untuk model 2 menunjukkan angka koefisien korelasi
sebesar 0.853° yang artinya pengaruh antara lokasi dan harga terhadap
keputusan pembelian konsumen cukup kuat dan memiliki arah yang
positif.

3. Kolom R square untuk model 2 menunjukkan angka R square sebesar
0.727, R square disebut juga dengan koefisien determinasi. Hal ini
memiliki arti bahwa besarnya pengaruh Lokasi dan Harga terhadap
keputusan pembelian konsumen adalah sebesar 72.7% dan sisanya
100% - 72.7% = 27.3% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain.

4. Dapat dilihat dari tabel di atas, nilai standar deviation untuk lokasi
sebesar 8.107 dan nilai standar deviation untuk harga sebesar 5.545
lebih besar dari nilai standar error of the estimate 4.954 yang artinya

model analisis ini baik untuk digunakan.
UiT
Untuk menguji apakah hipotesis yang diajukan diterima atau
ditolak digunakan statistik (uji-t) jika t hitung < t tabel maka Ho diterima
atau Ha ditolak, sedangkan jika t hitung > t tabel, maka Ho ditolak dan Ha

diterima. Jika tingkat signifikansi dibawah 0,05 maka Ho ditolak dan Ha

diterima. Hasil Uji Partial (Uji t ) dapat dilihat pada Tabel 1V.45



Tabel 1V.45

Coefficients?

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -11.748 5.406 -2.173 .035
Lokasi 735 105 .643 7.006 .000
Harga 537 153 321 3.499 .001

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

1.

Berdasarkan Tabel 1V.45 dapat disimpulkan sebagai berikut :

Variable Lokasi memiliki nilai t hitung sebesar 7.006 sedangkan t
tabel 2.01537. Hal ini menunjukkan bahwa Lokasi (X1) secara
parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Artinya jika Variabel Lokasi ditingkatkan maka
Keputusan pembelian  berpengaruh  secara parsial. Maka
Kesimpulannya H1 diterima dan HO ditolak.

Variable Harga memiliki nilai t hitung sebesar 3.499 sedangkan t
tabel 2.01537. Hal ini menunjukkan bahwa Harga (X2) berpengaruh
parsial terhadap Keputusan pembelian (Y) artinya jika variable
Harga ditingkatkan maka Nilai Keputusan pembelian berpegaruh

secara parsial. Maka kesimpulannya H1 diterima dan Ho ditolak



3. UjiF
Uji F dilakukan untuk melihat apakah variable bebas yang terdiri
dari Lokasi dan Harga dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh

secara bersama-sama terhadap variable terikat yaitu Keputusan pembelian.

Untuk mengetahui asumsi linieritas dapat diketahui dari uji
ANOVA (overall F test) bila hasilnya signifilan (p value<alpha) maka

model berbentuk linier.

Tabel 1V.46
ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression ~ 2880.998 2 1440.499 58.688 .000°
Residual 1079.981 44 24.545
Total 3960.979 46

Sumber : SPSS Versi 25

Berdasarkan tabel 1V.46 di atas, dapat disimpulkan variable Lokasi
dan Harga secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan

pembelian. Hal ini dapat dilihat dari nilai F hitung (58.688) lebih besar
dibandingkan nilai F tabel (3,20) dan sig a (0,000b) lebih kecil dari o = 5%
(0,05). Nilai F hitung lebih besar dari F tabel diperoleh dengan melihat tabel

F dengan menggunakan tingkat keyakinan 95%, a = 5%, F tabel = F (k;n-k)

. maka nilai F tabel adalah sebesar 3,20. Dengan demikian diperoleh nilai F



F.

hitung lebih besar dari F tabel (58.688> 3.20 ) Berdasarkan Kkriteria

pengujian hipotesis maka Ha diterima dan Ho ditolak.

Pembahasan

1. Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian rumah di

Cluster Iskandar Muda (studi kasus PT. Surya Metal Berjaya)

Dari hasil pengujian yang diperoleh bahwa berdasarkan analisis
regresi berganda koefisien bl (X1) = 0.735. Ini menunjukkan bahwa
variable Lokasi (X1) berpengaruh secara parsial kepada Keputusan
pembelian, atau dengan kata lain, jika variable Lokasi ditingkatkan
sebesar satu satuan, maka Keputusan pembelian meningkat juga. Dari
hasil perhitungan uji secara parsial variable Lokasi di peroleh nilai thitung
sebesar 7,006 sedangkan t tabel 2,01537 Dengan tingkat signifikan
sebesar 0.000 > 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa Lokasi berpengaruh
terhadap Keputusan pembelian rumah pada Cluster Iskandar Muda,
artinya jika variable Lokasi ditingkatkan maka Keputusan pembelian
akan meningkat. Secara umum responden memberi penilaian positif
tentang variable Lokasi. Hal ini terlihat dari distribusi jawaban
responden. Semakin baik Lokasi yang ditawarkan, maka semakin tinggi
tingkat Keputusan pembelian. Dengan lokasi yang baik penghuni rumah
akan mudah kepusat kota . hal ini menunjukkan bahwa responden sangat
nyaman tinggal di lokasi yang mudah akses kemana-mana. Namun

demikian , meskipun mayoritas memberikan penilaian positif tentang



Lokasi, masih ditemukan sebagian responden yang menyatakan kurang

setuju.

2. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian rumah di

Cluster Iskandar Muda (studi kasus PT. Surya Metal Berjaya)
Berdasarkan hasil analisa regresi berganda , koefisien b2 (X2) =

0.537 Ini menunjukkan bahwa variable Harga berpengaruh secara parsial
terhadap Keputusan pembelian, atau dengan kata lain, jika variable Harga
ditingkatkan sebesar satu satuan, maka berpegaruh pada Keputusan
pembelianrumah pada Cluster Iskandar Muda. Hasil perhitungan uji
secara parsial diperoleh nilai Harga memiliki nila thiung Sebesar 3.499
sedangkan nilai twaner 2,01537.Dengan nilai t hitung 3.499 > t tabel
2,01537 dengan tingkat signifikan sebesar 0,001< 0,05 . hal ini
menunjukkan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian
artinya jika variable harga ditingkatkan akan keputusan pembelian akan
meningkat. Maka kesimpulannya Ho ditola dan Hi: diterima. Secara
umum responden memberi penilaian yang positif tentang variabel Harga.
Hal ini terlihat dari distribusi jawaban responden tentang pernyataan
Harga rumah terjangkau. Hal ini menunjukkan bahwa mayoritas
responden menganggap harga rumah di Cluster Iskandar Muda
terjangkau. Namun demikian , meskipun mayoritas memberikan
penilaian yang positif tentang harga, masih ditemukan sebagian

responden yang menyatakan kurang setuju terhadap harga. Hal ini



menunjukkan bahwa konsumen beranggapan harga sebagai tolak ukur
yang besar untuk memutuskan untuk membeli. Sebagian responden
menilai masih ada pesaing lain memberikan harga yang lebih baik.
Dengan demikian walaupun secara keseluruhan harga rumah dinilai
sesuai dengan harapan responden , namun Harga masih harus
dioptimalkan baik dari segi metode pembayaran maupun desain rumah

untuk semua kalangan.

Pengaruh Lokasi dan Harga terhadap Keputusan Pembelian di
Cluster Iskandar Muda (studi kasus PT. Surya Metal berjaya)
Hasil pengujian yang diperoleh bahwa variabel Lokasu dan
harga secara bersama-sama (simultan) berpangaruh cukup kuat, positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada PT. Surya Metal
Berjaya. Hal ini terlihat nilai koefisien beta sebesar 0.735dan 0.537 serta
nilai Fhiwng untuk variabel lokasi dan harga sebesar 58,688 dengan
sifinifikasi 0,000 lebih kecil dari 0,05 dan juga Fhitung > Ftaber atau 58,688 >
3,20 dan nilai Fniwng dengan demikian hipotesis 3 terdukung secara
statistik. Hasil penelitian menyatakan bahwa lokasi dan harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian di Cluster Iskandar Muda (studi
kasus PT. Surya Metal Berjaya). lokasi yang mendukung dengan harga
yang kompetitif dapat meningkatkan keputusan pembelian sehingga dapat

mencapai hasil yang terbaik.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan
Berdasarkan hasil dan pembahasan, maka diambil beberapa

kesimpulan sebagai berikut :

Lokasi dan Harga secara simultan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan pembelian rumah di Cluster Iskandar Muda. Hal ini

dapat dilihat dari F hitung (58.688) lebih besar dari niai F tabel (3,20) dan
sig o (0,000°) lebih kecil dari o= 5 % (0,05).

Secara parsial Lokasi dan Harga berpengaruh terhadap Keputusan
pembelian. Hal ini dapat dilihat dari variabel Lokasi memiliki nilai t hitung
sebesar 7.006 sedangkan t tabel 2.01537. Variable Harga memiliki nilai t

hitung sebesar 3.499 sedangkan t tabel 2.01537.

Implikasi

1. Lokasi adalah tolak ukur dari usaha properti dimana rumah yang
mudah terlihat, bebas banjir dan dipusat kota sehingga akses
kemanapun dengan mudah. Perusahaan harus memberikan kelebihan
tersendiri dari lokasi tersebut sehingga bisa memberikan kenyamanan
dan kepuasan tersendiri dari konsumen.

2. Harga adalah sangat erat sekali dengan keputusan pembelian, jangan

sampai harga menjadi masalah bagi calon pembeli untuk membeli



rumah dan diimbangi dari segala faktor yang menunjang harga tersebut
bisa diterima oleh calon pembeli.

3. Keputusan pembelian konsumen adalah suatu kegiatan yang didalam
proses tersebut memuat berbagai langkah yang terjadi secara berurutan
sebelum konsumen mengambil keputusan untuk melakukan pembelian.
Konsumen sebelum memutuskan pembelian terhadap suatu produk atau
jasa tertentu pada awalnya selalu didasari dengan adanya kebutuhan.
Munculnya kebutuhan terhadap suatu produk tertentu, sebagian besar
diperoleh dari berbagai informasi, baik dari lingkungan eksternal
maupun dari internet perusahaan. Perilaku konsumen tidak hanya
berakhir pada tindakan keputusan pembelian, tapi melakukan juga
evaluasi dan menilai setelahh produk atau jasa yang dibelinya dapat
memenuhi harapan atau kurang memenuhi harapnnya. Terdapat lima
tahapan dalam pengambilan keputusan yaitu pengenalan masalah,
pencarian informasi, evaluasi alternative, keputusan pembelian, dan

perilaku pasca pembelian

Keterbatasan Penelitian

Oleh karena keterbatasan penelitian, pemikiran dan pertimbangan
dari segi waktu maupun biaya maka penelitian tentang pengaruh lokasi dan
harga terhadap keputusan pembelian rumah di Cluster Iskandar Muda (Studi

kasus PT. Surya Metal Berjaya ) Ikurang mendetail dan kurang maksimal.



Saran
1. Saran untuk kebijakan Manajerial
Atas dasar penelitia yang sudah dilakukan adapun benar adanya

bahwa lokasi dan harga berpengaruh positif yang cukup kuat terhadap
keputusan pembelian konsumen adalah sebagai berikut:
Melihat adanya pengaruh positif dengan Lokasi yang cukup kuat, maka
sebaiknya PT. Surya Metal Berjaya selalu berusaha untuk
mengembangkan lokasi-lokasi yang ada disekitar dan dilokasi yang
memiliki peluang besar agar ada pengembangan lahan sehingga dapat
meningkatkan keputusan pembelian konsumen terhadap produk yang
dijual oleh perusahaan.

2. Perusahaan sebaiknya berupaya untuk mengoptimalkan harga yang
sudah berjalan baik dan lebih memikirkan fasilitas yang diiringi
dengan harga yang terjangkau, hal ini dapat menciptakan dan
meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

3. Bagi dalam bidang wusaha perumahan keputusan pembelian
konsumen timbul karena lokasi yang strategis dan harga yang
ekonomis yang dibangun oleh PT. Surya Metal Berjaya, sebaiknya
hal ini dipertahankan dan lebih ditingkatkan agar keputusan

pembelian konsumen semakin meningkat.

Saran Untuk Pengembangan Ilmu
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, penulis berharap

mendapat bermanfaat dan dapat menambah ilmu pengetahuan dan



pengalaman mengenai lokasi dan citra harga terhadap keputusan
pembelian konsumen, terutama dalam mengaplikasikan teori yang telah
diterima di Universitas Buddhi Dharma dengan praktek yang ada di

lapangan.
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Lampiran 1
Tangerang, 4 Desember 2019

Kepada Yth :
Responden

Di tempat

Bersama ini saya :
Nama : Riyanto
NIM  :20150500143

Status : Mahasiswa Strata 1 (S-1), Fakultas Bisnis, Jurusan Manajemen, UBD

Dalam rangka untuk penelitian skripsi program sarjana (S-1), Fakultas
Bisnis,Jurusan Manajemen, UBD, saya memerlukan informasi untuk mendukung
penelitian yang saya lakukan dengan judul “Pengaruh Lokasi Dan Harga
Terhadap Keputusan Pembelian Rumah di Cluster Iskandar Muda ( Studi
Kasus PT. Surya Metal Berjaya )”. Untuk itu kami mohon kesediaan
Bapak/Ibu/Saudara/i berpartisipasi dalam penelitian ini dengan mengisi kuesioner
yang terlampir. kesediaan Bapak/lbu/Saudara/i mengisi kuesioner ini sangat
menentukan keberhasilan penelitian yang saya lakukan.

Perlu Bapak/lbu/Saudara/i ketahui sesuai dengan etika dalam penelitian, data yang
saya peroleh akan dijaga kerahasiaannya dan digunakan semata-mata untuk

kepentingan penelitian.



Atas kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i meluangkan waktu mengisi Kkuesioner
tersebut, saya ucapkan terima kasih

Hormat Saya

Riyanto



PERTANYAAN

IDENTITAS RESPONDE
Nama :

Alamat
No. Telpon/HP

KARAKTERISTIK RESPONDEN
Beri tanda ( x ) atau (V) pada identitas pengenal Bapak,/Ibu/Saudara
Jenis Kelamin ;

[ ] Laki-laki [ ] Perempuan
Umur :

[ ] <15tahun [ ] 21-30tahun

|:| 16 — 20 tahun |:| > 31 tahun
Pendidikan Terakhir :

|:| SD |:| SMA / sederajat

|:| SMP / sederajat |:| Perguruan Tinggi
Pekerjaan :

[ ] Mahasiswa/Pelajar [ ] Pegawai Negeri [ | Tidak
[ ] Pegawai Swasta [ ] Pedagang bekerja

3. PETUNJUK PENGISIAN QUESIONER

Jawablah pertanyaan dibawah ini dengan memberi tanda centang (V) pada
jawaban yang sesuai dengan keadaan, pendapat dan perasaan Anda yang

sebenarnya.
1. Sangat Tidak Setuju (STS) 4. Setuju (S)
2. Tidak Setuju (TS) 5. Sangat Setuju (SS)

3. Kurang Setuju (KS)
Catatan : Jawaban apapun yang diberikan tidak akan mempengaruhi apapun
tehadap Bapak/Ibu, karena penelitian ini semata-mata digunakan hanya untuk

pengembangan ilmu pengetahuan.



NO.

DAFTAR PERNYATAAN

ALTERNATIF JAWABAN

SS

KS

TS

STS

5

3

2

1

w > X O r

Akses mudah ke jalan raya

Daerah perumahan mudah terlihat oleh

Seémua orang

Lalu lintas lancar ( tidak macet )

Dekat dengan sekolah

Dekat dengan rumah sakit

Lingkungan sekitar yang ramah

Tidak jauh dari Bandara Soekarno

Hatta

Peraturan pemerintah di Cluster

Iskandar muda tidak mempersulit

Lingkungan sekitar yang bersih

Tingkat keamanan yang baik




> O 1 > T

Harga rumah dapat dijangkau

Harga masih sewajarnya harga pasaran

perumahan

Harga rumah dapat bersaing dengan

perumahan lainnya

Harga sesuai dengan kualitas rumah

Periode pembayaran yang fleksibel

dengan konsumen

Ada potongan harga dari event tertentu

Informasi harga lengkap, benar

Nilai investasi yang baik

Harga perumahan disesuaikan dengan
penyesuaian geografis berdasarkan

masing-masing Cluster

Harga rumah sesuai dengan
kemudahan-kemudahan yang

ditawarkan




Z >» wm C 4 C u m X

rm mw << m ©

>

Saya merasa puas dengan rumah yang

saya beli sekarang

Saya membeli rumah di Cluster
Iskandar Muda karena dekat dengan
warung makan, warnet, pangkas rambut

dan lain-lain.

Saya membeli rumah karena info dari

sales atau orang lain

Saya membeli rumah karena waktu
yang tepat dari segi finansial dan

kondisi

Saya membeli rumah karena suka

dengan desain interiornnya

Metode pembayaran yang mudah

Saya membeli rumah karena kebutuhan

Fasilitas rumah yang ditawarkan sesuai

dengan gaya hidup saya

Saya membeli rumah di Cluster
Iskandar Muda karena masih tersedia

untuk ditempati

Saya membeli rumah karena dekat
dengan sanak saudara seperti sepupu,
orang tua, adik, kakak, anak, dan lain-

lain.




Lampiran 2

TABULASI KUESIONER

Variabel Lokasi ( X1)

46

39
41

40

40
41

39
39
34

17
43

30
44
28

24
39
40
31

46

31

49

42

28

X1.1| X12 | X1.3 | X14 | X15 | X1.6| X1.7 | X1.8 | X1.9| X1.10 | TOTAL

No.

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23




42

44
42

47

41

17
24
40

40

41

44
40

43

36

39
40
50

24
25
28
39
38
34

24
1733

24
25
26
27

28
29
30
31

32
33
34
35
36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

TOTAL




TABULASI KUESIONER

Variabel Harga ( X2)

48
40

43

40
47

44
40

45

43

42

44
39
47

36

35
30
36

32

42

47

50
43

50
44
47

36

X2.1 | X22 | X23 | X24 | X25 | X2.6 | X2.7 | X2.8 | X2.9 | X2.10 | TOTAL

No.

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26




41

40

30
30
42

40

37

50
41

44
41

34
41

43

36

30
36

39
41

30
39
1826

27

28
29
30
31

32
33
34
35
36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

TOTAL




TABULASI KUESIONER

Variabel Keputusan Pembelian (Y)

49

38
41

40

44
38
42

37
40

20
48

20
49

38
20
39
39
20
44
34
44
37

48

44
44
44

Y10 | TOTAL

Y9

Y8

Y7

Y6

Y5

Y4

Y3

Y2

Y1

No.

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26




43

40

21

20
42

40

39
46

44
47

39
35
40

42

21

32

25
41

41

21

20
1740

27

28
29
30
31

32
33
34
35
36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

TOTAL




Lampiran 3
UJI FREKUENSI LOKASI ( X1)

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 7 14.9 14.9 14.9
Kurang Setuju 8 17.0 17.0 31.9
Setuju 24 51.1 51.1 83.0

Sangat Setuju 8 17.0 17.0 100.0

Total 47 100.0 100.0
Akses Ke Jalan Raya
Visibilitas
Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 4 8.5 8.5 8.5

Tidak Setuju 4 8.5 8.5 17.0
Kurang Setuju 8 17.0 17.0 34.0

Setuju 22 46.8 46.8 80.9
Sangat Setuju 9 19.1 19.1 100.0

Total a7 100.0 100.0

Lalu Lintas
Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 3 6.4 6.4 6.4




Tidak Setuju
Kurang Setuju
Setuju
Sangat Setuju

Total

10

20

47

14.9

21.3

42.6

14.9

100.0

14.9 21.3

21.3 42.6
42.6 85.1
14.9 100.0
100.0




Akses ke Sekolah

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 7 14.9 14.9 14.9
Tidak Setuju 2 4.3 4.3 19.1
Kurang Setuju 2 4.3 4.3 23.4
Setuju 27 57.4 o57.4 80.9
Sangat Setuju 9 19.1 19.1 100.0
Total 47 100.0 100.0
Akses ke Rumah Sakit
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 7 14.9 14.9 14.9
Tidak Setuju 2 4.3 4.3 19.1
Kurang Setuju 2 4.3 4.3 23.4
Setuju 27 57.4 57.4 80.9
Sangat Setuju 9 19.1 19.1 100.0
Total 47 100.0 100.0

Lingkungan



Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Tidak Setuju 3 6.4 6.4 10.6
Kurang Setuju 6 12.8 12.8 23.4
Setuju 25 53.2 53.2 76.6
Sangat Setuju 11 23.4 23.4 100.0

Total 47 100.0 100.0




Akses ke Bandara

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Tidak Setuju 3 6.4 6.4 10.6
Kurang Setuju 6 12.8 12.8 23.4
Setuju 25 53.2 53.2 76.6
Sangat Setuju 11 23.4 23.4 100.0
Total 47 100.0 100.0

Peraturan Pemerintah

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3

Tidak Setuju 7 14.9 14.9 191
Kurang Setuju 15 31.9 31.9 51.1

Setuju 16 34.0 34.0 85.1
Sangat Setuju 7 14.9 14.9 100.0

Total 47 100.0 100.0

Kebersihan
Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 2.1 2.1 2.1




Tidak Setuju 3 6.4 6.4 8.5
Kurang Setuju 7 14.9 14.9 23.4
Setuju 25 53.2 53.2 76.6
Sangat Setuju 11 23.4 23.4 100.0
Total 47 100.0 100.0
Keamanan
Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Tidak Setuju 4 8.5 8.5 8.5
Kurang Setuju 10 21.3 21.3 29.8
Setuju 22 46.8 46.8 76.6
Sangat Setuju 11 23.4 23.4 100.0
Total 47 100.0 100.0
Lampiran 4

UJI FREKUENSI HARGA ( X2)

Keterjangkauan Harga

Valid Kurang Setuju
Setuju
Sangat Setuju

15
16
16

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent
319 31.9 319
34.0 34.0 66.0
34.0 34.0 100.0
100.0 100.0

Total

47




Harga Pasaran

Harga Dapat Bersaing

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 3 6.4 6.4 6.4
Kurang Setuju 5 10.6 10.6 17.0
Setuju 24 511 51.1 68.1
Sangat Setuju 15 31.9 31.9 100.0
Total 47 100.0 100.0
Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent
Valid Sangat Tidak 2 4.3 4.3 4.3
Setuju
Kurang Setuju 2 4.3 4.3 8.5
Setuju 30 63.8 63.8 72.3
Sangat Setuju 13 21.7 27.7 100.0

Total 47 100.0 100.0




Harga Sesuai Kualitas

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent
Valid Kurang Setuju 4 8.5 8.5 8.5
Setuju 29 61.7 61.7 70.2
Sangat Setuju 14 29.8 29.8 100.0
Total 47 100.0 100.0
Periode Pambayaran
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent
Valid Tidak Setuju 6 12.8 12.8 12.8
Kurang Setuju 4 8.5 8.5 21.3
Setuju 23 48.9 48.9 70.2
Sangat Setuju 14 29.8 29.8 100.0
Total 47 100.0 100.0
Potongan Harga
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent
Valid Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Kurang Setuju 3 6.4 6.4 10.6
Setuju 25 53.2 53.2 63.8
Sangat Setuju 17 36.2 36.2 100.0
Total 47 100.0 100.0
Informasi Harga Lengkap dan Benar
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Tidak Setuju 3 6.4 6.4 10.6
Kurang Setuju 6 12.8 12.8 23.4
Setuju 22 46.8 46.8 70.2

Sangat Setuju 14 29.8 29.8 100.0



Total 47 100.0 100.0




Nilai Investasi

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Kurang Setuju 7 14.9 14.9 19.1
Setuju 27 57.4 57.4 76.6
Sangat Setuju 11 23.4 23.4 100.0
Total 47 100.0 100.0
Harga Sesuai Geografi
Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Tidak Setuju 3 6.4 6.4 10.6
Kurang Setuju 6 12.8 12.8 23.4
Setuju 22 46.8 46.8 70.2
Sangat Setuju 14 29.8 29.8 100.0
Total 47 100.0 100.0

Harga Sesuai Dengan Kemudahan-Kemudahan

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Kurang Setuju 6 12.8 12.8 17.0
Setuju 27 57.4 57.4 74.5

Sangat Setuju 12 25.5 25.5 100.0



Total 47 100.0 100.0




Lampiran 5

UJI FREKUENSI KEPUTUSAN PEMBELIAN (YY)

Pilihan Penyalur

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 5 10.6 10.6 10.6
Tidak Setuju 2 4.3 4.3 14.9
Kurang Setuju 5 10.6 10.6 25.5
Setuju 23 48.9 48.9 74.5
Sangat Setuju 12 25.5 25.5 100.0
Total 47 100.0 100.0

Waktu Pembelian

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 6 12.8 12.8 12.8
Tidak Setuju 5 10.6 10.6 23.4

Kurang Setuju 4 8.5 8.5 31.9

Setuju 22 46.8 46.8 78.7

Sangat Setuju 10 21.3 21.3 100.0



Total 47 100.0 100.0

Desain Rumah

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 2.1 2.1 2.1
Tidak Setuju 4 8.5 8.5 10.6
Kurang Setuju 8 17.0 17.0 27.7
Setuju 25 53.2 53.2 80.9
Sangat Setuju 9 19.1 19.1 100.0

Total 47 100.0 100.0




Metode Pembayaran

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 2.1 2.1 2.1
Tidak Setuju 4 8.5 8.5 10.6
Kurang Setuju 8 17.0 17.0 27.7
Setuju 25 53.2 53.2 80.9
Sangat Setuju 9 19.1 19.1 100.0
Total 47 100.0 100.0

Kebutuhan Akan Rumah

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 8 17.0 17.0 17.0
Tidak Setuju 1 2.1 2.1 19.1
Kurang Setuju 8 17.0 17.0 36.2
Setuju 18 38.3 38.3 74.5
Sangat Setuju 12 25.5 25.5 100.0
Total 47 100.0 100.0

Gaya Hidup



Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 5 10.6 10.6 10.6
Tidak Setuju 3 6.4 6.4 17.0

Kurang Setuju 5 10.6 10.6 27.7

Setuju 24 51.1 51.1 78.7

Sangat Setuju 10 21.3 21.3 100.0

Total 47 100.0 100.0




Ketersediaan Produk

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 2.1 2.1 2.1
Tidak Setuju 3 6.4 6.4 8.5
Kurang Setuju 10 21.3 21.3 29.8
Setuju 20 42.6 42.6 72.3
Sangat Setuju 13 27.7 27.7 100.0
Total 47 100.0 100.0

Dekat Dengan Sanak Saudara

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent  Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 2 4.3 4.3 4.3
Tidak Setuju 6 12.8 12.8 17.0
Kurang Setuju 9 19.1 19.1 36.2
Setuju 22 46.8 46.8 83.0
Sangat Setuju 8 17.0 17.0 100.0

Total 47 100.0 100.0




Lampiran 6

UJI RELIABILITAS

Case Processing Summary Lokasi

N %

Cases Valid 47 100.0
Excluded? 0 0

Total 47 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics Lokasi

Cronbach's
Alpha N of Items
931 10

Case Processing Summary Harga

N %

Cases Valid 47 100.0

Excluded? 0 .0



Total 47 100.0

a. Listwise deletion based on all variables
in the procedure.

Reliability Statistics

Harga

Cronbach's

Alpha N of Items
.824 10

Case Processing Summary Keputusan

Pembelian
N %
Cases  Valid 47 100.0
Excluded? 0 0
Total 47 100.0

a. Listwise deletion based on all variables
in the procedure.



Reliability Statistics

Keputusan Pembelian

Cronbach's
Alpha N of Items

942 10

UJI VALIDITAS

Item-Total Statistics Lokasi

Scale Mean Corrected Cronbach's

if tem  Scale Variance if Item-Total Alpha if Item

Deleted Item Deleted  Correlation Deleted
Akses 33.17 53.405 .842 918
Vsibiltas 33.28 51.161 .801 .920
Lalu Lintas 33.43 54,511 .603 930
Akses ke Sekolah 33.26 49.673 .800 920
Akses ke Rumah Sakit  33.26 52.803 .809 919
Lingkungan 33.02 53.282 784 921

Akses ke Bandara 32.98 57.413 .539 932



Peraturan Pemerintah ~ 33.47 53.907 .690 925
Tingkat kebersihan 32.98 54.673 755 923
Keamanan 33.02 55.630 .706 925
Item-Total Statistics Harga
Scale Variance Corrected Cronbach's
Scale Mean if if ltem Iltem-Total Alphaif Item
Item Deleted Deleted Correlation Deleted
Keterjangkauan Harga 36.30 26.518 420 817
Kesesuaian Harga 36.30 24.605 510 .809
Dengan Harga Pasaran
Daya Saing Harga 36.21 26.649 391 .820
Kesesuaian Harga 36.11 26.923 570 .808
Dengan Kualitas
Periode Pembayaran 36.36 23.019 744 781
Potongan Harga 36.11 26.619 460 813
Informasi Harga 36.40 23.855 572 801



Nilai Investasi 36.36 25.410 511 .808
Harga Disesuaikan 36.40 24.159 539 .805
Dengan Geografis
Kesesuaian Harga 36.32 26.135 423 817

Dengan Manfaat
Item-Total Statistics Keputusan Pembelian
Scale Variance Corrected Cronbach's
Scale Mean if if ltem Item-Total Alphaif Item
Item Deleted Deleted Correlation Deleted
Kepuasan 33.19 69.028 842 933
Dekat Dengan Warung 33.21 69.475 .882 931
Makan dan lain-lain
Pilihan Penyalur 33.28 71.335 .654 942
Waktu Pembelian 33.49 66.386 851 932
Desain Rumah 33.23 72.966 172 937
Metode Pembayaran 33.36 70.801 725 .938
Kebutuhan 33.49 65.429 .852 932



Gaya Hidup 33.36 68.888 .790 935

Ketersediaan Produk 33.15 74.564 .633 942

Dekat Dengan Sanak 33.43 73.076 .660 941

Keluarga
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UJl ASUMSI KLASIK

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: TotalY

10

08

08

04

Expected Cum Prob

02

Observed Cum Prob

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Keputusan
Lokasi Harga Pembelian

N

Normal Parameters®®

47 47 47
Mean 36.87 40.32 37.02

Std. Deviation 8.107 5.545 9.279



Most Extreme Absolute
Differences -
Positive
Negative
Test Statistic

Asymp. Sig. (2-tailed)

242 115
.083 075
-.242 -.115
242 115
.000° .144°¢

223

149

-.223

223

.000°

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Dependent Variable: TotalY

Regression Studentized Residual

Variabel T VIF Keterangan
Tolerance
. Tidak terjadi
Lokasi (Xa) 735 1.357 Multikolinearitas
Tidak terjadi
Harga (X2) 735 1.357 Multikolinearitas
Scatterplot

Regression Standardized Predicted Value
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UJI REGRESI LINEAR BERGANDA

Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean

Std. Deviation

Lokasi 47 17 50 36.87 8.107
Harga 47 30 50 40.32 5.545
Keputusan 47 20 49 37.02 9.279
Pembelian
Valid N 47
(listwise)
Correlations
Lokasi Harga Keputusan Pembelian
Lokasi  Pearson Correlation 1 513" 807"
Sig. (1-tailed) .000 .000
N 47 47 47



Harga  Pearson Correlation  .513™ 1 651
Sig. (1-tailed) .000 .000
N 47 47 47
Keputusan Pearson Correlation ~ .807" 651" 1
Pembelan
Sig. (1-tailed) .000 .000
N 47 47 47
Correlations
Lokasi Harga Keputusan Pembelian
Lokasi  Pearson Correlation 1 513" 807"
Sig. (1-tailed) .000 000
N 47 47 47
Harga  Pearson Correlation  .513™ 1 651"
Sig. (1-tailed) .000 000
N 47 47 47
Keputusan Pearson Correlation  .807"" 651" 1
Pembelan
Sig. (1-tailed) .000 .000
N 47 47 47
Variables Entered/Removed?
Variables Variables
Model Entered Removed Method




Lokasi : Stepwise (Criteria: Probability-
of-F-to-enter <= .050,
Probability-of-F-to-remove >=

.100).

Harga : Stepwise (Criteria: Probability-
of-F-to-enter <= .050,
Probability-of-F-to-remove >=

.100).

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian



Model Summary°®

Change Statistics

R Adjusted R Std. Error of R Square

Model R Square Square the Estimate Change F Change dfl df2 Sig. F Change

1 .807%  .651 644 5.539 651 84.121 1 45 .000

2 853° 727 715 4.954 076 12.241 1 44 .001

a. Predictors: (Constant), Lokasi

UJIT
b. Predic
Coefficients?

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -11.748 5.406 -2.173 .035
Lokasi 735 105 643 7.006 .000
UJI F
ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.

1  Regression  2880.998 2 1440.499 58.688 .000°



Residual 1079.981 44 24.545

Total 3960.979 46




Tabel r untuk df =1 - 50

Lampiran 9



Tingkat signifikansi untuk uji satu arah

0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005
df = (N-2) Tingkat signifikansi untuk uji dua arah

0.1 0.05 0.02 0.01 0.001
1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 1.0000
2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900 0.9990
3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587 0.9911
4 0.7293 0.8114 0.8822 0.9172 0.9741
5 0.6694 0.7545 0.8329 0.8745 0.9509
6 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343 0.9249
7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 0.8983
8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646 0.8721
9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348 0.8470
10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 0.8233
11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 0.8010
12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614 0.7800
13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411 0.7604
14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226 0.7419
15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055 0.7247
16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897 0.7084
17 0.3887 0.4555 0.5285 0.5751 0.6932




18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614 0.6788
19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 0.6652
20 0.3598 0.4227 0.4921 0.5368 0.6524
21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256 0.6402
22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151 0.6287
23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052 0.6178
24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958 0.6074
25 0.3233 0.3809 0.4451 0.4869 0.5974
26 0.3172 0.3739 0.4372 0.4785 0.5880
27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 0.5790
28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629 0.5703
29 0.3009 0.3550 0.4158 0.4556 0.5620
30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 0.5541
31 0.2913 0.3440 0.4032 0.4421 0.5465
32 0.2869 0.3388 0.3972 0.4357 0.5392
33 0.2826 0.3338 0.3916 0.4296 0.5322
34 0.2785 0.3291 0.3862 0.4238 0.5254
35 0.2746 0.3246 0.3810 0.4182 0.5189
36 0.2709 0.3202 0.3760 0.4128 0.5126
37 0.2673 0.3160 0.3712 0.4076 0.5066




38 0.2638 0.3120 0.3665 0.4026 0.5007
39 0.2605 0.3081 0.3621 0.3978 0.4950
40 0.2573 0.3044 0.3578 0.3932 0.4896
41 0.2542 0.3008 0.3536 0.3887 0.4843
42 0.2512 0.2973 0.3496 0.3843 0.4791
43 0.2483 0.2940 0.3457 0.3801 0.4742
44 0.2455 0.2907 0.3420 0.3761 0.4694
45 0.2429 0.2876 0.3384 0.3721 0.4647
46 0.2403 0.2845 0.3348 0.3683 0.4601
47 0.2377 0.2816 0.3314 0.3646 0.4557
48 0.2353 0.2787 0.3281 0.3610 0.4514
49 0.2329 0.2759 0.3249 0.3575 0.4473
50 0.2306 0.2732 0.3218 0.3542 0.4432




Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05

Lampiran 10

df untuk pembilang (N1)

df 1 2 3 4 5 6 7 8 9 |10 |11 [12 |13 |14 |15
untuk
penye
but
(N2)
1 161 [199 |216 |225 [230 |234 |237 |239 |241 |242 |243 |244 | 245 |245 |246
2 |18.51 [19.00 [19.16 [19.25 [19.30 [19.33 [19.35 [19.37 [19.38 [19.40 [19.40 [19.41 [19.42 [19.42 [19.43
3 [10.13 |9.55 [9.28 |9.12 |9.01 |8.94 (8.89 |8.85 |8.81 (8.79 |8.76 |8.74 |8.73 |8.71 |8.70
4 |7.71 |6.94 |659 |6.39 [6.26 |6.16 |6.09 [6.04 |6.00 |5.96 |5.94 |5.91 (589 |5.87 |5.86
5 |6.61 |5.79 |5.41 |5.19 |5.05 |4.95 |4.88 |4.82 |4.77 |4.74 |4.70 |4.68 |4.66 |4.64 |4.62
6 |5.99 |5.14 |4.76 |4.53 |4.39 |4.28 [4.21 |4.15 |4.10 |4.06 |[4.03 |[4.00 |3.98 |3.96 |3.94
7 |559 |4.74 |4.35 |4.12 |3.97 |3.87 |3.79 [3.73 |3.68 |3.64 |3.60 [3.57 |3.55 |3.53 |3.51
8 |5.32 |4.46 |4.07 |3.84 |3.69 |3.58 [3.50 |3.44 |3.39 [3.35 [3.31 [3.28 |3.26 [3.24 [3.22
9 |5.12 |4.26 |3.86 |3.63 |3.48 |3.37 [3.29 |3.23 |3.18 [3.14 [3.10 [3.07 |3.05 [3.03 |3.01
10 |4.96 |4.10 |3.71 |3.48 [3.33 |3.22 |3.14 [3.07 |3.02 |2.98 [2.94 |2.91 [2.89 |2.86 |2.85
11 |4.84 [3.98 [3.59 |3.36 |3.20 [3.09 [3.01 |2.95 |2.90 |2.85 |2.82 |2.79 [2.76 |2.74 |2.72
12 |4.75 |3.89 |3.49 |3.26 [3.11 |3.00 [2.91 [2.85 |2.80 |2.75 |2.72 [2.69 |2.66 |2.64 |2.62
13 |4.67 |3.81 |3.41 |3.18 [3.03 |2.92 |2.83 [2.77 |2.71 |2.67 |2.63 |2.60 [2.58 |2.55 |2.53
14 |4.60 |3.74 |3.34 [3.11 [2.96 |2.85 |2.76 [2.70 |2.65 |2.60 |2.57 |2.53 [2.51 |2.48 |2.46
15 |454 |3.68 |3.29 [3.06 [2.90 |2.79 |2.71 [2.64 |2.59 |2.54 |2.51 |2.48 |2.45 |2.42 |2.40
16 |4.49 |3.63 |3.24 |3.01 [2.85 |2.74 |2.66 [2.59 |2.54 |2.49 |2.46 |2.42 [2.40 |2.37 |2.35
17 |4.45 |359 |3.20 |2.96 [2.81 |2.70 |2.61 [2.55 |2.49 |2.45 |2.41 [2.38 |2.35 |2.33 |2.31
18 |4.41 |355 |3.16 |2.93 [2.77 |2.66 |2.58 [2.51 |2.46 |2.41 |2.37 [2.34 |2.31 |2.29 |2.27
19 |4.38 [352 |3.13 |2.90 [2.74 |2.63 |2.54 [2.48 |2.42 |2.38 |2.34 |2.31 [2.28 |2.26 |2.23




20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

4.35

4.32

4.30

4.28

4.26

4.24

4.23

421

4.20

4.18

4.17

4.16

4.15

4.14

4.13

412

411

411

4.10

4.09

4.08

4.08

4.07

4.07

4.06

4.06

3.49

3.47

3.44

3.42

3.40

3.39

3.37

3.35

3.34

3.33

3.32

3.30

3.29

3.28

3.28

3.27

3.26

3.25

3.24

3.24

3.23

3.23

3.22

3.21

3.21

3.20

3.10

3.07

3.05

3.03

3.01

2.99

2.98

2.96

2.95

2.93

2.92

291

2.90

2.89

2.88

2.87

2.87

2.86

2.85

2.85

2.84

2.83

2.83

2.82

2.82

2.81

2.87

2.84

2.82

2.80

2.78

2.76

2.74

2.73

271

2.70

2.69

2.68

2.67

2.66

2.65

2.64

2.63

2.63

2.62

2.61

2.61

2.60

2.59

2.59

2.58

2.58

271

2.68

2.66

2.64

2.62

2.60

2.59

2.57

2.56

2.55

2.53

2.52

251

2.50

2.49

2.49

2.48

2.47

2.46

2.46

2.45

2.44

2.44

2.43

2.43

242

2.60

2.57

2.55

2.53

2.51

2.49

2.47

2.46

2.45

2.43

2.42

2.41

2.40

2.39

2.38

2.37

2.36

2.36

2.35

2.34

2.34

2.33

2.32

2.32

231

231

2.51

2.49

2.46

2.44

2.42

2.40

2.39

2.37

2.36

2.35

2.33

2.32

231

2.30

2.29

2.29

2.28

2.27

2.26

2.26

2.25

2.24

2.24

2.23

2.23

2.22

2.45

2.42

2.40

2.37

2.36

2.34

2.32

231

2.29

2.28

2.27

2.25

2.24

2.23

2.23

2.22

221

2.20

2.19

2.19

2.18

2.17

2.17

2.16

2.16

2.15

2.39

2.37

2.34

2.32

2.30

2.28

2.27

2.25

2.24

2.22

221

2.20

2.19

2.18

2.17

2.16

2.15

2.14

2.14

2.13

2.12

2.12

211

211

2.10

2.10

2.35

2.32

2.30

2.27

2.25

2.24

2.22

2.20

2.19

2.18

2.16

2.15

2.14

2.13

2.12

2.11

2.11

2.10

2.09

2.08

2.08

2.07

2.06

2.06

2.05

2.05

231

2.28

2.26

2.24

2.22

2.20

2.18

2.17

2.15

2.14

2.13

2.11

2.10

2.09

2.08

2.07

2.07

2.06

2.05

2.04

2.04

2.03

2.03

2.02

2.01

2.01

2.28

2.25

2.23

2.20

2.18

2.16

2.15

2.13

2.12

2.10

2.09

2.08

2.07

2.06

2.05

2.04

2.03

2.02

2.02

2.01

2.00

2.00

1.99

1.99

1.98

1.97

2.25

2.22

2.20

2.18

2.15

2.14

2.12

2.10

2.09

2.08

2.06

2.05

2.04

2.03

2.02

2.01

2.00

2.00

1.99

1.98

1.97

1.97

1.96

1.96

1.95

1.94

2.22

2.20

2.17

2.15

2.13

2.11

2.09

2.08

2.06

2.05

2.04

2.03

2.01

2.00

1.99

1.99

1.98

1.97

1.96

1.95

1.95

1.94

1.94

1.93

1.92

1.92

2.20

2.18

2.15

2.13

2.11

2.09

2.07

2.06

2.04

2.03

2.01

2.00

1.99

1.98

1.97

1.96

1.95

1.95

1.94

1.93

1.92

1.92

191

1.91

1.90

1.89




Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05

df untuk pembilang (N1)

df untuk) 4 2 3 4 5 6 7 8 9 10 |11 |12 | 13 14 | 15

penyeb

ut (N2)
46 | 405 |3.20 |281 |257 |242 |230 | 222 |215 |209 |204 |200 [1.97 |1.94 |1.91 |1.89
47 405 |320 |280 |257 |241 |230 |221 |214 |209 |204 [200 |1.96 |1.93 |1.91 |188
48 | 4.04 |319 |280 |257 |241 |229 |221 |214 |208 |203 [199 |1.96 |1.93 |1.90 |1.88
49 | 404 |319 |279 |256 |240 |229 |220 |213 |208 |203 199 |196 |1.93 |1.90 |1.88
50 [4.03 [3.18 |279 |256 [240 |229 | 220 [213 207 |203 |1.99 |1.95 |1.92 |1.89 |1.87
51 [4.03 |318 |279 |255 [240 |228 | 220 [213 207 |202 |1.98 |1.95 |1.92 |1.89 |1.87
52 |4.03 318 |2.78 |255 [239 |228 | 219 [212 |207 |202 |1.98 |1.94 |1.91 |1.89 |1.86
53 |4.02 [3.17 |278 |255 [239 |228 | 219 [212 206 |201 |1.97 |1.94 |1.91 |1.88 |1.86
54 |4.02 317 |278 |254 |239 |227 | 218 |[212 |206 |201 |1.97 |1.94 |1.91 |1.88 |1.86
55 |4.02 316 |2.77 |254 |238 |227 | 218 |[211 206 |201 |1.97 |1.93 |1.90 |1.88 |1.85
56 |4.01 |3.16 |2.77 |254 |238 |227 | 218 |[211 205 |200 |1.96 |1.93 |1.90 |1.87 |1.85
57 |401 316 |277 |253 |238 |226 | 218 [211 205 |200 |1.96 |1.93 |1.90 |1.87 |1.85
58 401 [3.16 |2.76 |253 [237 |226 | 217 [210 [205 |200 |1.96 |1.92 |1.89 |1.87 |1.84
50 |4.00 315 |2.76 |253 [237 |226 | 217 [210 |204 |200 |1.96 |1.92 |1.89 |1.86 |1.84
60 |4.00 [315 |2.76 |253 [237 |225 | 217 [210 |204 |199 |1.95 |1.92 |1.89 |1.86 |1.84
61 |4.00 315 |2.76 |252 [237 |225 | 216 [209 |204 |1.99 |1.95 |1.91 |1.88 |1.86 |1.83
62 |400 |315 |275 |252 [236 |225 | 216 [200 [203 |1.99 |1.95 |191 |1.88 |1.85 |1.83
63 [3.99 (314 |275 |252 [236 |225 | 216 [200 [203 |1.98 |1.94 |191 |1.88 |1.85 |1.83
64 [3.99 314 |275 |252 [236 |224 | 216 [209 [203 |1.98 |1.94 |191 |1.88 |1.85 |1.83
65 [399 314 |275 |251 [236 |224 | 215 [208 [203 |1.98 |1.94 |1.90 |1.87 |1.85 |1.82
66 [3.99 |3.14 |274 |251 [235 |224 | 215 [2.08 [203 |1.98 |1.94 |1.90 |1.87 |1.84 |1.82
67 [398 313 |274 |251 [235 |224 | 215 [208 [202 |1.98 [1.93 |1.90 |1.87 |1.84 |1.82




68

69

70

71

72

73

74

75

76

7

78

79

80

81

82

83

84

85

86

87

88

89

90

3.98

3.98

3.98

3.98

3.97

3.97

3.97

3.97

3.97

3.97

3.96

3.96

3.96

3.96

3.96

3.96

3.95

3.95

3.95

3.95

3.95

3.95

3.95

3.13

3.13

3.13

3.13

3.12

3.12

3.12

3.12

3.12

3.12

3.11

3.11

3.11

3.11

3.11

3.11

3.11

3.10

3.10

3.10

3.10

3.10

3.10

2.74

2.74

2.74

2.73

2.73

2.73

2.73

2.73

2.72

2.72

2.72

2.72

2.72

2.72

2.72

2.71

2.71

2.71

2.71

2.71

2.71

2.71

2.71

2.51

2.50

2.50

2.50

2.50

2.50

2.50

2.49

2.49

2.49

2.49

2.49

2.49

2.48

2.48

2.48

2.48

2.48

2.48

2.48

2.48

2.47

2.47

2.35

2.35

2.35

2.34

2.34

2.34

2.34

2.34

2.33

2.33

2.33

2.33

2.33

2.33

2.33

2.32

2.32

2.32

2.32

2.32

2.32

2.32

2.32

2.24

2.23

2.23

2.23

2.23

2.23

2.22

2.22

2.22

2.22

2.22

2.22

2.21

2.21

221

221

2.21

2.21

221

2.20

2.20

2.20

2.20

2.15

2.15

2.14

2.14

2.14

2.14

2.14

2.13

2.13

2.13

2.13

2.13

2.13

212

212

212

2.12

2.12

212

2.12

212

2.11

2.11

2.08

2.08

2.07

2.07

2.07

2.07

2.07

2.06

2.06

2.06

2.06

2.06

2.06

2.05

2.05

2.05

2.05

2.05

2.05

2.05

2.05

2.04

2.04

2.02

2.02

2.02

2.01

2.01

2.01

2.01

2.01

2.01

2.00

2.00

2.00

2.00

2.00

2.00

1.99

1.99

1.99

1.99

1.99

1.99

1.99

1.99

1.97

1.97

1.97

1.97

1.96

1.96

1.96

1.96

1.96

1.96

1.95

1.95

1.95

1.95

1.95

1.95

1.95

1.94

1.94

1.94

1.94

1.94

1.94

1.93

1.93

1.93

1.93

1.92

1.92

1.92

1.92

1.92

1.92

191

191

191

191

191

191

1.90

1.90

1.90

1.90

1.90

1.90

1.90

1.90

1.90

1.89

1.89

1.89

1.89

1.89

1.88

1.88

1.88

1.88

1.88

1.88

1.87

1.87

1.87

1.87

1.87

1.87

1.87

1.86

1.86

1.86

1.87

1.86

1.86

1.86

1.86

1.86

1.85

1.85

1.85

1.85

1.85

1.85

1.84

1.84

1.84

1.84

1.84

1.84

1.84

1.83

1.83

1.83

1.83

1.84

1.84

1.84

1.83

1.83

1.83

1.83

1.83

1.82

1.82

1.82

1.82

1.82

1.82

181

181

181

181

181

181

181

1.80

1.80

1.82

1.81

1.81

181

181

181

1.80

1.80

1.80

1.80

1.80

1.79

1.79

1.79

1.79

1.79

1.79

1.79

1.78

1.78

1.78

1.78

1.78




Lampiran 11

Tabel Durbin-VWatson (DW), o = 5%

k=1 k=2 k=3 k=4 k=5

n dL du dL du dL du dL du dL du

6| 06102 1.4002

7| 06996 | 13564 | 04672 | 1.8964

8| 07629| 13324| 05591 | 1.7771| 0.3674| 2.2866

9| 08243| 13199| 06291 | 16993 | 04548 | 21282 | 0.2957 | 2.5881
10| 08791 | 13197 | 06972 | 1.6413| 05253 | 2.0163| 0.3760| 2.4137| 02427 | 2.8217
11| 009273 | 1.3241| 07580 | 1.6044 | 0.5948 | 1.9280 | 0.4441| 2.2833| 0.3155| 2.6446
12| 09708 | 1.3314| 08122| 15794 | 06577 | 1.8640 | 05120| 2.1766| 0.3796| 2.5061
13| 1.0097 | 1.3404 | 0.8612 | 1.5621 | 0.7147 | 1.8159 | 0.5745| 2.0943 | 0.4445| 2.3897
14| 1.0450 | 1.3503 | 0.9054 | 1.5507 | 0.7667 | 1.7788 | 0.6321| 2.0296 | 0.5052 | 2.2959
15| 1.0770 | 1.3605| 0.9455| 15432 | 0.8140| 1.7501 | 0.6852| 1.9774| 0.5620| 2.2198
16| 11062 | 1.3709 | 09820 | 1.5386 | 0.8572| 1.7277 | 0.7340| 1.9351| 0.6150| 2.1567
17| 11330 | 1.3812| 1.0154| 1.5361| 0.8968| 1.7101| 0.7790| 1.9005| 0.6641| 2.1041
18| 11576 | 1.3913 | 1.0461| 1.5353 | 0.9331| 1.6961 | 0.8204| 1.8719| 0.7098 | 2.0600
19| 11804 | 14012 | 1.0743| 1.5355| 0.9666| 1.6851| 0.8588| 1.8482| 0.7523| 2.0226
20| 12015| 14107 | 1.1004 | 15367 | 09976 | 16763 | 0.8943 | 1.8283| 0.7918 | 1.9908
21| 12212 | 1.4200| 1.1246 | 1.5385| 1.0262 | 1.6694| 09272 | 1.8116| 0.8286| 1.9635
22| 1.2395| 1.4289| 1.1471| 15408 | 1.0529 | 1.6640 | 0.9578 | 1.7974| 0.8629 | 1.9400
23| 12567 | 14375| 1.1682| 15435| 1.0778| 16597 | 0.9864 | 1.7855| 0.8949 | 1.9196
24| 12728 | 14458 | 1.1878 | 15464 | 1.1010 | 16565| 1.0131| 1.7753 | 0.9249 | 1.9018
25| 12879 | 14537 | 12063 | 15495| 1.1228 | 16540 | 1.0381| 1.7666 | 0.9530 | 1.8863
26 | 1.3022 | 14614 | 1.2236 | 1.5528 | 1.1432| 16523 | 1.0616| 1.7591| 0.9794 | 1.8727
27| 13157 | 14688 | 1.2399 | 1.5562 | 1.1624 | 1.6510| 1.0836| 1.7527 | 1.0042 | 1.8608
28| 1.3284| 14759 | 1.2553 | 1.5596 | 1.1805| 1.6503 | 1.1044 | 1.7473| 1.0276 | 1.8502
29| 1.3405| 14828 | 1.2699 | 15631 | 1.1976 | 16499 | 1.1241| 1.7426| 1.0497 | 1.8409
30| 13520| 14894 | 1.2837 | 15666 | 1.2138| 16498 | 1.1426| 1.7386| 1.0706 | 1.8326
31| 1.3630| 14957 | 1.2969 | 15701 | 1.2292 | 16500 | 1.1602 | 1.7352| 1.0904 | 1.8252
32| 13734| 15019 | 1.3093 | 15736 | 1.2437 | 16505| 1.1769 | 1.7323| 1.1092 | 1.8187
33| 1.3834| 15078 | 1.3212| 15770 | 1.2576| 1.6511| 1.1927 | 1.7298| 1.1270| 1.8128
34| 13929 | 15136 | 1.3325| 1.5805| 1.2707 | 1.6519| 1.2078 | 1.7277 | 1.1439| 1.8076
35| 14019 | 15191 | 1.3433 | 1.5838 | 1.2833| 16528 | 1.2221| 1.7259 | 1.1601 | 1.8029
36| 14107 | 15245| 1.3537 | 1.5872 | 1.2953 | 16539 | 1.2358| 1.7245| 1.1755| 1.7987
37| 14190 | 15297 | 1.3635| 15904 | 1.3068 | 16550 | 1.2489 | 1.7233| 1.1901 | 1.7950
38| 14270 | 15348 | 1.3730 | 1.5937 | 1.3177 | 16563 | 1.2614| 1.7223| 1.2042 | 1.7916
39 | 14347 | 15396 | 1.3821| 1.5960 | 1.3283 | 16575 | 1.2734| 1.7215| 1.2176| 1.7886
40 | 14421 | 15444 | 13908 | 1.6000 | 1.3384 | 16589 | 1.2848 | 1.7209| 1.2305| 1.7859
41| 14493 | 15490 | 1.3992 | 1.6031| 1.3480 | 1.6603 | 1.2958 | 1.7205| 1.2428 | 1.7835
42| 14562 | 15534 | 14073 | 1.6061| 1.3573| 1.6617 | 1.3064 | 1.7202 | 1.2546| 1.7814




43
44
45
46
47

48
49

50
51
52
53
54
55
56
57
58
59

60
61

62
63
64
65
66
67
68
69
70

1.4628
1.4692
1.4754
1.4814
1.4872

1.4928
1.4982

1.5035
1.5086
1.5135
1.5183
1.5230
1.5276
1.5320
1.5363
1.5405
1.5446

1.5485
1.5524

1.5562
1.5599
1.5635
1.5670
1.5704
1.5738
1.5771
1.5803
1.5834

1.5577
1.5619
1.5660
1.5700
1.5739

1.5776
1.5813

1.5849
1.5884
1.5917
1.5951
1.5983
1.6014
1.6045
1.6075
1.6105
1.6134

1.6162
1.6189

1.6216
1.6243
1.6268
1.6294
1.6318
1.6343
1.6367
1.6390
1.6413

1.4151
1.4226
1.4298
1.4368
1.4435

1.4500
1.4564

1.4625
1.4684
1.4741
1.4797
1.4851
1.4903
1.4954
1.5004
1.5052
1.5099

1.5144
1.5189

1.5232
1.5274
1.5315
1.5355
1.5395
1.5433
1.5470
1.5507
1.5542

1.6091
1.6120
1.6148
1.6176
1.6204

1.6231
1.6257

1.6283
1.6309
1.6334
1.6359
1.6383
1.6406
1.6430
1.6452
1.6475
1.6497

1.6518
1.6540

1.6561
1.6581
1.6601
1.6621
1.6640
1.6660
1.6678
1.6697
1.6715

1.3663
1.3749
1.3832
1.3912
1.3989

1.4064
1.4136

1.4206
1.4273
1.4339
1.4402
1.4464
1.4523
1.4581
1.4637
1.4692
1.4745

1.4797
1.4847

1.4896
1.4943
1.4990
1.5035
1.5079
1.5122
1.5164
1.5205
1.5245

1.6632
1.6647
1.6662
1.6677
1.6692

1.6708
1.6723

1.6739
1.6754
1.6769
1.6785
1.6800
1.6815
1.6830
1.6845
1.6860
1.6875

1.6889
1.6904

1.6918
1.6932
1.6946
1.6960
1.6974
1.6988
1.7001
1.7015
1.7028

1.3166
1.3263
1.3357
1.3448
1.3535

1.3619
1.3701

1.3779
1.3855
1.3929
1.4000
1.4069
1.4136
1.4201
1.4264
1.4325
1.4385

1.4443
1.4499

1.4554
1.4607
1.4659
1.4709
1.4758
1.4806
1.4853
1.4899
1.4943

1.7200
1.7200
1.7200
1.7201
1.7203

1.7206
1.7210

1.7214
1.7218
1.7223
1.7228
1.7234
1.7240
1.7246
1.7253
1.7259
1.7266

1.7274
1.7281

1.7288
1.7296
1.7303
1.7311
1.7319
1.7327
1.7335
1.7343
1.7351

1.2660
1.2769
1.2874
1.2976
1.3073

1.3167
1.3258

1.3346
1.3431
1.3512
1.3592
1.3669
1.3743
1.3815
1.3885
1.3953
1.4019

1.4083
1.4146

1.4206
1.4265
1.4322
1.4378
1.4433
1.4486
1.4537
1.4588
1.4637

1.7794
17777
1.7762
1.7748
1.7736

1.7725
1.7716

1.7708
1.7701
1.7694
1.7689
1.7684
1.7681
1.7678
1.7675
1.7673
1.7672

1.7671
1.7671

1.7671
1.7671
1.7672
1.7673
1.7675
1.7676
1.7678
1.7680
1.7683




