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PENGARUH KUALITAS PRODUK DAN SALURAN DISTRIBUSI 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA PT.KALLISTA PRIMA 

 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini menggunakan sampel sebanyak 110 responden, metode 

pengumpulan data menggunakan kuesioner. Pengujian hipotesis dalam penelitian 

ini menggunakan analisis model statistik yang terdiri dari uji validitas, uji 

reliabilitas, regresi linear berganda, uji F, uji t dan koefisien determinasi (R2). 

Tujuan penelitian ini adalah mengetahui seberapa jauh kualitas produk dan 

saluran distribusi berpengaruh terhadap keputusan pembelian obat-obatan . 

metode penelitian ini dilakukan oleh penulis dalam melakukan kegiatan berupa 

pengumpulan data, mengolah data, menganalisis data dan penyajian data agar 

hasil yang disajikan  dalam penulis ini bersifat ilmiah dan dapat dipertanggung 

jawabkan. 

Dan hasil pengaruh Kualitas produk (X1) dan Saluran distribusi (X2) terhadap 

Keputusan pembelian (Y) adalah menggunakan analisa koefisien kolerasi yang di 

ketahui bahwa pengaruh Kualitas produk dan Saluran distribusi memiliki 

pengaruh yang positif dalam keputusan pembelian 0,787 untuk pengaruh kualitas 

produk (X1) dan 0,830 untuk pengaruh saluran distribusi (X2) yang berarti 

mendekati satu dimana kolerasi memiliki pengaruh yang positif . 

Bedasarkan hasil uji hipotesis untuk T diperoleh hasil sebesar 3.331 (X1) dan 

6,223 (X2) Ttabel sebesar 1,659 yang dipengaruhi dari tabel distribusi untuk derajat 

kebebasan (df) 110-2= 108 dan signifikan < 0,05(0,000<0,05) dan untuk F 

diperoleh hasil sebesar 137,748 dengan Ftabel sebesar 3,08 yang dipengaruhi tabel 

distribusi untuk derajat kebebasan (df) 110-3= 107 dan signifikan <0,005 

(0,000<0,05). 

 

Kata kunci :  

Pengaruh Kualitas produk dan Saluran distribusi terhadap Keputusan pembelian  

 

  

  



 

 

THE EFFECT OF PRODUCT QUALITY AND DISTRIBUTION CHANNES ON 

PURCHASE DECISIONS IN PT. KALLISTA PRIMA 

ABSTRACT 

This research used the sample amount 110 respondents, the method to collect the 

data is questionnaire with the simple random sapling technique as the collection 

technique. The hypothesis testing this research used statistic model analysis which 

consisted of validity test, reliability test, double linear regression, F-test, T-test 

and determination condition (R2). 

 The purpose of this study is to determine how far the quality of products and 

distribution channels affect the decision to purchase drugs. This research method 

is carried out by the author in conducting activities in the form of collecting data, 

processing data, analyzing data and presenting data so that the results presented 

in this author are scientific and can be justified. 

 And the results of the influence of product quality (X1) and distribution channel 

(X2) on purchasing decisions (Y) is to use the analysis of the correlation 

coefficient which is known that the influence of product quality and distribution 

channels has a positive influence in purchasing decisions 0.787 to influence 

product quality (X1) and 0.830 for the influence of the distribution channel (X2) 

which means close to one where the correlation has a positive effect. 

 

 Based on the results of the hypothesis test for T the results obtained are 3,331 

(X1) and 6,223 (X2) Ttable of 1,659 which are influenced from the distribution 

table for degrees of freedom (df) 110-2 = 108 and significant <0.05 (0,000 <0.05) 

and for F the results obtained are 137.748 with F table of 3.08 which is 

influenced by the distribution table for degrees of freedom (df) 110-3 = 107 and 

significant <0.005 (0.000 <0.05) 

 

Keywords : product quality and distribution channels on purchasing decisions 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah  

Perkembangan dunia usaha yang semakin pesat dewasa ini 

menyebabkan perusahaan harus menghadapi persaingan yang ketat. Dalam 

era perkembangan zaman yang semakin cepat dan batas yang semakin 

tipis membuat manusia menuntut untuk diperhatikan lebih yaitu tuntutan 

untuk dilayani. Terlebih lagi dalam hal pemenuhan terhadap kebutuhan, 

konsumen sekarang ini cenderung lebih individualis dan menuntut sesuatu 

hal yang lebih bersifat pribadi atau personal. Untuk memenuhi kebutuhan 

tersebut perusahaan dituntut mampu memahami keinginan dan kebutuhan 

konsumen. Diterima tidaknya produk yang dijual sangat tergantung pada 

persepsi konsumen atas produk tersebut, Jika pembeli merasa produk 

tersebut dapat memenuhi kebutuhan dan keinginannya pasti akan membeli 

produk tersebut. 

Dalam era komunikasi informasi dan teknologi ini, baik itu 

perusahaan manufaktur maupun perusahaan jasa sangat membutuhkan 

kemampuan baru agar perusahaan dapat berhasil secara kompetitif. 

Perusahaan yang berorientasi kepada pasar harus memikirkan 

bagaimana cara mempengaruhi calon konsumen , khususnya pembeli 

potensial agar bersedia membeli produk yang dihasilkan perusahaan. 

Untuk dapat bertahan dalam keadaan atau perubahaan yang penuh 

persaingan saat ini, sebuaah perusahan pertama-tama harus menentukan 



 

strategi yang menarik calon konsumen agar tertarik terhadap produk 

perusahaan dan selanjutnya konsumen akan membeli produk tersebut. 

Produk adalah seperangkat atribut baik berwujud maupun tidak 

berwujud, termasuk di dalamnya masalah warna, harga, nama baik pabrik, 

nama baik toko yang menjual (pengecer), dan pelayanan pabrik serta 

pelayanan pengecer, yang diterima oleh pembeli guna memuaskan 

keinginannya. Produk yang dibuat adalah produk yang dibutuhkan 

konsumen, karena itu bagian pemasaran seolah-olah bertugas sebagai 

“mata” perusahaan, yang harus selalu jeli dalam mengamati kebutuhan 

konsumen. Adapun yang ada di bagian ini harus secara terus menerus 

memberikan saran, perbaikan atau kalau perlu, perubahan desain produk, 

di sesuaikan dengan keinginan pembeli. 

Saluran distribusi menghubungkan pemasok dan produsen dengan 

penggunaan akhir barang atau jasa. Saluran distribusi yang efektif dan 

efisien memberikan keunggulan strategis yang penting bagi para anggota 

organisasi atas saluran-saluran pesaingnya. Manajemen pemasaran 

mempunyai peranan dalam mengevaluasi penampilan para penyalur. Bila 

perusahaan merencanakan suatu pasar tertentu, yang pertama kali di 

pikirkan adalah siapa yang akan ditunjuk sebagai penyalur di sana, atau 

berapa banyak yang bersedia untuk menjadi penyalur di daerah itu. 

 PT. Kallista Prima merupakan sebuah perusahaan yang berdomisili 

kabupaten tangerang merupakan salah satu yang di topang dan di bina di 

bawah dinas perindustrian perdangangan koperasi.  



 

Produk yang di hasilkan pun sudah tergolong banyak karena memiliki 

varian produk obat yang banyak.  

Keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen akan 

mencakup pertimbangan berbagai aspek, Pada umumnya konsentrasi 

pemasaran lebih di arahkan pada keputusan tentang pemilihan alternatif 

terhadap merek produk tertentu. Setiap orang pasti pernah 

mempertimbangkan sesuatu hal sebelum melakukan keputusan pembelian. 

Sebelum membeli, konsumen terlebih dahulu akan melakukan pilihan, 

apakah akan membeli atau tidak. Hal ini terwujud melalui keputusannya. 

Faktor lainnya yang mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen adalah harga, Harga menjadi salah satu isyarat paling dominan 

dalam pemasaran, hal tersebut karena harga ada pada semua situasi 

pembelian. Harga juga merupakan salah satu isyarat yang digunakan 

konsumen dalam proses persepsi, di mana harga akan mempengaruhi 

penilaian konsumen tentang suatu produk. Harga didefinisikan sebagai 

sesuatu yang di berikan atau dikorbankan untuk mendapatkan jasa atau 

produk. 

Berdasarkan uraian tersebut diatas, maka penulis menyusun skripsi 

yang berjudul ‘’PENGARUH  KUALITAS PRODUK DAN  

SALURAN  DISTRIBUSI  TERHADAP KEPUTUSAN  

PEMBELIAN  DI  PT.KALLISTA PRIMA’’ 

 

 



 

B. Identifikasi Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diurikan diatas, 

maka masalah yang timbul dapat diidentifikasi sebagai berikut : 

1. Bagaimana kualitas produk yang ada di PT.Kallista Prima. 

2. Persaingan perusahaan farmasi yang semakin meningkat di bidang 

pendistribusian. 

3. Cara mengatasi konsumen. 

 

C. Rumusan Masalah  

Bedasarkan latar belakang masalah diatas,maka rumusan masalah 

yang dapat diambil adalah :  

1. Apakah ada kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian produk?  

2. Apakah  ada  saluran distribusi berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian?  

3. Apakah ada kualitas produk dan saluran distribusi berpengaruh 

terhadap  keputusan pembelian? 

 

 

 

 

 

 



 

D.  Tujuan Penelitian  

Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian di PT.Kallista prima. 

2. Untuk mengetahui seberapa besar saluran distribusi terhadap 

keputusan pembelian di PT.Kallista prima. 

3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh  kualitas produk dan 

saluran distribusi terhadap keputusan pembelian di PT.Kallista prima. 

 

E.  Manfaat Penelitian  

1. Bagi Penulis 

Untuk dapat menambah Pengetahuan dan pengembangan wawasan di 

dalam pemasaran produk. 

2. Bagi Universitas 

Untuk dapat digunakan sebagai informasi yang bermanfaat bagi 

Universitas khususnya dalam mendorong pengetahuan mahasiswa 

terhadap pengetahuan tentang strategi pemasaran. 

3. Bagi Peneliti selanjutnya 

Sebagai salah satu referensi bagi peneliti selanjutnya yang akan 

mengembangkan penelitian khususnya mengenai kualitas produk dan 

kewajaran harga terhadap kepuasaan pelanggan. 

4.    Manfaat  Praktis 

 Sebagai aplikasi untuk menambah dan mengembangkan wawasan 

penulis berkaitan dengan masalah yang diteliti, dan sebagai masukan, 



 

baik untuk bahan referensi dan bahan perbandingan antara teori dan 

praktek yang ada, dan berguna untuk memberikan gambaran atau 

wawasan yang jelas tentang kualitas produk dan harga terhadap 

kepuasaan pelanggan. 

 

F.  Sistematika Penulisan Skripsi  

Sistematika penulisan ini bermaksud untuk memudahkan para pembaca 

dalam memahami isi penelitian. Sistematika penulisan dalam penelitian ini 

terbagi menjadi lima bab yaitu sebagai berikut. 

BAB I :  PENDAHULUAN 

Dalam bab ini dikemukakan mengenai latar belakang, 

identifikasi masalah ,rumusan masalah yang  menjadi dasar 

penelitian, tujuan dan manfaat penelitian, serta sistematika 

penulisan laporan penelitian. 

BAB II : LANDASAN TEORI 

Dalam bab ini menguraikan berbagai teori-teori yang 

berhubungan dengan masalah yang diteliti, hasil penelitian 

terdahulu, kerangka pemikiran , dan pengembangan hipotesis. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Dalam bab ini berisi tentang dasar penelitian, populasi dan 

sampel yang digunakan dalam melakukan penelitian ,metode 

pengumpulan data, operasional variabel dan metode analisi 

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  



 

Pada bab ini penulis mengiurkan stastitik deskriptif , uji statistik 

atau pengujian hipotes ,hasil penelitian dan makna hasil 

penelitian. 

BAB V :  PENUTUP 

Pada bab ini merupakan bab penutup dari seluruh rangkaian 

penulisan karya tulis, penulis memberikan kesimpulan sebagai 

hasil pembahasan dari tulisan-tulisan pada bab-bab sebelumnya 

serta menyajikan saran-saran yang dipandang bermanfaat bagi 

perusahaan dan pembaca. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

BAB II 

  LANDASAN TEORI 

 

A.  Gambaran Umum teori 

1. Manajemen  

a Pengertian manajemen 

Pengertian Manajemen adalah ilmu dan seni mengatur proses 

pemanfaatan sumber daya manusia dan sumber-sumber lainnya secara 

efektif dan efesien untuk mencapai suatu tujuan tertentu.Manajemen 

adalah suatu ilmu juga seni untuk membuat orang lain mau dan bersedia 

berkerja untuk mencapai tujuan yang telah dirumuskan bersama oleh 

sebab itu manajemen memerlukan konsep dasar pengetahuan, 

kemampuan untuk menganalisis situasi, kondisi, sumber daya manusia 

yang ada dan memikirkan cara yang tepat untuk melaksanakan kegiatan 

yang saling berkaitan untuk mencapai tujuan. Pada hakekatnya kegiatan 

manusia pada umumnya adalah mengatur (managing) untuk mengatur 

disini diperlukan suatu seni, bagaimana orang lain memerlukan 

pekerjaan untuk mencapai tujuan bersama.  

Pengertian Manajemen adalah suatu rangkaian proses yang 

meliputi kegiatan perencanaan, pengorganisasian, pelaksanaan, 

pengawasan, evaluasi dan pengendalian dalam rangka memberdayakan 

seluruh sumber daya organisasi/ perusahaan, baik sumberdaya manusia 

(human resource capital), modal (financial capital), material (land, 



 

natural resources or raw materials), maupun teknologi secara optimal 

untuk mencapai tujuan organisasi/ perusahaan. 

Manajemen sebagai suatu ilmu dan seni. Mengapa disebut 

demikian, Sebab antara keduanya tidak bisa dipisahkan. Manajemen 

sebagai suatu ilmu pengetahuan, karena telah dipelajari sejak lama, dan 

telah diorganisasikan menjadi suatu teori. Hal ini dikarenakan 

didalamnya menjelaskan tentang gejala-gejala manajemen, gejala gejala 

ini lalu diteliti dengan menggunakan metode ilmiah yang dirumuskan 

dalam bentuk prinsip-prinsip yang diwujudkan dalam bentuk suatu 

teori.  

 

2. Kualitas Produk 

   Menurut (Sangadji 2016,80-81). 

   “Kualitas produk terhadap keputusan konsumen selain 

mempertimbangkan harga konsumen juga mempertimbangkan kualitas 

produk yang akan di beli. Konsumen mengharapkan adanya kesesuaian 

antara kemasan dan kualitas produk yang diterima terpenuhinya 

keinginan dan kebutuhan konsumen akan suatu produk”.  

  Dengan kualitas produk yang baik akan Perusahaan akan selalu 

berusaha untuk memuaskan pelanggan mereka dengan menawarkan 

produk yang berkualitas. Produk yang berkualitas adalah produk yang 

memiliki manfaat bagi pemakainya (konsumennya). Jika seseorang 

membayangkan suatu produk, maka mereka membayangkan manfaat 

yang akan diperoleh dari produk yang akan mereka pergunakan.  



 

Manfaat dalam suatu produk adalah konsekuensi yang diharapkan 

konsumen ketika mereka membeli dan menggunakan suatu produk. 

Kualitas produk merupakan hal penting yang harus diusahakan oleh 

setiap perusahaan jika ingin yang dihasilkan dapat bersaing di pasar 

untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Dewasa ini 

sebagian besar konsumen semakin kritis dalam mengkonsumsi suatu 

produk. Konsumen selalu ingin mendapatkan produk yang berkualitas 

sesuai dengan harga yang dibayar, meskipun ada sebagian masyarakat 

berpendapat bahwa, produk yang mahal adalah produk yang berkualitas. 

Kesimpulan yang dapat diambil dari beberapa definisi diatas 

adalah bahwa kualitas suatu produk merupakan kadar dari tingkat baik 

buruknya suatu yang terdiri dari semua faktor yang melekat pada barang 

atau jasa sehingga barang tersebut memiliki kemampuan untuk 

dipergunakan sebagaimana yang diinginkan oleh para konsumen produk 

tersebut. Pada dasarnya suatu peningkatan kualitas produk memerlukan 

suatu peningkatan yang melibatkan semua orang yang dalam perusahaan 

tersebut untuk meningkatkan hasil yang lebih baik. Oleh karena itu 

diperlukan kualitas produk yang tinggi agar kepuasan pelanggan dapat 

terpenuhi. Suatu tanggung jawab yang besar bagi perusahaan untuk 

memastikan produknya memenuhi kebutuhan pelanggan. 

 

 

 



 

a Dimensi Kualitas Produk  

Terdapat beberapa tolak ukur kualitas produk menurut (Kotler dan 

Keller 2012 ,8). yang terdiri dari : 

1) Bentuk (form)  

 Bentuk sebuah produk dapat meliputi ukuran, bentuk, atau struktur 

fisik produk.  

2) Fitur (feature)  

Fitur produk yang melengkapi fungsi dasar suatu produk tersebut. 

3) Penyesuaian (Customization)  

Pemasar dapat mendiferensiasikan produk dengan menyesuaikan 

produk    tersebut dengan keinginan perorangan.  

4) Kualitas Kinerja (Performance Quality) 

Tingkat dimana karakteristik utama produk beroperasi. Kualitas 

menjadi dimensi yang semakin penting untuk diferensiasi ketika 

perusahaan menerapkan sebuah model nilai dan memberikan 

kualitas yang lebih tinggi dengan uang yang lebih rendah.  

5) Kualitas Kesesuaian (Conformance Quality)  

Tingkat dimana semua unit yang diproduksi identik dan memenuhi 

spesifikasi yang dijanjikan. 

6) Ketahanan (Durability) 

Merupakan ukuran umur operasi harapan produk dalam kondisi 

biasa atau penuh tekanan, merupakan atribut berharga untuk 

produk-produk tertentu.  

 

 

 



 

7) Keandalan (Reliabilty) 

Ukuran kemungkinan produk tidak akan mengalami kerusakan atau 

kegagalan dalam periode waktu tertentu.  

8) Kemudahan Perbaikan (Repairability)  

Ukuran kemudahan perbaikan produk ketika produk itu tidak 

berfungsi atau gagal.  

9) Gaya (Style)  

Menggambarkan penampilan dan rasa produk kepada pembeli.  

10)  Desain (Design)  

Adalah totalitas fitur yang mempengaruhi tampilan, rasa dan fungsi 

produk berdasarkan kebutuhan pelanggan. 

b Indikator-indikator Kualitas produk 

Menurut (Fandy Tjiptono 2012,121) kualitas produk memiliki 

indikator-indikator yaitu sebagai berikut :  

1) Kinerja (Performance)  

merupakan karakteristik operasi dan produk inti (core product) 

yang dibeli Misalnya kecepatan, kemudahan dan kenyamanan 

dalam penggunaan.  

2) Fitur (feature) 

Fitur produk yang melengkapi fungsi dasar suatu produk tersebut.  

3) Kesesuaian dengan spesifikasi (Conformance to Spesification)  

Sejauh mana karakteristik desain dan operasi memenuhi standar 

yang telah ditetapkan sebelumnya. Misalnya standar karakteristik 

operasional.  



 

4) Ketahanan (Durability)  

Berkaitan dengan berapa lama produk tersebut dapat terus 

digunakan Dimensi ini mencakup umur teknis maupun umur 

ekonomis.  

5) Keandalan (Realibility)  

Yaitu kemungkinan kecil akan mengalami kerusakan atau gagal 

pakai.  

6) Serviceability,  

meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan, mudah direparasi, 

serta penanganan keluhan yang memuaskan. Pelayanan yang 

diberikan tidak terbatas hanya sebelum penjualan, tetapi juga 

selama proses penjualan hingga purna jual, yang juga mencakup 

pelayanan reparasi dan ketersediaan komponen yang dibutuhkan.  

7) Estetika (Esthetica)  

Yaitu daya tarik produk terhadap panca indera. Misal keindahan 

desain produk, keunikan model produk, dan kombinasi.  

8) Kualitas yang dipersepsikan (Perceived Quality)  

Merupakan persepsi konsumen terhadap keseluruhan kualitas atau 

keunggulan suatu produk. Biasanya karena kurangnya pengetahuan 

pembeli akan atribut atau ciri-ciri produk yang akan dibeli, maka 

pembeli memperspsikan kualitasnya dari aspek harga, iklan, 

reputasi perusahaan, maupun negara pembuatnya. Dari beberapa 

dimensi tersebut, peneliti menarik beberapa faktor yang relefan 

dalam penelitian ini yaitu diantaranya : Bentuk (Form), Kinerja 

(Performance), Fitur (feature), Kesesuaian dengan spesifikasi 



 

(Conformance to Spesification), Ketahanan (Durability), 

Keandalan (Realibility), Serviceability, Desain (Design) ,dan 

Kualitas yang dipersepsikan (Perceived Quality). 

 

c Macam-macam kualitas produk 

Banyak definisi kualitas yang diterima secara universal, 

diantaranya definisi tersebut adalah macam-macam kualitas yang 

Menurut (Kotler dan Keller 2013,123) . 

1. Kualitas meliputi usaha memenuhi atau melebihi harapan 

pelanggan. 

2. Kualitas mencangkup produk, jasa, manusia, proses, dan 

lingkungan. 

3. Kualitas merupakan kondisi yang selalu berubah (misal apa yang 

dianggap berkualitas saat ini mungkin dianggap kurang sangat 

mendatang). 

 

3. Saluran Distribusi 

Dalam usaha untuk mencapai tujuan dan sasaran perusahaan 

dibidang pemasaran, setiap perusahaan melakukan kegiatan penyaluran. 

Penyaluran merupakan kegiatan penyampaian produk sampai ke tangan 

si pemakai atau konsumen pada waktu yang tepat. Beberapa pengertian 

mengenai saluran distribusi yang berkaitan dengan saluran distribusi oleh 

pakar di bidangnya sebagai berikut : 

 



 

Menurut (Tjiptono 2014 , 295). 

“Saluran distribusi merupakan serangkaian partisipan 

organisasional yang melakukan semua fungsi yang dibutuhkan 

untuk menyampaikan produk/jasa dari penjual ke pembeli akhir”. 

Menurut (Etzel 2013 , 172).  

“Saluran distribusi terdiri dari serangkaian lembaga yang 

melakukan semua kegiatan yang digunakan untuk menyalurkan 

produk dan status pemilikannya dari produsen ke konsumen atau 

pemakai bisnis”. 

Menurut (Sigit dan Sunyoto 2013 , 175)  

Prosedur menentukan saluran distribusi pada umumnya sebagai 

berikut : 

1. Melakukan analisis terhadap produk yang akan dipasarkan untuk 

menetukan sifat-sifat dan gunanya.  

2. Menentukan sifat-sifat produk dan luasnya pasar.  

3. Melakukan market survey untuk mengetahui pendapat-pendapat 

pembeli dan perantara mengenai saluran distribusi yang 

dipergunakan oleh pesaing 

 

 

 

 

 

 



 

a Jenis Saluran Distribusi  

Menurut (Stanton 2012 , 175). 

 “Saluran distribusi dibedakan menjadi saluran distribusi untuk 

barang konsumsi, untuk barang industri dan untuk jasa”. Selanjutnya 

mengatakan ketiga jenis barang tersebut diatas, tentunya memerlukan 

saluran distribusi yang berbeda karena memang pasar yang dituju juga 

berbeda. Atas dasar jenis dan segmen produk yang dipasarkan, jenis 

saluran distribusi dapat dibedakan atas :  

Saluran Distribusi Barang Konsumsi Penjualan barang konsumsi 

ditujukan untuk pasar konsumen, dimana umumnya dijual melalui 

perantara. Hal ini dimaksud kan untuk menekan biaya pencapaian 

pasar yang luas menyebar yang tidak mungkin dicapai produsen satu 

persatu. Dalam menyalurkan barang konsumsi ada lima jenis saluran 

yang dapat digunakan.  

1. Produsen - Konsumen  

Bentuk saluran distribusi yang paling pendek dan yang paling 

sederhana adalah saluran distribusi dari produsen ke konsumen, 

tanpa menggunakan perantara. Produsen dapat menjual barang 

yang dihasilkannya melalui pos atau langsung mendatangi rumah 

konsumen (dari rumah ke rumah). Oleh karena itu saluran ini 

disebut saluran distribusi langsung.  

2. Produsen - Pengecer - Konsumen  



 

Seperti hainya dengan jenis saluran yang pertama (Produsen - 

Konsumen), saluran ini juga disebut sebagai saluran distribusi 

langsung. Disini, pengecer besar langsung melakukan pembelian 

kepada produsen. Adapula beberapa produsen yang mendirikan 

toko pengecer sehingga dapat secara langsung melayani konsumen. 

Namun alternatif akhir ini tidak umum dipakai.  

3. Produsen - Pedagang Besar - Pengecer – Konsumen 

Saluran distribusi semacam ini banyak digunakan oleh produsen, 

dan dinamakan sebagai saluran distribusi tradisional. Disini, 

produsen hanya melayani penjualan dalam jumlah besar, kepada 

pedagang besar saja, tidak menjual kepada pengecer. Pembelian 

oleh pengecer dilayani pedagang besar, dan pembelian oleh 

konsumen dilayani pengecer saja.  

4. Produsen - Agen - Pengecer - Konsumen  

Disini, produsen memilih agen sebagai penyalurnya,la menjalankan 

kegiatan perdagangan besar, dalam saluran distribusi yang ada. 

Sasaran penjualannya terutama ditujukan kepada para pengecer 

besar.  

5. Produsen - Agen - Pedagang Besar - Pengecer - Konsumen  

Dalam saluran distribusi, sering menggunakan agen sebagai 

perantara untuk menyalurkan barangnya kepedagang besar yang 



 

kemudian menjualnya kepada toko-toko kecil. Agen yang terlihat 

dalam saluran distribusi ini terutama agen penjualan. 

b Empat macam saluran 

Saluran Distribusi Barang Industri Saluran distribusi barang 

industri juga mempunyai kemungkinan atau kesempatan yang sama 

bagi setiap produsen untuk menggunakan kantor/cabang penjualan. 

Kantor atau cabang ini digunakan untuk mencapai lembaga distribusi 

berikutnya. Ada empat macam saluran yang dapat digunakan untuk 

mencapai pemakai industri. Keempat saluran distribusi itu adalah:  

1. Produsen – Pemakai 

lndustri Saluran distribusi dari produsen ke pemakai industri ini 

merupakan  saluran yang paling pendek, dan disebut sebagai 

saluran distribusi langsung. Biasanya saluran distribusi ini dipakai 

oleh produsen bilamana transaksi penjualan kepada pemakai 

industri relatif cukup besar seperti kapal dan pesawat terbang. 

2. Produsen - Distributor Industri - Pemakai  

Industri Produsen barang-barang jenis perlengkapan operasi dan 

aksesoris, dapat menggunakan distributor industri untuk mencapai 

pasarnya. Produsen lain yang dapat menggunakan distributor 

industri sebagai penyalurnya antara lain: produsen barang 

bangunan, produsen alat-alat untuk bangunan, dan sebagainya.  



 

3. Produsen - Agen – Pemakai 

lndustri Biasanya saluran distribusi semacam  ini dipakai oleh 

produsen yang tidak memiliki departemen pemasaran. Juga 

perusahaan yang ingin memperkenalkan barang baru atau ingin 

memasuki daerah pemasaran baru lebih suka menggunakan agen. 

4. Produsen - Agen - Distributor lndustri - Pemakai  

lndustri Saluran distribusi ini dapat digunakan oleh perusahaan 

dengan pertimbangan antara lain bahwa unit penjualannya terlalu 

kecil untuk dijual secara langsung. Selain itu faktor penyimpanan 

pada saluran perlu dipertimbangkan pula. Dalam hal ini agen 

penunjang seperti agen penyimpanan sangat penting peranannya. 

c Saluran distribusi untuk jasa 

Untuk jenis saluran distribusi jasa ada dua macam yaitu :  

1. Produsen - konsumen  

Karena jasa merupakan barang tidak berwujud maka proses 

produksi dan aktivitas penjualannya membutuhkan kontak 

langsung antara produsen dan konsumen. Tipe saluran langsung ini 

banyak dipergunakan oleh jasa-jasa profesional, seperti akuntan, 

konsultan. 

 

 



 

2. Produsen – agen – konsumen  

Penjualan jasa juga sering menggunakan agen sebagai penghubung 

antara produsen dan konsumen, seperti jasa angkutan, travel dan 

sebagainya. 

Menurut (Gitosudarmo 2012,177) saluran distribusi dapat  

dibedakan menjadi tiga, yaitu : 

1. Saluran distribusi intensif  

Distribusi di mana barang yang dipasarkan itu diusahakan agar 

dapat menyebar seluas mungkin hingga dapat secara intensif 

menjangkau semua lokasi dimana calon konsumen berada.  

2. Saluran distribusi selektif  

Distribusi di mana barang- barang hanya  disalurkan oleh beberapa 

penyalur saja yang terpilih atau selektif.  

3. Saluran distribusi ekslusif  

Bentuk penyaluran yang hanya menggunakan penyalur yang sangat 

terbatas jumlahnya bahkan pada umumnya hanya ada satu penyalur 

tunggal untuk satu daerah tertentu. 

 

 

 

 



 

Menurut (Sunyoto 2013,175) Prosedur menentukan saluran 

distribusi pada umumnya sebagai berikut :  

Melakukan analisis terhadap produk yang akan dipasarkan untuk 

menetukan sifat-sifat dan gunanya.  

1. Menentukan sifat-sifat produk dan luasnya pasar.  

2. Melakukan market survey untuk mengetahui pendapat-pendapat 

pembeli  dan perantara mengenai saluran distribusi yang 

dipergunakan oleh pesaing. 

3. Fungsi-fungsi saluran distribusi. 

 

d fungsi-fungsi pemasaran 

Menurut (Swastha 2012,179). Pada pokoknya dilaksanakan 

yaitu saluran distribusi dapat dikelompokkan menjadi tiga fungsi 

pertukaran yaitu pembelian, penjualan, pengembalian resiko.  

1. Pembelian  

Fungsi pembelian meliputi usaha memilih barang – barang yang 

dibeli untuk dijual kembali atau untuk digunakan sendiri dengan 

harga, pelayanan dari penjual dan kualitas tertentu  

2. Penjualan  

Fungsi penjualan dilakukan oleh pedagang besar sebagai alat 

pemasaran bagi produsennya. Fungsi ini sangat penting karena 

bertujuan menjual barang atau jasa yang diperlukan sebagai sumber 

pendapatan untuk menutup semua biaya untuk memperoleh laba.  



 

3. Pengambilan resiko  

Fungsi pengambilan resiko merupakan fungsi menghindari dan 

mengurangi resiko terhadap semua masalah dalam pemasaran, 

sehingga akan melibatkan beberapa fungsi yang lain. Dalam 

penyaluran barang – barang biasanya pedagang besar memberikan 

jaminan tertentu baik kepada pengecer maupun produsennya.  

e Penyediaan fungsi distribusi 

Ada empat macam fungsi yang termasuk dalam penyediaan fisik 

diantaranya:  

1. Pengumpulan  

Sebagai alat penyaluran perantara melakukan fungsi pengumpulan 

barang –barang dari beberapa sumber atau beberapa macam barang 

dari sumber yang sama.  

a) Penyimpanan  

Fungsi ini merupakan faedah waktu karena melakukan 

penyesuaian antara penawaran dengan permintaannya.  

b) Pemilihan  

Fungsi ini dilakukan oleh penyalur dengan cara 

mengolongkan,memeriksa, dan menentukan jenis barang yang 

disalurkan. 

c) Pengangkutan  

Fungsi ini, merupakan fungsi pemindahan barang dari tempat 

barang dihasilkan ke tempat barang di konsumsikan.  

 

 

 



 

f Fungsi penunjang  

Fungsi ini terbagi menjadi empat macam, yaitu  pelayanan sesudah 

pembelian, pembelanjaan, penyebaran informasi, dan koordinasi 

saluran.  

1. Pelayanan sesudah pembelian Memberikan jaminan terhadap 

kenyamanan penggunaan barang tersebut setelah dibeli oleh 

konsumen.  

2. Pembelanjaan Kedua belah pihak baik konsumen maupun produsen     

memerlukan sumber pembelanjaan yang bisa di dapat dari 

penjual,penyedia dengan cara membayar kredit.  

3. Penyebaran informasi Berbagai macam informasi diperlukan dalam 

penyaluran barang karena dapat membantu untuk menentukan 

sumbernya. 

4. Koordinasi saluran Fungsi ini sangat berkaitan dengan fungsi 

penyebaran informasi dan apabila terjadi komunikasi yang baik 

antar elemen maka akan sangat memudahkan di dalam pelaksanaan 

penyaluran. 

 

 

 

 

 



 

g Fungsi-fungsi saluran  

Menurut (Daryanto 2012,64). 

1. Informasi : mengumpulan dan mendistribusikan riset pemasaran 

serta informasi mengenai kantor dan kekuatan dalam lingkungan 

pemasaraan yang dibutuhkan untuk merencanakan dan membentuk 

pertukaran 

2. Promosi : mengembangkan dan menyebarkan komunikasi 

persuasife mengenai suatu penawaran. 

3. Kontak : menemukan dan komunikasi dengan calon pembeli. 

4. Penyesuaian : membentk dan menyesuaikan tawaran dengan 

kebutuhan pembeli termasuk aktivitas, seperti ; membentuk 

pemilahan, perakitan, dan pengemasan. 

5. Negosiasi : mencapai persetujuan mengenai harga dan persyarataan 

lain dari tawaran harga sehingga kepemilikan dapat dipindahkan. 

 

 

 

 

 

 

 



 

h Strategi Distribusi 

Menurut (Deliyanti Oentoro 2012,209) dalam bukunya manajemen 

pemasaran modern menyatakan saluran distribusi memiliki strategi 

distribusi untuk mendapatkan keuntungan yang lebih besar yaitu : 

1. Strategi distribusi insensif 

Distribusi insentif  adalah strategi distribusi yang menempatkan 

produk dagangannya pada banyak retailer atau pengecer serta 

distributor diberbagai tempat. 

2. Strategi distribusi selektif  

Distribusi selektif adalah suatu metode distribusi yang 

menyalurkan produk barang atau jasa pada daerah pemasaran 

tertentu dengan memilih beberapa distributor atau pengecer pada 

suatu daerah. 

3. Strategi distribusi eksklusif  

Distribusi eksklusif adalah memberikan hak distribusi suatu produk 

pada satu atau dua distribusi atau pengecer pada suatu daerah. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

i Kelembagaan Saluran distribusi 

1. Pedagang besar 

Sebutan pedagang besar menunjukan bahwa kegiatan usaha yang 

dimaksud melakukan penjualan produk yang terutama kepada 

penjual lanjutan atau pengcer dan lembaga komersial lain 

dibandingkan menjual secara langsung kekonsumen akhir. 

2. Agen perantara 

Agen perantara adalah organisasi atau individu yang melakukan 

kegitan bisnis tetapi peran mereka terutama adalah sebagai wakil 

perusahaan untuk melakukan fungsi penjualan barang atau jasa. 

3. Kantor atau cabang penjualan produk perusahaan  

Bentuk operasi pedagang besar semacam ini dimiliki oleh 

perusahaan utama jadi hanya merupakan perpanjangan tangan dari 

kantor pusat atau perusahaan induk. 

4. Pengecer  

Dikatakan pengecer karena aktivitas utama yang dilakukan adaah 

melakukan penjualan langsung kekonsumen akhir. 

5. Agen penunjang  

Banyak perusahaan melakukan kegiatan yang sifatnya mendukung 

kegiatan penjualan secara efektif da efisien.Bentuk perusahaan ini 

secara langsung memang tidak terkait dengan proses pertukaran 

barang. 

 

 



 

4. Keputusan Pembelian 

Menurut (Sangadji dan Sopiah 2013,18)  mendefinisikan keputusan 

sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua pilihan alternatif atau 

lebih.Seorang konsumen yang hendak memilih harus memiliki pilihan 

alternatif.  

Faktor pertama adalah sikap orang lain dan faktor yang kedua 

adalah faktor situasional. Oleh karena itu, preferensi dan niat pembelian 

tidak selalu menghasilkan pembelian yang aktual. Keputusan pembelian 

merupakan kegiatan pemecahan masalah yang dilakukan individu 

dalam pemili- han alternatif perilaku yang sesuai dari dua alternatif 

perilaku atau lebih dan dianggap sebagai tindakan yang paling tepat 

dalam membeli dengan terlebih dahulu melalui tahapan proses 

pengambilan keputusan.  

Keputusan pembelian Setelah tahap-tahap di atas dilakukan, 

pembeli akan menentukan sikap dalam pengambilan keputusan apakah 

membeli atau tidak. Jika memilih untuk membeli produk, dalam hal ini 

konsumen dihadapkan pada beberapa alternatif pengambilan keputusan 

seperti produk, merek, penjual, tempat, harga, penjual, kuantitas dan 

waktu. 

Hasil Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami 

beberapa tingkat kepuasan dan ketidakpuasan. Tahap ini dapat 



 

memberikan informasi yang penting bagi perusahaan apakah produk 

dan pelayanan yang telah dijual dapat memuaskan konsumen atau tidak. 

Keputusan pembelian merupakan salah satu tahapan dalam proses 

keputusan pembelian sebelum perilaku pasca pembelian. Dalam 

memasuki tahap keputusan pembelian sebelumnya konsumen sudah 

dihadapkan pada beberapa pilihan alternatif sehingga pada tahap ini 

konsumen akan melakukan aksi untuk memutuskan untuk membeli 

produk berdasarkan pilihan yang ditentukan. 

Menurut (Buchari Alma 2013,96) mengemukakan bahwa 

keputusan pembelian adalah sebagai berikut: “Keputusan pembelian 

adalah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi 

keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, 

physical evidence, people dan, process. Sehingga membentuk suatu 

sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil 

kesimpulan berupa respons yang muncul produk apa yang akan dibeli”.  

Menurut (Kotler & Armstrong 2016,177) mendefinisikan 

keputusan pembelian sebagai berikut: Consumer behavior is the study 

of how individual, groups, and organizations select, buy, use, and 

dispose of goods, services, ideas, or experiences to satisfy their needs 

and wants. yang artinya Keputusan pembelian merupakan bagian dari 

perilaku konsumen perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana 

individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, 



 

dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan 

kebutuhan dan keinginan mereka.  

Keputusan pembelian tidak terpisahkan dari bagaimana sifat 

seorang konsumen (consumer behavior) sehingga masing-masing 

konsumen memiliki kebiasaan yang berbeda dalam melakukan 

pembelian. 

a Dimensi-dimensi kualitas produk 

Menurut (Kotler & Armstrong 2016,188) keputusan pembelian 

memiliki dimensi sebagai berikut:  

1. Pilihan produk Konsumen dapat mengambil keputusan untuk 

membeli sebuah produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan 

yang lain. Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan 

perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli sebuah 

produk serta alternatif yang mereka pertimbangkan. 

2. Pilihan merek Konsumen harus mengambil keputusan tentang 

merek nama yang akan dibeli setiap merek memiliki perbedaan 

tersendiri. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana 

konsumen memilih sebuah merek.  

3. Pilihan penyalur Konsumen harus mengambil keputusan tentang 

penyalur mana yang akan dikunjungi. Setiap konsumen berbeda-

beda dalam hal menentukan penyalur bisa dikarenakan faktor 

lokasi yang dekat, harga yang murah, persediaan barang yang 



 

lengkap, kenyamanan dalam belanja, keluasan tempat dan lain-

lain.  

4. Waktu pembelian Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu 

pembelian bisa berbeda-beda misalnya ada yang membeli setiap 

hari, satu minggu sekali, dua minggu sekali dan lain sebagainya.  

5. Jumlah pembelian Konsumen dapat mengambil keputusan tentang 

seberapa banyak produk yang akan dibelanjakan pada suatu saat. 

Pembelian yang dilakukan mungkin lebih dari satu. Dalam hal ini 

perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai 

dengan keinginan yang berbeda-beda. 

6. Metode pembayaran Konsumen dapat mengambil keputusan 

tentang metode pembayaran yang akan dilakukan dalam 

pengambilan keputusan menggunakan produk atau jasa.  

  bahwa keputusan pembelian adalah suatu proses penilaian 

dan pemilihan dari berbagai alternatif sesuai dengan kepentingan-

kepentingan tertentu dengan menetapkan suatu pilihan yang 

dianggap paling menguntungkan. Dari beberapa definisi di atas 

penulis menyimpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan salah 

satu konsep dari perilaku konsumen baik individu, kelompok 

ataupun organisasi dalam melakukan penilaian dan pemilihan dari 

berbagai alternatif yang ada dan menetapkan suatu pilihan yang 

dianggap paling menguntungkan. 

 



 

b Faktor yang relevan 

Berdasarkan dimensi-dimensi dari keputusan pembelian di atas 

maka penulis menarik beberapa faktor yang relevan dalam penelitian 

ini yaitu sebagai berikut:  

1. Pilihan produk, Keputusan pembelian konsumen yang didasarkan 

pada pemilihan dari berbagai produk dan menetapkan satu produk 

yang dianggap paling sesuai. 

2. Pilihan merek, Keputusan pembelian konsumen berdasarkan merek 

yang paling sesuai dengan faktor emosional dan asosiasi positif 

konsumen terhadap suatu merek.  

3. Waktu pembelian, Keputusan pembelian konsumen berdasarkan 

frekuensi pembelian dalam satu periode waktu tertentu. 

4. Jumlah pembelian, Keputusan pembelian konsumen berdasarkan 

jumlah pembelian dalam periode waktu tertentu. 

5. Metode pembayaran, Konsumen dapat mengambil keputusan 

tentang metode pembayaran yang akan dilakukan dalam 

pengambilan keputusan menggunakan produk atau jasa.  

 

 

 

 



 

c Proses keputusan pembelian 

Ada lima tahap menurut (Kotler dan Armstong 2016,176) adalah 

sebagai berikut:  

1. Pengenalan masalah Proses pembelian dimulai ketika pembeli 

menyadari suatu masalah atau kebutuhan yang dipicu oleh 

rangsangan internal atau eksternal.  

2. Pencarian informasi Sumber informasi utama di mana konsumen 

dibagi menjadi empat kelompok:  

a) Pribadi. Keluarga, teman, tetangga, rekan.  

b) Komersial. Iklan, situs web, wiraniaga, penyalur, kemasan, 

tampilan.  

c) Publik. Media massa, organisasi pemeringkat konsumen.  

d) Eksperimental. Penanganan, pemeriksaan, penggunaan produk.  

3. Evaluasi alternatif Beberapa konsep dasar yang akan membantu 

kita memahami proses evaluasi: pertama, konsumen berusaha 

memuaskan sebuah kebutuhan. Kedua, konsumen mencari manfaat 

tertentu dari solusi produk. Ketiga, konsumen melihat masing-

masing produk sebagai sekelompok atribut dengan berbagai 

kemampuan untuk menghantarkan manfaat yang diperlukan untuk 

memuaskan kebutuhan ini.  

4. Keputusan pembelian Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk 

preferensi antar merek dalam kumpulan pilihan. Konsumen 

mungkin juga membentuk maksud untuk membeli merek yang 



 

paling disukai. Dalam melaksanakan maksud pembelian, konsumen 

dapat membentuk lima keputusan: merek, penyalur, kuantitas, 

waktu, dan metode pembayaran.  

5. Perilaku pasca pembelian Setelah melakukan pembelian konsumen 

mungkin mengalami konflik dikarenakan melihat fitur 

mengkhawatirkan tertentu atau mendengar hal-hal menyenangkan 

tentang merek lain dan waspada terhadap informasi yang 

mendukung keputusannya. 

1) Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Konsumen 

Menurut Pride dan Ferrel (Sangadji 2013,335) membagi faktor 

yang mempengaruhi perilaku konsumen ke dalam tiga kelompok, 

yaitu:  

a Faktor  priba di Faktor  pribadi merupakan faktor yang unik bagi 

seseorang.  Berbagai  faktor  pribdi dapat mempengaruhi  

keputusan pembelian. Faktor pribadi digolongkan menjadi tiga, 

yaitu: 

1) Faktor demografi Faktor demografi berkaitan dengan siapa 

yang terlibat dalam pengambilan keputusan pembelian. Faktor 

ini meliputi ciri-ciri individual seperti jenis kelamin, usia, ras, 

suku bangsa dan pekerjaan.  



 

2) Faktor Situasional Faktor situasional merupakan keadaan atau 

kondisi eksternal yang ada ketika konsumen membuat 

keputusan pembelian.  

3) Faktor tingkat keterlibatan Faktor tingkat keterlibatan 

konsumen ditujukkan dengan sejauh mana konsumen 

mempertimbangkan terlebih dahulu keputusannya sebelum 

membeli suatu produk.  

b Faktor Psikologis Faktor psikologis yang ada pada diri seseorang 

sebagian menetapkan perilaku orang tersebut sehingga 

mempengaruhi perilakunya sebagai konsumen. Faktor-faktor 

psikologis meliputi antara lain: 

1) Motif Motif adalah kekuatan energi internal yang 

mengarahkan kegiatan seseorang kearah pemenuhan 

kebutuhan atau pencapaian sasaran.  

2) Persepsi Persepsi adalah proses pemilihan, pengorganisasian 

dan penginterprestasian masukan informasi untuk 

menghasilkan makna.  

3) Kemampuan dan Pengetahuan Kemampuan adalah 

kesanggupan dan efisisensi untuk melakukan tugas-tugas 

tertentu. Kemampuan yang diminati oleh para pemasar adalah 

kemampuan seorang individu untuk belajar dimana proses 

pembelajaran tersebut merupakan perubahan perilaku 

seseorang yang disebabkan oleh informasi dan pengalaman.  



 

4) Sikap Sikap merujuk pada pengetahuan dan perasaan positif 

atau negatif terhadap sebuah objek atau kegiatan tertentu. 

5) Kepribadian Kepribadian adalah semua ciri internal dan 

perilaku yang membuat seseorang itu unik. Kepribadian 

seseorang berasal dari keturunan dan pengalaman pribadi.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

c Faktor Sosial Manusia hidup ditengah-tengah masyarakat. Sudah 

tentu akan dipengaruhi oleh masyarakat dimana dia hidup. Faktor 

sosial meliputi: 

1) Peran dan pengaruh keluarga Dalam kaitannya dengan perilaku 

konsumen, keluarga mempunyai pengaruh langsung terhadap 

keputusan pembelian konsumen. Setiap anggota keluarga 

mempunyai kebutuhan, keinginan dan selera yang berbeda.  

2) Kelompok referensi Kelompok referensi dapat berfungsi 

sebagai perbandingan dan sumber informasi bagai seseorang 

sehingga perilaku para anggota kelompok referensi ketika 

membeli suatu produk bermerek tertentu akan dapat 

dipengaruhi oleh kelompok referensi.  

3) Kelas sosial Kelas sosial adalah sebuah kelompok terbuka 

untuk para individu yang memiliki tingkat sosial yang serupa. 

Dalam kelas sosial terjadi perbedaan masyarakat ke dalam 

kelaskelas secara bertingkat, ada kelas yang tinggi dan ada 

yang rendah.  

4) Budaya dan subbudaya Budaya mempengaruhi bagaimana 

seseorang membeli dan mengunakan produk, serta kepuasan 

konsumen terhadap produk tersebut sebab budaya juga 

menentukan produkproduk yang dibeli dan digunakan. 

 

 



 

B. Hasil Penelitian terdahulu 

Tabel II.1 

No 

Nama Peneliti 

dan Tahun 

Judul Penulis Hasil Penelitian 

1. 1 Nela evelina 

(2012) Jurnal 

Manajemen 

Bisnis Hal. 1- 

11, 2012 

Pengaruh Citra merek, 

Kualitas produk, Harga 

dan Promosi terhadap 

keputusan pembelian 

kartu perdana 

Telkomflexi. 

Terdapat pengaruh 

antara Citra merek dan 

Kualitas produk 

terhadap keputusan 

pembelian. 

2. 2 Aniek Fatlahah 

(2016) Jurnal 

Ilmu Manajemen 

| Volume 1 

Nomor 2 Maret 

2013 

Pengaruh Kualitas produk 

dan citra merek terrhadap 

keputusan pembelian Es 

Krim Walls Magnum. 

Hasil analisis menujukan 

bahwa terdapat pengaruh 

Kualitas produk dan citra 

merek terrhadap 

keputusan pembelian 

3. 3 Shinta 

Pamudyaning 

Rizki (2016), 

Jurnal 

Manajemen 

Bisnis, volume 

4 nomor 10 

maret 2016. 

Analisis pengaruh Brand 

ambassador, Kualitas 

Produk, Harga dan Daya 

Tarik Iklan terhadap Citra 

Merek serta dampaknya 

terhadap keputusan 

Pembelian pada Ganier 

Face Care di kota 

Semarang. 

Terdapat pengaruh antara 

Brand ambassador, 

Kualitas Produk, terhadap 

Citra Merek serta 

dampaknya terhadap 

keputusan Pembelian 

4. 4 Fitria Engla 

Sagita 

Universitas 

Negeri Padang 

(2013) jurnal 

Ilmu & Riset 

Vol 2, No 02 

(2013). 

Pengaruh brand image 

dan harga terhdap 

keputusan pembelian 

ulang produk kentucky 

friend chicken (kfc) di 

cabang bakso grand mall 

oleh mahasiswa 

universitas negeri padang 

.Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa: 1) 

Brand image berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

ulang produk Kentucky 

Fried Chicken (KFC) di 

cabang Basko Grand 

Mall oleh mahasiswa 

Universitas Negeri 

Padang, 2) Harga 

berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian ulang produk 



 

 

 

 

 

Kentucky Fried Chicken 

(KFC) di cabang Basko 

Grand Mall oleh 

mahasiswa Universitas 

Negeri Padang 

5. 5 
Danni Tri 

Bagus Irawan, 

dan Budhi 

Satrio, 2015. 

Jurnal Ilmu dan 

Riset 

Manajemen. 

Volume 4, 

Nomor 9, 

Agustus 2015. 

 

Pengaruh Produk, Harga, 

Saluran Distribusi dan 

Promosi terhadap 

Keputusan Pembelian 

Mobil Avanza.  

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

Saluran distribusi 

memiliki pengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian.  Promosi 

memiliki pengaruh 

positif dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian. 

6. 6

. 

Diamond 

Gregorian 

Ongoh, Silvya 

l. Mandey, 

Rotinsulu Jopie 

Jorie, 2015.  

Jurnal Riset 

Ekonomi, 

Manajemen, 

Bisnis dan 

Akuntansi. Vol 
3, No 3 2015 

 

Analisis Strategi Promosi 

dan Harga Pengaruhnya 

terhadap Keputusan 

Pembelian Mobil Suzuki 

Ertiga pada PT. Sinar 

Galesong Mratama 

manado. 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

secara simultan dan 

parsial Strategi Promosi 

dan Harga berpengaruh 

signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian 

konsumen. 

. 

http://ejournal.unsrat.ac.id/index.php/emba/issue/view/1125
http://ejournal.unsrat.ac.id/index.php/emba/issue/view/1125


 

C. Kerangka pemikiran  

GAMBAR 1 

Fenomena situasiona 

Persaingan antar perusahaan pada zaman sekarang ini semakin ketat dan 

produsen semakin selektif dalam meningkatkan meningkatkan pengaruh 

kualitas produk dan saluran distribusi agar dapat  memenuhi keinginan dan 

selera konsumen yang sesuai agar konsumen dapat menjatuhkan pilihannya 

dalam pasca pengambilan keputusan pembelian. 

 

 

 

  

  

  

X1.Kulitas produk 

Rambat lupiyoandi 

dan A,hamdani 

(2012,176) . 

1. Kinerja produk 

2. Keragaman 

produk 

3. Model produk 

4. Keunggulan 

5. Jenis produk 

6. Jaminan produk 

7. Ketahanan  

8. Menarik  

9. Kesesuaian 

produk 

10. Estetika 

 

Y.Keputusan 

pembelian 

Deiyanti Oentoro 

(2012,102)  

1. Pengalaman 

2. Manfaat 

produk 

3. Pengaruh 

harga  

4. Produk 

pembanding 

5. Kepercayaan 

terhadap 

produk 

6. Ingat akan 

produk 

7. Pemberi 

pengaruh 

8. Persepsi  

9. Kebanggan 

10. Ketersedian 

produk 

 

X2.Saluran distribusi 

Deliyati Oentoro (2012, 

209).  

1. Tepat waktu 

pengiriman 

2. Tanggung jawab 

3. Ketepatan waktu 

4. Pelayanan 

5. Kepuasaan 

6. Kelengkapan 

produk 

7. Kecukupan 

jumlah produk 

8. pengiriman cepat 

9. penginformasian 

10. penyelesaian 

masalah 

Saluran distribusi 

(X2) 

      Kualitas 

produk  (X1) Keputusan pembelian  

           (Y) 

H1 

H3 

H2 



 

D. Perumusan Hipotesa 

Menurut (Sugiyono 2014,64) hipotesis adalah : 

jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, dimana 

rumusan masalah peneliti telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pertanyaan. 

Dengan adanya referensi penelitian terdahulu akan memberikan gambaran 

mengenai sejauh mana vaiabel-variabel dalam penelitian ini memiliki 

landasan teoritis dan empiris. 

Berdasarkan kerangka pemikiran mengenai kerangka teoritis hubungan 

antar variable dan reverensi penelitian terdahulu diatas, maka hipotesis yang 

akan diuji dalam penelitian ini adalah : 

1. Pengaruh Kulitas produk terhadap keputusan pembelian. 

kualitas produk merupakan perpaduan antara sifat dan karakteristik 

yang menentukan sejauh mana keluaran dapat memenuhi prasyarat 

kebutuhan pelanggan atau menilai sampai seberapa jauh sifat dan 

karakteristik itu memenuhi kebutuhannya, kualitas produk mempunyai 

delapan faktor yaitu Performance (kinerja), Durability (daya tahan), 

Conformance to specifications (kesesuaian dengan spesifikasi), Features 

(fitur), Reliability (reliabilitas), Aesthetics (estetika), Perceived quality 

(kesan kualitas), dan Serviceability (kemampuan layanan).  

Kualitas produk adalah suatu tindakan yang diberikan oleh 

perusahaan untuk memenangkan persaingan di pasar dengan menetapkan 

sekumpulan perbedaan-perbedaan yang berarti pada produk atau jasa yang 

ditawarkan untuk membedakan produk perusahaan dengan produk 



 

pesaingnya, sehingga dapat dipandang atau dipersepsikan konsumen 

bahwa produk yang berkualitas tersebut mempunyai nilai tambah yang 

diharapkan oleh konsumen. 

Perusahaan yang memiliki produk dan yang selalu memiliki 

inovasi akan membuat konsumen tidak jenuh juga memiliki alternatif 

dalam melakukan keputusan pembelian dan menggunakan suatu produk 

Pendapat tersebut juga didukung oleh penelitian Menurut (Liya Monalisa 

2015,89) yang mengungkapkan bahwa kualitas produk yang dianggap baik 

oleh konsumen akan menciptakan keputusan pembelian. Keputusan 

pembelian akan dilakukan ketika konsumen sudah memilih produk yang 

cocok untuk memenuhi kebutuhannya. Keputusan pembelian adalah tahap 

dalam proses pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen. 

2. Pengaruh saluran distribusi terhadap keputusan pembelian. 

Distribusi adalah sebagai kegiatan pemasaran yang berusaha 

memperlancar dan mempermudah penyampaian barang atau jasa dari 

produsen ke konsumen, sehingga penggunaannya sesuai dengan yang 

diperlukan (Shandy 2015,178).  

Menurut (Tiningrum 2014,64) mendefinisikan distribusi 

merupakan aktivitas yang dilakukan perusahaan agar konsumen yang 

dibidik mudah memperoleh hasil produksinya, dimana penentuan 

distribusi (lokasi/tempat) yang tepat akan mempermudah bagi konsumen 

mendapatkan produk atau jasa yang diinginkan dengan lebih efisien dan 

efektif. Lokasi pelayanan yang digunakan dalam memasok jasa pada 



 

pelanggan yang dituju adalah merupakan keputusan kunci. Adapun 

keputusan tentang lokasi pelayanan yang dipergunakan dapat melibatkan 

pertimbangan dimana penyerahan jasa pelanggan. Terdapat tiga macam 

tipe interaksi antara penyedia jasa dan pelanggan yang berhubungan 

dengan penilaian lokasi yang menurut (Wahyuningsih 2016,53) adalah 

sebagai berikut:  

a) Pelanggan mendatangi penyedia jasa, Harga dan Layanan Produk 

Harga Periklanan Penjualan Promosi Acara Khusus Hubungan 

Masyarakat Pemasaran Langsung Penjualan Pribadi Saluran Distribusi 

Pelanggan Sasaran  

b) Penyedia jasa mendatangi pelanggan,  

c) Penyedian jasa dan pelanggan melaksanakan interaksi melalui 

perantara 

 

3. Pengaruh kualitas produk dan saluran distribusi terhadap keputusan 

pembelian . 

Menurut (Assauri 2014,211),  

”kualitas produk merupakan satu dari alat utama untuk mencapai 

suatu posisi produk. Kualitas menyatakan tingkat kemampuan dari 

suatu merek atau produk tertentu dalam melaksanakan fungsi yang 

diharapkan”.  

Menurut (Tjiptono 2014,295). 

“Saluran distribusi merupakan serangkaian partisipan 

organisasional yang melakukan semua fungsi yang dibutuhkan 

untuk menyampaikan produk/jasa dari penjual ke pembeli akhir”. 

 



 

Menurut (Kotler & Armstrong 2016,177). 

Consumer behavior is the study of how individual, groups, and 

organizations select, buy, use, and dispose of goods, services, 

ideas, or experiences to satisfy their needs and wants. yang artinya 

Keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen 

perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana individu, 

kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan 

bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan 

kebutuhan dan keinginan mereka. 

Menurut (Sunyoto 2014,283), komponen-komponen dalam 

keputusan pembelian sebagai berikut :  

a Keputusan tentang jenis produk  

b Keputusan tentang bentuk produk  

c Keputusan tentang merek  

d Keputusan tentang penjualnya  

e Keputusan tentang jumlah produk  

f Keputusan tentang waktu pembelian  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A.  Jenis penelitian  

 

Dalam penelitian ini dibedakan variabel bebas dan variabel terikat 

Variabel bebas atau variabel yang mempengaruhi yaitu kualitas produk dan 

saluran distribusi , sedangkan variabel yang dipengaruhi yaitu keputusan 

pembelian. 

Penelitian ini juga akan terkait hubungan antara variabel secara parsial 

maupun secara ganda. Selain itu akan menjelaskan tentang hipotesa yang 

ditetapkan sehingga akhirnya akan diketahui pengaruh dari variabel yang 

signifikan. 

 Variabel yang sudah ditetapkan yaitu variabel bebas Kualitas Produk,dan 

Saluran distribusi dan variabel terkait yaitu Keputusan pembelian dan data 

tersebut akan diambil dari lapangan dengan metode survei yang akan 

ditetapkan sesuai dengan dasar populasi dan sampel. 

B. Objek Penelitian  

Penelitian dilakukan di PT.KALLISTA PRIMA yang beralamat Dijalan 

Karawaci imam bonjol No.61 AL Tangerang, Penelitian ini akan dilakukan 

untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan saluran distribusi terhadap 

keputusan pembelian obat-obatan di PT.KALLISTA PRIMA, perusahaan 

yang bergerak dibidang farmasi. 



 

1. Sejarah singkat PT.KALLISTA PRIMA  

PT.KALLISTA PRIMA didirikan sejak tahun 1986 oleh Bapak 

paulus  dan sejak beliau meninggal perusahaan tersebut dikelola dengan 

adiknya yaitu Bapak  david iskandar sebelum meneruskan perusaahn ini 

beliau sudah membuka sebuah toko Apotik dan dari situ bapak david 

dipilih untuk mengantikan Alm.bapak paulus karna sudah mempunyai 

pengalaman mengenai obat-obatan dan sampai sekarang berjalan dengan 

sangat maju, perusahaan tersebut yang berlokasi dijalan kemang raya 

Jakarta selatan No.26 , dengan perusahaan industri farmasi yang cukup 

besar dengan mempunyai 17 Cabang , termasuk yang bertempatan di kota 

tangerang ini sudah berjalan hampir 15 tahun dan setiap harinya 

perusahaan farmasi ini menerima pemesan obat dari rumah sakit dan 

apotik serta melayani dengan baik selama pemesanan . 

2. Visi dan Misi perusahaan 

          VISI  

 Untuk mengembangkan dan membangun kesehatan masyarakat Indonesia 

Menjadi perusahaan farmasi dengan mutu yang terpercaya di Indonesia 

dan di dunia. 

          MISI 

Memproduksi dan memasarkan produk obat bermutu tinggi dengan tujuan  

untuk dapat memuaskan konsumen di seluruh dunia dan memberikan 

sumbangsih pada peningkatan standar kesehatan manusia. 



 

3. Struktur Organisasi dan Uraian tugas  

Gambar III.1 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

a. Kepala cabang 

Membantu memberikan arahan saat bekerja dan  memperingati 

karyawan yang tidak disipin saat bekerja dan juga membantu 

karyawan menginput diskon apotik dan rumah sakit serta mengecek 

absensi karyawan setiap hari dan memeriksa sistem tagihan dikantor. 

b. Supervisor  

Memeriksa orderan apotik dan rumah sakit setiap seminggu sekali 

memeriksa buku pengantar barang membuat laporan komisi sales serta 

membantu penagihan Rumah sakit dan Apotik. 

c. Kepala keuangan 

Membantu tanda tangan surat pembelian serta mengprint faktur pajak 

dan memeriksa piutang Rumah sakit dan Apotik setiap hari serta 

menghubungi pihak Rumah sakit dan apotik yang sudah terlambat 

membayar piutang perusahaan mengambil rekening Koran untuk 

malakukan pelunasan yang sudah dibayar . 

d. Kepala penjualan  

Menginput faktur untuk bukti pengiriman barang serta membantu 

menulis pemesanan obat dari konsumen ,serta membantu kacab 

memasukan diskon untuk Rumah sakit dan Apotik dan juga 

melakukan pemeriksaan per Rumah sakit dan Apotik yang double 

pemesanan. 



 

e. Kepala gudang  

Membantu staff gudang merapihakan pemesanan obat yang datang 

sesuai per distributor , serta memeriksa barang kosong agar bisa di 

pesan kembali dengan secepat mungkin. 

f. Apoteker  

Menginput data Rumah sakit dan Apotik yang ingin melakukan 

pembelian. Mendata Rumah sakit dan Apotik yang sudah tidak aktif  

pembelian , serta membantu menginput faktur 

g. Staff admin keuangan  

Menerima setoran tagihan setiap hari serta membantu melunasi rumah 

sakit dan apotik yang sudah melakukan pembayaran , mengarsipkan 

faktur yang belum tertagih ,serta menginput penagihan setiap hari . 

h. Staff admin penjualan  

Menerima telfon dari konsumen untuk pemesan obat, menulis surat 

pemesanan , merapihkan faktur sesuai nomer dan tanggal faktur untuk 

di berikan kebagihan keuangan agar dapat melakukan penagihan atau 

tuker faktur dengan cepat.  

i. Staff gudang  

Merapihkan obat yang akan dikirim,serta menulis nomer batch obat 

agar bisa di fakturkan untuk pengiriman , dan merapihakan obat-



 

obatan sesuai dosis dan juga Menerima barang return agar segera 

diproses untuk melakukan revision. 

j Sales  

Karyawan yang melakukan penagihan untuk Apotik dan Rumah sakit 

setiap hari , dan juga meakukan pengiriman barang untuk apotik dan 

rumah sakit . 

 

C.   Jenis dan Sumber Data 

Metode penelitian merupakan suatu sistem atau cara bekerja di bidang 

yang bersifat sistematis yang bertujuan untuk mendapatkan hasil yang 

menandai dalam suatu penelitian yang bersifat ilmiah, dalam penelitian yang 

merupakan salah satu cara untuk mengumpulkan data dan informasi secara 

objektif dan relevan sehingga mudah dalam menyusunnya. 

1. Jenis data  

Dalam penelitian ini peneliti mengunakan data kuantitif , karena data 

yang akan diperoleh nantinya akan berupa angka dan dari semua yang 

akan diperoleh akan dianalisis terlebih rinci dalam  menganalisis data. 

Penelitian ini terdiri dari tiga variabel ,yaitu dua variabel independen dan 

satu variabel dependen ,variabel independen adalah kualitas produk(X1), 

Saluran distribusi (X2) variabel dependen adalah keputusan pembelian 

(Y). 

 

 

 



 

D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi  

Menurut (Sugiyono 2017,8) mengatakan bahwa: 

“Metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, 

digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, 

pengumpulan data menggunakan instrument penelitian , analisis data 

bersifat kuantitatif atau statistik, dengan tujuan untuk menguji 

hipotesis yang akan ditetapkan” 

Populasi yang terdapat daam penelitian ini merupakan responden atau 

seluruh pelanggan telah membeli dan menggunakan produk dari 

PT.Kallista Prima maka akan dilakukan pengambilan sampel untuk 

penelitian ini. 

2. Sampel  

Menurut ( Sugiyono 2017,80) mengatakan bahwa : 

“Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 

oleh populasi tersebut” 

Pada penelitian ini jumlah keputusan pembelian obat-obatan pada 

PT.Kallista Prima diketahui sebanyak 110 konsumen sehingga untuk 

melakukan penelitian sangat bisa diakukan untuk menyebarkan 

kuesioner. 

 

 

 



 

E. Teknik pengumpulan data  

Pengumpulan data primer dilakukan dengan metode survei 

menggunakan media angket (kuesioner).Kuesioner adalah daftar pertanyaan 

yang diisi oleh responden.Sejumlah pertanyaan diajukan dalam bentuk 

kuisioner dan kemudian responden diminta menjawab sesuai dengan 

pendapat mereka. 

 Untuk mengukur pendapat responden digunakan skala Ordinallima 

angka yaitu mulai angka 5 untuk pendapat sangat setuju (SS) dan angka 1 

untuk sangat tidak setuju (STS). Perinciannya adalah sebagai berikut: 

Tabel III.1 

Tabel Scoring 

Kriteria Bobot 

1. Sangat Setuju 5 

2. Setuju 4 

3. Kurang Setuju 3 

4. Tidak Setuju 2 

5. Sangat Tidak Setuju 1 

 

F. Operasionalisasi Variabel Penelitian  

 

 Operasional variabel adalah suatu konsep yang diubah menjadi 

variabel yang dapat di ukur, jadi variabel yang dapat digunakan dalam 

penelitian ini harus di rubah menjadi definisi operasional variabel dengan 

tujuan untuk memberikan batasan dan penjelasan dalam rangka membatasi 

jumlah analisa tersebut. 

 



 

Tabel III.1 

Tabel Operasional Variabel  

Variabel Sub variabel Indikator Skala 

Kualitas 

Produk 

(X1) 

1. Performance 

2. Reability 

3. Durability 

4. Conformance 

5. Service 

Ability 

6. Asesthetics 

7. Feature 

 

1. Kualitas produk 

2. Keragaman produk 

3. Model produk 

4. Keunggulan  

5. Jenis produk 

6. Jaminan produk 

7. Ketahanan  

8. Menarik 

9. Kesesuaian produk 

10. Kehandalan 
 

Ordinal 

Sumber : Rambat Lupiyoadi (2013,176). 

Saluran 

Distribusi 

(X2) 

 

 

 

 

 

1. Strategi 

distribusi 

insentif 

2. Strategi 

distribusi 

slektif 

3. Strategi 

distribusi 

eklusif  

1. Proses 

pengiriman 

barang 

2. Tanggung jawab 

3. Ketepatan waktu 

4. Pelayanan 

5. Kepuasan 

6. Kelengkapan produk 

7. Kecukupan 

jumlah produk 

8. Pengiriman cepat 

9. Penginformasian 

10. Penyelesaian 

masalah 

Ordinal 

Sumber : Deliyanti Oentoro (2012,209)  

 

Keputusan 

pembelian 

(Y) 

 

1. pengenalan 

masalah 

2. pencarian 

informasi 

3. evaluasi 

alternatif 

4. keputusan 

pembelian 

5. perilaku 

pasca 

pembelian 

1. budaya 

2. pengalaman  

3. manfaat produk 

4. harga 

5. produk 

pembanding 

6. kepercayaan 

7. kebanggan 

8. persepsi 

9. informasi produk  

10. ketersediaan 

produk 

Ordinal 

Sumber : Amirullah (2015,184)  



 

 

1. Variabel Bebas/Independen (Variabel X) 

Menurut (Imam Ghozali 2016,6) menyatakan bahwa : 

  “Variabel independen (variabel bebas) adalah variabel yang 

mempengaruhi variabel terikat (dependen), entah secara positif 

atau negatif”.  

Menurut (Sugiono 2013,39) menyatakan bahwa : 

 “Variabel bebas adalah variabel yang mempengaruhi atau yang 

menjadi sebab perubahannya atau timbulnya variabel dependen 

(terikat)”. Maka, variabel bebas adalah varibel yang mempengaruhi 

atau yang menjadi sebab perubahannya. Variabel independen pada 

penelitian ini adalah Kualitas Produk (X1) dan Saluran Distribusi 

(X2).  

2. Variabel Tergantung/Dependen (Variabel Y)  

 Menurut (Imam Ghozali 2016:6) menyatakan bahwa :  

 “Variabel dependen merupakan variable yang menjadi perhatian 

utama peneliti. Karena dalam hal ini variabel dependen yang 

berkaitan dengan masalah yang akan diteliti.” 

 Menurut (Sugiono 2013,61) menyatakan bahwa : 

  “Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang 

menjadi akibat karena adanya variabel bebas”. Maka yang menjadi 

variabel Y adalah volume penjualan. Skala pengukuran variabel ini 

adalah skala rasio. 



 

Menurut (Imam Ghozali 2016,6) menyatakan bahwa : 

Skala rasio adalah skala interval dan memiliki nilai dasar (based 

value) yang tidak dapat berubah. Berikut ini adalah tabel dari 

operasional variabel yang menjelaskan mengenai variabel 

independen yaitu Kualitas produk (X1) dan Saluran Distribusi (X2) 

terhadap Keputusan pembelian (Y). 

 

G. Teknik Analisis Data 

  Dalam penelitian ini analisis data yang digunakan adalah data yang 

sudah terkumpul melalui kuesioner yang kemudian akan dianalisis 

mengunakan program SPSS. Yang artinya alat ukur untuk mendapatkan 

data. 

1. Analisis Statistik Deskriptif 

Menurut (Sugiyono 2015,147) 

 ”Statistik yang digunakan untuk menganalisis data dengan cara 

mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul 

dengan adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku 

untuk umum atau generalisasi.”Analisis deskriptif yaitu analisis yang 

digunakan untuk membahas data kuantitaif analisis variabel X yaitu 

(volatilitas arus, kas, volatilitas penjualan, ukuran perusahaan, dan 

leverage) dan variabel Y yaitu persistensi laba. Pengertian mean adalah 

suatu nilai yang diperoleh dengan cara membagi seluruh nilai dengan 

banyak pengamatan. 



 

2. Uji Validitas 

 Uji Validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya 

suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 

kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 

kuesioner tersebut. Pengujian validitas ini menggunakan korelasi 

pearson (pearson correlation) dengan membandingkan r yang dihitung 

dengan r yang ada di tabel. 

a Jika r hitung ≤ r tabel (uji dua sisi, dengan signifikan 0,05) maka 

instrument pertanyaan tidak berkolerasi signifikan terhadap skor 

total pertanyaan (dianggap tidak valid). 

b Jika Jika r hitung ≥ r tabel (uji dua sisi, dengan signifikan 0,05) maka 

instrument pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap skor total 

pertanyaan (dianggap valid). 

3.   Uji Reliabilitas 

  Reliabilitas berkenaan dengan derajat konsistensi atau ketepatan data 

dalam interval waktu tertentu. Instrumen yang memiliki reliabilitas 

dapat digunakan untuk mengukur secara berkali-kali sehingga 

menghasilkan data yang sama (konsisten).  

 Menurut (Sugiyono 2013, 433) bahwa reliabilitas adalah sejauh mana 

hasil pengukuran dengan menggunakan objek yang sama akan 

menghasilkan data yang sama. Metode yang sering digunakan dalam 

penelitian adalah Cronbach Alpha. 



 

a Jika nilai Cronbach Alpha< 0,60 maka pertanyaan-pertanyaan yang 

digunakan untuk mengukur variabel tersebut adalah “tidak reliabel”. 

b Jika Cronbach Alpha> 0,60 maka pertanyaan-pertanyaan yang 

digunakan untuk mengukur variabel tersebut adalah “reliabel”. 

 

4. Uji Asumsi Klasik  

   Pengujian gejala asumsi klasik dilakukan agar hasil analisis regresi 

memenuhi kriteria BLUE (Best, Linear, Unbiased Estimator).Uji asumsi 

klasik ini terdiri dari uji normalitas data, uji multikolinearitas dan uji 

heteroskedastisitas. 

a Uji Normalitas 

Uji normalitas data dilakukan untuk mengetahui bahwa 

suatu data terdistribusi secara normal atau tidak. Persamaan regersi 

dikatakan baik jika mempunyai data variabel bebas dan variabel 

terikat berdistribusi mendekati normal atau normal sama sekali. 

   Dalam penelitian ini digunakan uji Kolmogorov-Smirnov 

untuk melakukan uji normalitas. Beberapa kriteria dalam 

pengambilan keputusan berdasarkan nilai P-value pada kolom 

Asymp.Sig (2 tailed) adalah jika P-value pada kolom Asymp.  

   Sig (2 tailed) lebih dari 0,05 maka Ho diterima dan Ha 

ditolak , artinya data terdistribusi normal dan jika P-value  pada 

kolom Asymp.  



 

   Sig (2 tailed) kurang dari 0,05 maka Ho di tolak dan Ha 

diterima, artinya data tidak terdistribusi normal.    

b Uji Multikolinieritas 

  Uji multikolinearitas digunakan untuk menguji apakah 

dalam model regresi ditemukan ada atau tidaknya korelasi antara 

variabel bebas. Jika terjadi 85 kolerasi, maka dinamakan terdapat 

problem multikolinierita, Model regresi yang baik seharusnya tidak 

terjadi kolerasi diantara variabel independen. Jika terbukti ada 

multikolinieritas, sebaiknya salah satu independen yang ada 

dikeluarkan dari model, lalu pembuatan model regresi diulang 

kembali (Singgih Santoso 2010,234). Untuk mendeteksi ada 

tidaknya multikolinieritas dapat dilihat dari besaran Variance 

Inflation Factor (VIF) dan Tolerance. Pedoman suatu model regresi 

yang bebas multikolinieritas adalah mempunyai angka tolerance 

mendekati  

 1. Batas VIF adalah 10, jika nilai VIF dibawah 10, Menurut 

(Singgih Santoso 2012,236) rumus yang digunakan adalah sebagai 

berikut:  

VIF =  
1

TOLERANCE
   atau Tolerance = 

1

VIF
 

 

 

 



 

c Uji Heterokeskedastisitas 

  Uji heterokedastisitas terjadi apabila tidak adanya 

kesamaan deviasi standar nilai variabel dependen pada setiap 

variabelindependen. Bila terjadi gejala heterokedastisitas akan 

menimbulkan akibat varians koefisien regresi menjadi minimum dan 

confidence interval melebar sehingga hasil uji signifikansi statistik 

tidak valid lagi. 

  Apabila hasil scatter plotantara SRESID dan ZPRED yang 

terbentuk menyebar tidak memiliki pola tertentu atau menyebar di 

atas dan di bawah angka nol pada sumbu Y serta di kanan dan kiri 

pada sumbu X, makahal itu menandakan bahwa pada model regresi 

sudah tidak terjadi hubungan antara variabel bebas dan nilai residual. 

Dengan demikian asumsi non heteroskedastisitas model regresi 

terpenuhi. 

5. Analisis Regresi Linier Berganda  

Untuk analisis regresi yang digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan model regresi ganda. Menurut (Sugiyono 2014,277) 

menjelaskan bahwa regresi ganda adalah sebagai berikut:  

“Analisis regresi ganda digunakan oleh peneliti, bila peneliti 

bermaksud meramalkan bagaimana keadaan (naik turunnya) variabel 

dependen (kriterium), bila dua atau lebih variabel independen sebagai 

faktor prediktor dimanipulasi (dinaik turunkan nilainya).”  



 

 Menurut (Tony Wijaya 2013,62) sebagai berikut: 

“ Regresi linier berganda digunakan untuk menguji 

pengaruh lebih dari satu independent variable terhadap 

dependent variable.” 

Analisis regresi linear berganda digunakan peneliti dengan 

maksud untuk mengetahui sejauh mana pengaruh harga jual dan biaya 

distribusi terhadap volume penjualan.  

Menurut (Sugiyono 2012,261) bentuk persamaan dari regresi linier 

berganda ini adalah sebagai berikut :  

 

Y = α+β  1 X1+ β2X2 

 

 

 Keterangan: 

 Y  : Variabel Keputusan pembelian 

 X1 : Variabel Saluran distribusi 

 α   : Nilai Konstanta 

 β   : Koefisien regerensi mengukur besarnya pengaruh X dan Y 

 

6. Analisis korelasi 

Analisis korelasi merupakan suatu analisis untuk mengetahui 

tingkat keeratan hubungan antara 2 variabel yaitu variabel independen 

(X) dengan variabel dependen (Y) atau untuk mengetahui kuat atau 

lemahnya hubungan antara variabel independen dan dependen. 



 

H. Uji Hipotesis 

Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap suatu masalah 

tertentu yang akan diteiti. Sedangkan untuk menguji keterkaitan koefisien, 

maka dapat diuji melalui uji t dan untuk menghitung uji t penulisan 

menggunakan bantuan berupa SPSS. 

 

I. Uji Parsial (Uji t) 

Menurut (Priyatno 2016,89). Uji t bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh variabel independen secara parsial terhadap variabel dependen, 

apakah pengaruhnya signifikan atau tidak. Menentukan tingkat signifikan 

yaitu sebesar (0,05) atau 5% dapat dilakukan berdasarkan nilai profitabilitas 

dengan cara pengambilan keputusan, yaitu sebagai berikut: 

1. Jika nilai Sig. < 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. 

2. Jika nilai Sig. > 0,05 maka H0 diterima dan Ha ditolak 

Atau pengambilan keputusan dengan tabel t : 

1. Jika t hitung < t tabel atau –t hitung > -t tabel maka H0 diterima 

2. Jika t hitung > t tabel atau –t hitung < -t tabel maka H0 ditolak 

Untuk menghitung T-tabel digunakan ketentuan df = n – k – l pada 

level significant (a) sebesar 5% (tingkat kesalahan 5% atau 0,05) atau taraf 

keyakinan 95% atau 0,95 pada tabel statistik, jadi apabila tingkat kesalahan 

suatu variabel lebih dari 5% berarti variabel itu tidak signifikan 

 

 

 



 

J. Uji simultan (Uji f) 

 

Melakukan uji F untuk mengetahui pengaruh seluruh variabel bebas 

secara simultan terhadap variabel terikat. 

Rumus untuk pengujian F menurut ( Sugiyono 2017,192) adalah: 

Keterangan:  

R = Koefisien korelasi ganda 

n = Jumlah anggota sampel 

k = Jumlah variabel independen  

  

 

 Ketentuan dari penerimaan atau penolakan hipotesis itu adalah bahwa jika   

 F hitung> nilai F hitung dan nilai F hitung lebih besar dari nilai F tabel maka Ho 

ditolak dan Ha diterima, sebaliknya jika F hitung < nilai F hitung dan F hitung 

lebih kecil dari nilai F tabel  maka Ho diterima dan Ha ditolak. 

 

 

 

 

Fh=
𝑅2/𝑘

(𝟏−𝑹𝟐)/(𝐧−𝐤−𝟏)
 



 

BAB IV 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

 

A. Deskripsi Data Hasil Penelitian 

Pada penelitian ini penulis mengambil beberapa orang atau responden 

untuk dijadikan sampel dalam menjawab pernyataan-pernyataan yang 

diajukan penulis mengenai pengaruh kualitas produk dan saluran distribusi 

terhadap keputusan pembelian PT.Kallista Prima dalam bentuk beberapa 

pernyataan atau kuesioner yang diajukan kepada 110 respnden . 

Dalam hal ini penulis menganalisa pengaruh kualitas produk dan 

saluran distribusi terhadap keputusan pembelian PT.Kallista Prima dengan 

mengunakan penelitian yang akan di lakukan dengan cara menyebar 

kuesioner kepada responden.  

Tabel IV.I 

Data Responden Bedasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Responden Persentase (%) 

Pria 

Wanita 

39 

71 

39 % 

71% 

Jumlah 110 110% 

Sumber : Data kuesioner 

 



 

Berdasarkan data diatas dapat di lihat bahwa terdapat jenis kelamin 

pria dan wanita dimana responden yang berjenis kelamin pria sebanyak 39 

orang dengan persentase 39% dan responden yang berjenis kelamin wanita 

sebanyak 71 orang dengan persentase 71% dapat di simpulkan bahwa 

sebagian besar responden berjenis wanita yaitu sebanyak 71 orang dengan 

persentase 71% 

Tabel IV.2 

Data Responden Bedasarkan Usia 

Usia Responden Persentase (%) 

20-24 Tahun 

25-29 Tahun 

30-34 tahun 

≥ 35 Tahun 

3 

32 

54 

21 

3% 

32% 

54% 

21% 

Jumlah 110 110% 

 Sumber : Data kuesioner 

Berdasarkan data diatas dapat dilihat bahwa terdapat tingkatan usia 

dan responden dengan tingkat usia 20-24 Tahun sebanyak 3 orang dengan 

persentase 3% dan tingkat usia 25-29 Tahun sebanyak 32 orang dengan 

persentase 32% tingkat usia 30-34 Tahun sebanyak 54 orang dengan 

persentase 54% dan tingkat usia ≥35 tahun sebanyak 21 dengan persentase 

21% dapat disimpulkan bahwa sebagian besar responden berusia 30-34 

Tahun, yaitu sebanyak 54 Tahun dengan persentase 54%. 



 

1. Analisis Variabel Kualitas Produk (X1) Pada PT.Kallista Prima 

Pengaruh Kualitas Produk dari hasil pernyataan yang diberikan 

oleh penulis kepada konsumen PT.Kallista Prima dapat dilihat sebagai 

berikut:  

Tabel IV.3 

Tanggapan reponden mengenai Variabel XI untuk pernyataan 1 

    Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 28 responden (25.5%) menyatakan sangat setuju, 42 Responden 

(38.2) menyatakan setuju, 28 responden (25.5%) menyatakan kurang 

setuju , 10 reponden (9.1%) menyatakan tidak setuju , dan 2 reponden 

(1.8%) menyatakan sangat tidak setuju , dimana sebagian besar responden 

menyatakan setuju mengenai memiliki standar promosi yang baik yang 

diberikan PT.Kallista Prima. 

 

 



 

Tabel IV.4 

Tanggapan reponden mengenai Variabel XI untuk pernyataan 2 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa  dari 110 responden terdapat 

sebanyak 25 responden (22.7%) menyatakan sangat setuju, 52 Responden 

(47.3%) menyatakan setuju, 28 responden (25.5%) menyatakan kurang 

setuju ,dan 5 reponden (4.5%) menyatakan tidak setuju, dimana sebagian 

besar responden menyatakan setuju mengenai menawarkan jenis produk 

(obat-obatan) yang beragam dari distributor lain yang diberikan 

PT.Kallista Prima 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tabel VI.5 

Tanggapan reponden mengenai Variabel XI untuk pernyataan 3 

                            Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa  dari 110 responden terdapat 

sebanyak 30 responden (27.3%) menyatakan sangat setuju, 52 Responden 

(47,3%) menyatakan setuju, 21 responden (19.1%) menyatakan kurang 

setuju ,dan 7 reponden (6.4%) menyatakan tidak setuju, dimana sebagian 

besar responden menyatakan setuju mengenai Standar kualitas produk 

yang ada sesuai dengan permintaan konsumen (RS dan Apotik ) yang 

diberikan PT.Kallista Prima 

  



 

Tabel IV.6 

Tanggapan reponden mengenai Variabel XI untuk pernyataan 4 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa  dari 110 responden terdapat 

sebanyak 18 responden (16.4%) menyatakan sangat setuju, 58 Responden 

(52.7%) menyatakan setuju, 25 responden (22.7%) menyatakan kurang 

setuju ,dan 9 reponden (8.2%) menyatakan tidak setuju, dimana sebagian 

besar responden menyatakan setuju memberikan produk (obat-obatan) 

yang berkualitas yang diberikan PT.Kallista Prima. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tabel IV.7 

Tanggapan reponden mengenai Variabel XI untuk pernyataan 5 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 19 responden (17.3%) menyatakan sangat setuju, 38 Responden 

(34.5%) menyatakan setuju, 45 responden (40.9%) menyatakan kurang 

setuju ,dan 8 reponden (7.3%) menyatakan tidak setuju, dimana sebagian 

besar responden menyatakan kurang setuju mengenai karyawan 

melakukan pemeriksaan ulang produk pada saat produk akan dikirim 

(kemasan baik ) yang diberikan PT.Kallista Prima 

  



 

Tabel IV.8 

Tanggapan reponden mengenai Variabel XI untuk pernyataan 6 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 39 responden (35.5%) menyatakan sangat setuju, 41 Responden 

(37.3%) menyatakan setuju, 22 responden (20.0%) menyatakan kurang 

setuju ,dan 8 reponden (7.3%) menyatakan tidak setuju, dimana sebagian 

besar responden menyatakan setuju mengenai produk sudah di akui 

BPOM . 

  



 

Tabel IV.9 

Tanggapan reponden mengenai Variabel XI untuk pernyataan 7 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa  dari 110 responden terdapat 

sebanyak 39 responden (35.5%) menyatakan sangat setuju, 39 Responden 

(35.5%) menyatakan setuju, 19 responden (17.3%) menyatakan kurang 

setuju ,dan 13 reponden (11.8%) menyatakan tidak setuju, dimana 

sebagian besar responden menyatakan seimbang karna sangat setuju dan 

setuju memiliki nilai yang sama dengan pernyataan mengenai menjamin 

pengembalian barang jika yang diterima tidak sesuai pesanan atau rusak. 

  



 

Tabel IV.10 

Tanggapan reponden mengenai Variabel XI untuk pernyataan 8 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 31 responden (28.2%) menyatakan sangat setuju, 46 Responden 

(41.8%) menyatakan setuju, 19 responden (17.3%) menyatakan kurang 

setuju ,dan 14 reponden (12.7%) menyatakan tidak setuju, dimana 

sebagian besar responden menyatakan setuju mengenai selalu memberikan 

informasi penambahan produk baru atau kenaikan harga kepada konsumen 

(RS dan Apotik) 

  



 

Tabel IV.11 

Tanggapan reponden mengenai Variabel XI untuk pernyataan 9 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 24 responden (21.8%) menyatakan sangat setuju, 35 Responden 

(31.8%) menyatakan setuju, 38 responden (34.5%) menyatakan kurang 

setuju ,12 reponden (10.9%) menyatakan tidak setuju, dan 1 responden 

(.9%) sangat tidak setuju dimana sebagian besar responden menyatakan 

kurang setuju produk yang di jual lebih lengkap dibanding distributor lain. 

 

 

 

 

 

 



 

Tabel IV.12 

Tanggapan reponden mengenai Variabel XI untuk pernyataan 10 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa  dari 110 responden terdapat 

sebanyak 23 responden (20.9%) menyatakan sangat setuju, 54 Responden 

(49.1%) menyatakan setuju, 22 responden (20.0%) menyatakan kurang 

setuju , 9 reponden (8.2%) menyatakan tidak setuju, dan 1 responden (2%) 

menyatakan sangat tidak setuju dimana sebagian besar responden 

menyatakan setuju mengenai mengirim produ (obat-obatan) sesuai dengan 

nomer batch dan Ed yang tertera. 



 

2. Analisis Variabel Saluran distribusi (X2) Pada PT.Kallista Prima 

Pengaruh Saluran distribusi dari hasil pernyataan yang diberikan 

oleh penulis kepada konsumen PT.Kallista Prima dapat dilihat sebagai 

berikut:  

Tabel IV.13 

Tanggapan reponden mengenai Variabel X2 untuk pernyataan 1 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 23 responden (20.9%) menyatakan sangat setuju,47 Responden 

(42.7%) menyatakan setuju, 31 responden (28.2%) menyatakan kurang 

setuju , dan 9 reponden (8.2%) menyatakan tidak setuju,dimana sebagian 

besar responden menyatakan setuju mengenai Distributor bertanggung 

jawab dengan baik dalam pengiriman produk (obat-obatan)  

 

 

 

 



 

Tabel IV.14 

Tanggapan reponden mengenai Variabel X2 untuk pernyataan 2 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 32 responden (29.1%) menyatakan sangat setuju, 43 Responden 

(39.1%) menyatakan setuju, 25 responden (22.7%) menyatakan kurang 

setuju , 10 reponden (9.1%) menyatakan tidak setuju, dimana sebagian 

besar responden menyatakan setuju mengenai kelengkapan produk (obat-

obatan) yang di kirim terjaga dengan baik. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tabel IV.15 

Tanggapan reponden mengenai Variabel X2 untuk pernyataan 3 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa  dari 110 responden terdapat 

sebanyak 35 responden (31.8%) menyatakan sangat setuju, 37 Responden 

(33.6%) menyatakan setuju, 30 responden (27.3%) menyatakan kurang 

setuju , dan 8 reponden (7.3%) menyatakan tidak setuju, dimana sebagian 

besar responden menyatakan setuju mengenai kualitas pelayanan 

distributor sangat baik. 



 

Tabel IV.16 

Tanggapan reponden mengenai Variabel X2 untuk pernyataan 4 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa  dari 110 responden terdapat 

sebanyak 23 responden (20.9%) menyatakan sangat setuju, 35 Responden 

(31.8%) menyatakan setuju, 38 responden (34.5%) menyatakan kurang 

setuju , 14 reponden (12.7%) menyatakan tidak setuju, dimana sebagian 

besar responden menyatakan kurang setuju mengenai lokasi PT.Kallista 

Prima sangat strategis.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tabel IV.17 

Tanggapan reponden mengenai Variabel X2 untuk pernyataan 5 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 30 responden (27.3%) menyatakan sangat setuju, 46 Responden 

(41.8%) menyatakan setuju, 22 responden (20.0%) menyatakan kurang 

setuju , dan 12 reponden (10.9%) menyatakan tidak setuju, dimana 

sebagian besar responden menyatakan setuju mengenai saluran distribusi 

yang baik meningkatkan kupuasan konsumen (RS dan Apotik). 



 

Tabel IV.18 

Tanggapan reponden mengenai Variabel X2 untuk pernyataan 6 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 29 responden (26.4%) menyatakan sangat setuju, 43 Responden 

(39.1%) menyatakan setuju, 29 responden (26.4%) menyatakan kurang 

setuju , 7 reponden (6.4%) menyatakan tidak setuju, dan 2 responden 

(1.8%) menyatakan sangat tidak setuju dimana sebagian besar responden 

menyatakan setuju mengenai Saluran distribusi memberikan manfaat bagi 

konsumen (RS dan Apotik). 

 

  



 

Tabel IV.19 

Tanggapan reponden mengenai Variabel X2 untuk pernyataan 7 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 20 responden (18.2%) menyatakan sangat setuju, 51 Responden 

(46.4%) menyatakan setuju, 33 responden (30.0%) menyatakan kurang 

setuju , dan 6 reponden (5.5%) menyatakan tidak setuju, dimana sebagian 

besar responden menyatakan setuju mengenai Saluran distribusi yang di 

terapkan memudahkan pemasaran produk. 



 

Tabel IV.20 

Tanggapan reponden mengenai Variabel X2 untuk pernyataan 8 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 40 responden (36.4%) menyatakan sangat setuju, 40 Responden 

(36.4%) menyatakan setuju, 18 responden (16.4%) menyatakan kurang 

setuju , 11 reponden (10.0%) menyatakan tidak setuju, dan 1 responden 

(.9%) menyatakan sangat tidak setuju dimana sebagian besar responden 

menyatakan sangat setuju dan setuju seimbang mengenai pemiihan saluran 

distribusi yang mempertimbangkan pasar (konsumen,jumlah 

pembeli,potensial,jumlah pesanan) 

 

  



 

Tabel IV.21 

Tanggapan reponden mengenai Variabel X2 untuk pernyataan 9 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 36 responden (32.7%) menyatakan sangat setuju, 37 Responden 

(33.6%) menyatakan setuju, 26 responden (23.6%) menyatakan kurang 

setuju , 10 reponden (9.1%) menyatakan tidak setuju, dan 1 responden 

(.9%) menyatakan sangat tidak setuju dimana sebagian besar responden 

menyatakan setuju mengenai saluran distribusi yang diterapkan dapat 

memperlancar proses pengiriman produk (obat-obatan). 



 

Tabel IV.22 

Tanggapan reponden mengenai Variabel X2 untuk pernyataan 10 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 33 responden (30.0%) menyatakan sangat setuju, 39 Responden 

(35.5%) menyatakan setuju, 34 responden (30.9%) menyatakan kurang 

setuju , 3 reponden (2.7%) menyatakan tidak setuju, dan 1 responden 

(.9%) menyatakan sangat tidak setuju dimana sebagian besar responden 

menyatakan setuju mengenai saluran distribusi sangat membantu 

konsumen ( RS dan Apotik) dalam pemesanan produk obat-obatan. 

 

 

 

 

 

 

 



 

3. Analisis Variabel Keputusan Pembelian (Y) Pada PT.Kallista 

Prima 

Pengaruh Keputusan pembelian dari hasil pernyataan yang 

diberikan oleh penulis kepada konsumen PT.Kallista Prima dapat 

dilihat sebagai berikut:  

Tabel IV.23 

Tanggapan reponden mengenai Variabel Y untuk pernyataan 1 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 35 responden (31.8%) menyatakan sangat setuju, 48 Responden 

(43.6%) menyatakan setuju, 20 responden (18.2%) menyatakan kurang 

setuju , dan 7 reponden (6.4%) menyatakan tidak setuju, dimana sebagian 

besar responden menyatakan setuju mengenai memberikan kepuasan 

dalam pelayanan sehingga konsumen membeli produk kembali. 

 

 

 



 

Tabel IV.24 

Tanggapan reponden mengenai Variabel Y untuk pernyataan 2 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 14 responden (12.7%) menyatakan sangat setuju, 45 Responden 

(40.9%) menyatakan setuju, 34 responden (30.9%) menyatakan kurang 

setuju , dan 17 reponden (15.5%) menyatakan tidak setuju, dimana 

sebagian besar responden menyatakan setuju mengenai produk memiliki 

manfaat yang berpengaruh terhadap kepuasan konsumen. 

  



 

Tabel IV.25 

Tanggapan reponden mengenai Variabel Y untuk pernyataan 3 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 27 responden (24.5%) menyatakan sangat setuju, 49 Responden 

(44.5%) menyatakan setuju, 23 responden (20.9%) menyatakan kurang 

setuju , 10 reponden (9.1%) menyatakan tidak setuju, dan 1 responden 

(.9%) menyatakan sangat tidak setuju dimana sebagian besar responden 

menyatakan setuju mengenai menawarkan dan memberikan produk ( obat-

obatan ) sesuai dengan RS dan Apotik butuhkan. 

  



 

Tabel IV.26 

Tanggapan reponden mengenai Variabel Y untuk pernyataan 4 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 31 responden (28.2%) menyatakan sangat setuju, 45 Responden 

(40.9%) menyatakan setuju, 25 responden (22.7%) menyatakan kurang 

setuju , dan 9 reponden (8.2%) menyatakan tidak setuju dimana sebagian 

besar responden menyatakan setuju mengenai selalu memiliki ketersediaan 

barang yang mencukupi untuk para konsumen ( Update stock ). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tabel IV.27 

Tanggapan reponden mengenai Variabel Y untuk pernyataan 5 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak  22  responden (20.0%) menyatakan sangat setuju, 32 Responden 

(29.1%) menyatakan setuju, 38 responden (34.5%) menyatakan kurang 

setuju , 16 reponden (14.5%) menyatakan tidak setuju, dan 2 responden 

(1.8%) menyatakan sangat tidak setuju dimana sebagian besar responden 

menyatakan kurang setuju mengenai memberikan souvenir untuk setiap 

pembelian produk. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tabel IV.28 

Tanggapan reponden mengenai Variabel Y untuk pernyataan 6 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 24 responden (21.8%) menyatakan sangat setuju, 41 Responden 

(37.3%) menyatakan setuju, 28 responden (25.5%) menyatakan kurang 

setuju , dan 17 reponden (15.5%) menyatakan tidak setuju, dimana 

sebagian besar responden menyatakan setuju mengenai karyawan 

mengantarkan produk sesuai dengan pesanan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tabel IV.29 

Tanggapan reponden mengenai Variabel Y untuk pernyataan 7 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 27 responden (24.5%) menyatakan sangat setuju, 49 Responden 

(49.1%) menyatakan setuju, 22 responden (20.0%) menyatakan kurang 

setuju , dan 12 reponden (10.9%) menyatakan tidak setuju, dimana 

sebagian besar responden menyatakan setuju mengenai karyawan 

berkomunikasi dengan baik kepada konsumen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tabel IV.30 

Tanggapan reponden mengenai Variabel Y untuk pernyataan 8 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 30 responden (27.3%) menyatakan sangat setuju, 41 Responden 

(37.3%) menyatakan setuju, 31 responden (28.2%) menyatakan kurang 

setuju , 7 reponden (6.4%) menyatakan tidak setuju, dan 1 responden 

(.9%) menyatakan sangat tidak setuju dimana sebagian besar responden 

menyatakan setuju mengenai karyawan mengantarkan barang tepat waktu 

dan tidak ada keterlambatan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tabel IV.31 

Tanggapan reponden mengenai Variabel Y untuk pernyataan 9 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 33 responden (30.0%) menyatakan sangat setuju, 41 Responden 

(37.3%) menyatakan setuju, 25 responden (22.7%) menyatakan kurang 

setuju , dan 11 reponden (10.0%) menyatakan tidak setuju, dimana 

sebagian besar responden menyatakan setuju mengenai memberikan 

pelayanan yang baik kepada konsuemn. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tabel IV.32 

Tanggapan reponden mengenai Variabel Y untuk pernyataan 10 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Data tabel di atas dapat dilihat bahwa dari 110 responden terdapat 

sebanyak 15 responden (13.6%) menyatakan sangat setuju, 50 Responden 

(45.5%) menyatakan setuju, 29 responden (26.4%) menyatakan kurang 

setuju , 13 reponden (11.8%) menyatakan tidak setuju, dan 3 responden 

(2.7%) menyatakan sangat tidak setuju dimana sebagian besar responden 

menyatakan setuju mengenai memberikan produk obat-obatan yang 

berkualitas dari produsen kekonsumen. 

 

 

 

 

 



 

B. Analisis Hasil Penelitian 

1. Uji Validitas Variabel kualitas produk ( XI) 

 Uji Validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya 

suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 

kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 

kuesioner tersebut. Pengujian validitas ini menggunakan korelasi 

pearson (pearson correlation) dengan membandingkan r yang dihitung 

dengan r yang ada di tabel. 

c Jika r hitung ≤ r tabel (uji dua sisi, dengan signifikan 0,05) maka 

instrument pertanyaan tidak berkolerasi signifikan terhadap skor 

total pertanyaan (dianggap tidak valid). 

d Jika Jika r hitung ≥ r tabel (uji dua sisi, dengan signifikan 0,05) 

maka instrument pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap skor 

total pertanyaan (dianggap valid).. 

Tabel VI.33 

 

        Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 



 

Dari tabel case processing summary di atas dapat dilihat bahwa 

responden yang di teliti pada hasil kuesioner mengenai variabel kualitas 

produk berjumlah 110 responden dan semua data tidak ada yang 

dikeluarkan ( excluded) dari analisis. 

Tabel IV.34 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Dari tabel di atas dapat dijelaskan bahwa :  

 Tabel Item-Total Statistic menunjukan hasil perhitungan validitas 

untuk 10 pernyataan  

 Menentukan besarnya nilai rtabel dengan ketentuan tingkat 

kepercayaan ( degree of freedom = df ) jumlah responden 

dikurangi 2 atau 110-2 = 108 dengan tingkat signifikansi 5% maka 

nilai rtabel sebesar 0.1874. 

 Membandingkan rtabel dengan setiap butir pernyataan dengan cara 

membandingkan Output Corrected Item-Total Correlation dengan 

0,1874 (rtabel). 

 Jika dibandingkan antara rtabel dengan nilai rhitung pada kolom 

Corrected Item-Total Correlation, maka nilai rhitung semua 

pernyataan mengenai kualitas produk lebih besar dari rtabel artinya 

semua pernyataan valid. 



 

2. Uji Validitas variabel Saluran distribusi (X2) 

Dalam penelitian ini penulis membuat 10 pernyataan tentang 

kualitas produk untuk mengetahui apakah semua pernyataan tersebut 

reliable atau tidak maka dilakukan uji reliabilitas dengan hasil sebagai 

berikut :  

Tabel IV.35 

 

      Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Dari tabel case processing summary di atas dapat dilihat bahwa 

responden yang di teliti pada hasil kuesioner mengenai variabel 

saluran distribusi berjumlah 110 responden dan semua data tidak ada 

yang dikeluarkan ( excluded) dari analisis 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tabel IV.36 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Dari tabel di atas dapat dijelaskan bahwa :  

 Tabel Item-Total Statistic menunjukan hasil perhitungan validitas 

untuk 10 pernyataan  

 Menentukan besarnya nilai rtabel dengan ketentuan tingkat 

kepercayaan ( degree of freedom = df ) jumlah responden 

dikurangi 2 atau 110-2 = 108 dengan tingkat signifikansi 5% maka 

nilai rtabel sebesar 0.1874. 

 Membandingkan rtabel dengan setiap butir pernyataan dengan cara 

membandingkan Output Corrected Item-Total Correlation dengan 

0,1874 (rtabel). 

 Jika dibandingkan antara rtabel dengan nilai rhitung pada kolom 

Corrected Item-Total Correlation, maka nilai rhitung semua 

pernyataan mengenai saluran distribusi lebih besar dari rtabel artinya 

semua pernyataan valid. 

 

 

 

 



 

3. Uji Validitas  variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Dalam penelitian ini penulis membuat 10 pernyataan tentang 

Keputusan pembelian untuk mengetahui apakah semua pernyataan 

tersebut reliable atau tidak maka dilakukan uji reliabilitas dengan hasil 

sebagai berikut :  

Tabel IV.37 

 

 

        Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Dari tabel case processing summary di atas dapat dilihat 

bahwa responden yang di teliti pada hasil kuesioner mengenai 

variabel saluran distribusi berjumlah 110 responden dan semua 

data tidak ada yang dikeluarkan ( excluded) dari analisis. 

 

 

 

 

 

 



 

 

                     Tabel IV.38 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Dari tabel di atas dapat dijelaskan bahwa :  

 Tabel Item-Total Statistic menunjukan hasil perhitungan validitas 

untuk 10 pernyataan  

 Menentukan besarnya nilai rtabel dengan ketentuan tingkat 

kepercayaan ( degree of freedom = df ) jumlah responden 

dikurangi 2 atau 110-2 = 108 dengan tingkat signifikansi 5% maka 

nilai rtabel sebesar 0.1874. 

 Membandingkan rtabel dengan setiap butir pernyataan dengan cara 

membandingkan Output Corrected Item-Total Correlation dengan 

0,1874 (rtabel). 

 Jika dibandingkan antara rtabel dengan nilai rhitung pada kolom 

Corrected Item-Total Correlation, maka nilai rhitung semua 

pernyataan mengenai keputusan pembelian lebih besar dari rtabel 

artinya semua pernyataan valid. 

 

 

 

 



 

4. Uji realibilitas  

  Reliabilitas berkenaan dengan derajat konsistensi atau ketepatan 

data dalam interval waktu tertentu. Instrumen yang memiliki 

reliabilitas dapat digunakan untuk mengukur secara berkali-kali 

sehingga menghasilkan data yang sama (konsisten). Menurut 

(Sugiyono 2013, 433), bahwa reliabilitas adalah sejauh mana hasil 

pengukuran dengan menggunakan objek yang sama akan 

menghasilkan data yang sama. Metode yang sering digunakan dalam 

penelitian adalah Cronbach Alpha. 

c Jika nilai Cronbach Alpha< 0,60 maka pertanyaan-pertanyaan 

yang digunakan untuk mengukur variabel tersebut adalah “tidak 

reliabel”. 

d Jika Cronbach Alpha> 0,60 maka pertanyaan-pertanyaan yang 

digunakan untuk mengukur variabel tersebut adalah “reliabel”. 

Penghitungan reliabilitas data akan diolah melalui bantuan software 

SPSS (Statistical Product and Service Solution) version 24. 

1) Hasil Uji realibitas variabel kualitas produk X1 

Tabel IV.39 

 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 



 

Pada tabel reliability statistics di atas, dapat di lihat bahwa nilai 

Cronbach’s Alpha adalah sebesar 0.805 dengan jumlah 10 pernyataan. 

Jika dibandingkan dengan nilai Alpha Menurut (Sugiyono 2013, 433) 

maka nilai Cronbach’s Alpha dari variabel kualitas produk lebih besar 

dari pada  nilai α = 0,60 jadi dapat disimpulkan bahwa semua 

kuesioner mengenai variabel kualitas produk terbukti reliabel dan 

responden menunjukan kestabilan dan memilih konsistensi yang 

tinggi dalam menjawab kuesioner.  

2) Hasil uji realibitas variabel saluran distribusi X2 

               Tabel IV.40 

 

      Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Pada tabel reliability statistics di atas, dapat di lihat bahwa 

nilai Cronbach’s Alpha adalah sebesar 0.848 dengan jumlah 10 

pernyataan. Jika dibandingkan dengan nilai Alpha Menurut (Sugiyono 

2013, 433) maka nilai Cronbach’s Alpha dari variabel Saluran 

distribusi lebih besar dari pada  nilai α = 0,60 jadi dapat disimpulkan 

bahwa semua kuesioner mengenai variabel saluran distribusi terbukti 

reliabel dan responden menunjukan kestabilan dan memilih 

konsistensi yang tinggi dalam menjawab kuesioner. 

 



 

3) Hasil uji realibitas variabel keputusan pembelian Y 

Tabel IV.41 

 

      Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Pada tabel reliability statistics di atas, dapat di lihat bahwa 

nilai Cronbach’s Alpha adalah sebesar 0.768 dengan jumlah 10 

pernyataan. Jika dibandingkan dengan nilai Alpha Menurut (Sugiyono 

2013, 433) maka nilai Cronbach’s Alpha dari variabel Keputusan 

Pembelian lebih besar dari pada  nilai α = 0,60 jadi dapat disimpulkan 

bahwa semua kuesioner mengenai variabel Keputusan Pembelian 

terbukti reliabel dan responden menunjukan kestabilan dan memilih 

konsistensi yang tinggi dalam menjawab kuesioner. 

 

  



 

5. Hasil Uji Asumsi Klasik 

a Uji Normalitas  

Uji ini untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel 

penganggu atau residual memiliki distribusi normal, penelitian ini 

menggunakan Plot probabilitas normal (normal probability plot) 

untuk menguji kenormalitasan jika penyebaran data ( titik) disekitar 

sumbu diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka model 

regresi memenuhi asumsi Normalitas . 

 

Gambar IV.1 

Hasil uji normalitas menggunakan grafik plot. 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Gambar IV.1 menunjukkan data menyebar di sekitar garis 

diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogram 

sehingga data menunjukkan pola distribusi normal atau model yang 

digunakan telah memenuhi persyaratan normalitas data. 



 

Tabel IV.42 

           Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Bedasarkan tabel diatas hasil uji stastistik kolmogorof 

smirnof adalah sebesar 0,054 dengan nilai signifikasi 0,2 .hal 

tersebut menujukan bahwa model yang digunakan dalam penelitian 

ini berdistribusi normal, karna nilai absolut variabel independen 

dan dependen lebih dari 0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahawa 

distribusi dinyatakan memenuhi asumsi normalitas.  

b Uji Multikolinearitas  

Uji multikolinearitas bertujuan menguji apakah model regresi 

ditemukan adanya kolerasi antara variabel bebas (independent). 

dalam model regresi yang baik, seharusnya tidak terjadi kolerasi 

diantara variabel bebas. Uji multikolinearitas di lakukan dengan 



 

melihat tolerance dan variance inflasion factor (VIF), apabila nilai 

tolerance<0.10 atau sama dengan nilai (VIF) > 10. (Singgih 

Santoso, 2010:234). Hasil pengujian multikorelasi terlihat di tabel 

IV.42 Sebagai berikut :  

Tabel IV.43 

Hasil Uji Multikolinieritas  

           Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Berdasarkan tabel di atas diketahui bahwa variabel kualitas 

produk (XI) dan saluran distribusi (X2) memperoleh nilai tolerance 

sebesar 0,316 > 0,1 dan VIF 3,168 < 10 , sehingga dapat diambil 

kesimpulan bahwa data dalam penelitian ini bebas dari 

multikoleniaritas. 

c Uji Heterodatisitas  

  Uji heterokedastisitas terjadi apabila tidak adanya 

kesamaan deviasi standar nilai variabel dependen pada setiap 

variabel independen. Bila terjadi gejala heterokedastisitas akan 

menimbulkan akibat varians koefisien regresi menjadi minimum 



 

dan confidence interval melebar sehingga hasil uji signifikansi 

statistik tidak valid lagi. 

  Apabila hasil scatter plot antara SRESID dan ZPRED yang 

terbentuk menyebar tidak memiliki pola tertentu atau menyebar di 

atas dan di bawah angka nol pada sumbu Y serta di kanan dan kiri 

pada sumbu X, makahal itu menandakan bahwa pada model regresi 

sudah tidak terjadi hubungan antara variabel bebas dan nilai 

residual. Dengan demikian asumsi non heteroskedastisitas model 

regresi terpenuhi. 

 

Gambar IV.2 

Grafik Scatterplot 

       Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Gambar IV.43 menunjukan bahwa titik-titik yang dihasilkan 

menyebar secara acak dan tidak membentuk pola atau trend garis 



 

tertentu, hal ini berarti tersebar di atas dan dibawah angka 0 

sehingga model ini bebas dari masalah heteroskedastisitas. 

C. Pengujian Hipotesis 

1. Analisis Data diskriptif 

Analisis statistik diskriptif adalah statistik yang digunakan untuk 

menganalisis data dengan cara mendeskriptif atau mengambarkan data 

yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat 

kesimpulan yang berlaku secara umum atau generalisasi. Analisis ini 

hanya berupa akumulasi data dasar dalam bentuk deskripsi semata 

dalam arti tidak mencari atau menerangkan saling berhubungan menguji 

hipotesis, membuat ralaman ,atau melakukan kesimpulan. Berikut ini 

adalah deskripsi data yang diperoleh :  

Tabel IV.44 

Hasil uji statistik deskriptif  

Sumber data SPSS 24 



 

Bedasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa jumlah data yang 

di observasi sebanyak 110 yang didapat dari 3 variabel penelitian, yaitu 

kualitas produk ,saluran distribusi dan keputusan pembelian  

Hasil analisis variabel kualitas produk dengan mengunakan 

statistik deskriptif  menunjukan nilai minimum sebesar 23, maksimum 

sebesar 46, nilai rata-rata sebesar 38,22 dan standar devisiasi sebesar 

5,526  

Hasil analisis variabel saluran disitribusi dengan mengunakan 

statistik deskriptif  menunjukan nilai minimum sebesar 27, maksimum 

sebesar 50, nilai rata-rata sebesar 38,36 dan standar devisiasi sebesar 

6.071 

Hasil analisis variabel kualitas produk dengan mengunakan 

statistik deskriptif  menunjukan nilai minimum sebesar 23, maksimum 

sebesar 50, nilai rata-rata sebesar 37,49 dan standar devisiasi sebesar 

5,369 

 

 

 

 

 

 



 

2. Analisis regresi linear berganda  

Analisis regresi inear berganda digunakan untuk menguji 

pengaruh 2 atau lebih vaiabel independen terhadap variabel dependen 

apakah masing-masing variabel dependen berhubungan positif atau 

negative dan untuk memprediksi nilai dari variabel dependen apabila 

nilai variabel dependen mengalami kenaikan atau penurunan. Dalam 

penelitia ini analisis regresi linear berganda digunakan untuk 

memprediksi hubungan antara kualitas produk , saluran distribusi dan 

keputusan pembelian. Adapun persamaan unuk menguji hipotesis 

secara keseluruhan pada penelitian ini adalah sebagai berikut :  

Tabel IV.45 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Berdasarkan hasil tabel diatas, maka hasil analisis regresi 

menghasilkan persamaan sebagai berikut Y = 6,462 – 0,309 X1 – 0,501 

X2 dari persamaan tersebut menunjukkan bahwa : 

a Konstanta keputusan pembelian sebesar 6,462 dengan nilai positif, 

jika menunjukkan kuaitas produk dan saluran distribusi, maka 

keputusan pembelian nilainya meningkat sebesar 646,2%. 



 

b Koefisien variabel kualitas produk  –0,309 dengan nilai negatif, 

menunjukkan bahwa variabel kualitas produk meningkat 1%, maka 

keputusan pembelian akan mengalami penurunan sebesar 30,9% 

dengan catatan variabel lain dianggap konstan. 

c Koefisien saluran distribusi –0,501 dengan nilai negatif, 

menunjukkan bahwa variable saluran ditribusi meningkat 1%, 

maka keputusan pembelian akan mengalami penurunan sebesar 

50,1% dengan catatan variabel lain dianggap konstan.  

 

3. Analisis Kolerasi   

Tabel IV.46 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa: 

 Tingkat pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

ditunjukkan dengan nilai koefisien korelasi sebesar 0,787 yang 

artinya  korelasi cukup kuat dan memiliki arah yang positif. 

 Tingkat pengaruh saluran distribusi terhadap keputusan pembelian 

ditunjukkan dengan nilai koefisien korelasi sebesar 0,830 yang 

artinya korelasi cukup kuat dan memiliki arah yang positif.  



 

  Tabel correlations menunjukkan bahwa: pengaruh Kualitas produk 

dan saluran distribusi dapat dilihat dari angka probabilitas sebesar 

0,000 < 0,05 dimana jika angka probabilitas < 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 yang artinya menolak H0 dan menerima Ha. 

 

4. Koefisien determinasi (R2) 

Koefisien determinasi (R2) pada intinya mengukur seberapa 

jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. 

Nilai koefisien determinasi antara nol dan satu. Nilai R2 yang kecil 

berarti kemampuan variabel – variabel independen dalam menjelaskan 

variabel dependen amat terbatas. Menurut Gozhali (2013) Nilai yang 

mendekati satu berarti variabel–variabel independen memberikan 

hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi 

variabel dependen. 

Tabel IV.47 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 



 

Tabel diatas menunjukkan besarnya koefisien korelasi (R), 

koefisien determinasi (R square), koefisien determinasi yang 

menyesuaikan (Adjusted R Square) dan Standar Error (SE). pada tabel 

diatas terlihat bahwa nilai koefisien determinasi yang disesuaikan 

(Adjusted R Square) yang diperoleh adalah 0,715 memberi pengertian 

bahwa kualitas produk, dan saluran dsitribusi memiliki kontribusi 

pada keputusan pembelian 71,5%. Selebihnya 28,5% (100% - 71,5%) 

dipengaruhi oleh faktor lain diluar variabel yang digunakan. 

5. Uji hipotesis  

a Uji parsial t 

Uji parsial t digunakan untuk mengetahui pengaruh 

masing–masing variabel independen terhadap variabel dependen. 

Dengan mentukan tingkat signifikan (ɑ) yaitu sebesar 5%. Jika 

nilai keputusan pembelian > 0.50 maka H ditolak dan jika nilai 

signifikan kualitas produk dan saluran distribusi, < 0,05 maka H 

diterima.  

H0 = Variabel bebas secara pasial tidak signifikan mempengaruhi 

variabel terikat.  

H1 = Variabel bebas secara parsial signifikan mempengaruhi  

variabel terikat . 

Hasil uji t dapat dilihat dalam tabel dibawah ini : 

 



 

Tabel IV.48 

 

 

Sumber : Hasil Olahan SPSS 24 

Diketahui df = n – k – 1 = 110– 3 – 1 = 106, dalam pengujian ini 

diperoleh nilai T tabel sebesar 1,659 dan taraf signifikan ɑ yang 

digunakan adalah sebesar 0,05. Berdasarkan tabel diatas diketahui 

bahwa : 

1) Kualitas produk memiliki nilai T hitung sebesar 3.331 dimana nilai 

3.331 > 1,659 dan nilai signifikan sebesar 0,01 dimana nilai 0,01 < 

0,05 sehinga H1 diterima yang artinya Kualitas produk 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

2) Saluran distribusi memiliki T hitung sebesar 6,223 dimana nilai 

6,223 > 1,659 dan nilai signifikan sebesar 0,01 dimana nilai 0,01 < 

0,05 sehingga H2 diterima yang artinya Saluran distribusi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

 



 

b Uji simultan F  

pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independen 

atau bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh 

secara bersama sama terhadap varibel dependen atau terikat yang telah 

ditentukan yaitu 5%. Apabila tingkat signifikan uji simultan F lebih 

kecil dari 5% maka terdapat pengaruh yang signifikan dari variabel 

independen terhadap variabel dependen. Apabila tingkat signifikan uji 

simultan F lebih besar ɑ = 0,05 , maka tidak terdapat pengaruh yang 

signifikan antara variabel independen dengan variabel dependen. Hasil 

dari uji simultan F terdapat dalam tabel dibawah ini : 

 

                   Tabel uji simultan f 

Tabel IV.49 

 

 

 

 

Sumber : Hasil olahan SPSS 24 

Dari uji ANOVA (Analysis of Varians) atau uji F, 

menunjukan bahwa nilai F hitung sebesar 137,748 dengan nilai 

signifikan sebesar 0,000b. sedangkan untuk mencari F table dengan 

jumlah sample (n) = 110;  jumlah variable (k) = 3; taraf signifikan ɑ = 



 

0,05; df1 = k-1 = 3-1 = 2 dan df2 = n-k = 110-3= 107 diperoleh nilai F 

tabel sebesar 3,08 sehingga F hitung (137,748) > F tabel (3,08) dan 

secara sistematik diperoleh nilai signifikan 0,000b karena nilai 

signifikan (0,000b) < taraf signifikan 0,05. Dengan demikian maka H3 

diterima, hal ini menunjukan bahwa kualitas produk, saluran distribusi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

D. Hasil penelitian dan pembahasan 

Penilitian ini dilakuka untuk menemukan bukti empiris apakah 

terdapat pengaruh signifikan antara kualitas produk (XI), saluran distribusi 

(X2) terhadap keputusan pembelian (Y). 

1. Pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

Hasil uji parsial t menjelaskan bahwa nilai T hitung sebesar 3.331 

dimana nilai 3.331 > 1,659 dan nilai signifikan sebesar 0,01 dimana nilai 

0,01 < 0,05 sehinga H1 diterima yang artinya Kualitas produk 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian sebelumnya yang 

dlakukan oleh nela evelina (2012) yang menyatakan bahwa kualitas 

produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

2. Pengaruh saluran distribusi terhadap keputusan pembelian. 

Hasil uji parsial t menunjukan bahwa Saluran distribusi memiliki T 

hitung sebesar 6,223 dimana nilai 6,223 > 1,659 dan nilai signifikan 



 

sebesar 0,01 dimana nilai 0,01 < 0,05 sehingga H2 diterima yang artinya 

Saluran distribusi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian sebelumnya yang 

dlakukan oleh Danni Tri Bagus Irawan, dan Budhi Satrio, 2015.  saluran 

distribusi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

 

3. Pengaruh kualitas produk dan saluran distribusi terhadap keputusan 

pembelian. 

Hasil uji simultan f menjelaskan bahwa uji ANOVA (Analysis of 

Varians) atau uji F, menunjukan bahwa nilai F hitung sebesar 137,748 

dengan nilai signifikan sebesar 0,000b. sedangkan untuk mencari F table 

dengan jumlah sample (n) = 110;  jumlah variable (k) = 3; taraf 

signifikan ɑ = 0,05; df1 = k-1 = 3-1 = 2 dan df2 = n-k = 110-3= 107 

diperoleh nilai F tabel sebesar 3,08 sehingga F hitung (137,748) > F tabel 

(3,08) dan secara sistematik diperoleh nilai signifikan 0,000b karena nilai 

signifikan (0,000b) < taraf signifikan 0,05. Dengan demikian maka H3 

diterima, hal ini menunjukan bahwa kualitas produk, saluran distribusi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian sebelumnya yang di 

lakukan oleh Aniek Fatlahah (2016) kualitas produk dan saluran 

distribusi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

 

 



 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. KESIMPULAN 

Penelitian ini bertujuan untuk meneliti dan memperoleh bukti empiris 

mengenai pengaruh kualitas produk, saluran distribusi terhadap keputusan 

pembelian. Populasi dalam penelitian ini adalah sebanyak 110  responden. 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan 

menggunakan berbagai macam uji dan analisis, maka diperoleh 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

Hasil uji parsial t menjelaskan bahwa nilai T hitung sebesar 

3.331 dimana nilai 3.331 > 1,659 dan nilai signifikan sebesar 0,01 

dimana nilai 0,01 < 0,05 sehinga H1 diterima yang artinya Kualitas 

produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian sebelumnya 

yang dlakukan oleh nela evelina (2012) yang menyatakan bahwa 

kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

2. Saluran distribusi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

Hasil uji parsial t menunjukan bahwa Saluran distribusi 

memiliki T hitung sebesar 6,223 dimana nilai 6,223 > 1,659 dan nilai 

signifikan sebesar 0,01 dimana nilai 0,01 < 0,05 sehingga H2 diterima 

yang artinya Saluran distribusi berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 



 

Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian sebelumnya 

yang dlakukan oleh nanang susanto (2016) saluran distribusi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

3. Kualitas produk dan saluran distirbusi terhadap keputusan 

pembelian 

Hasil uji simultan f menjelaskan bahwa uji ANOVA (Analysis 

of Varians) atau uji F, menunjukan bahwa nilai F hitung sebesar 

137,748 dengan nilai signifikan sebesar 0,000b. sedangkan untuk 

mencari F table dengan jumlah sample (n) = 110;  jumlah variable (k) = 

3; taraf signifikan ɑ = 0,05; df1 = k-1 = 3-1 = 2 dan df2 = n-k = 110-3= 

107 diperoleh nilai F tabel sebesar 3,08 sehingga F hitung (137,748) > 

F tabel (3,08) dan secara sistematik diperoleh nilai signifikan 0,000b 

karena nilai signifikan (0,000b) < taraf signifikan 0,05. Dengan 

demikian maka H3 diterima, hal ini menunjukan bahwa kualitas 

produk, saluran distribusi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian 

Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian sebelumnya 

yang dlakukan oleh ana putri fadhilah (2017) kualitas produk dan 

saluran distribusi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

B. IMPLIKASI  

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan dalam bidang 

pemasaran dengan judul pengaruh kuaitas produk dan saluran distribusi 

terhadap keputusan pembelian pada PT.Kallista Prima , sehubungan 



 

dengan kesimpulan yang telah ada maka mempunyai implikasi dalam 

bidang manajemen pemasaran adalah sebagai berikut :  

Penelitian ini menggambarkan adanya hubungan antara kualitas 

produk dan saluran distribusi terhadap saluran distribusi, dimana dapat 

dilihat bahwa variabel kualitas produk lebih mendominasi dan 

memberikan pengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian pada PT. 

Kallista prima.  

Penelitian ini membuktikan bahwa kualitas produk memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Semakin tinggi 

kualitas produk yang diberikan oleh perusahaan maka akan membuat 

keputusan pembelian semakin meningkat..  

Penelitian ini membuktikan bahwa saluran distribusi memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Semakin baik 

saluran distribusi yang diberikan oleh perusahaan akan membuat 

keputusan pembelian semakin meningkat.  

C. SARAN 

Berdasarkan kesimpulan di atas : 

1. Untuk peneliti selanjutnya yang tertarik meneliti judul yang sama, 

disarankan 

untuk melibatkan faktor lain atau proksi lain yang mempengaruhi 

keputusan pembelian.  



 

2. Untuk manajemen perusahaan, diharapkan penelitian ini dapat 

digunakan agar saluran distribusi pada perusahaan berjalan dengan 

baik  . 

3. Untuk Konsumen, diharapkan penelitian ini dapat digunakan agar 

persepsi dan kepercayaan terhadap produk meningkat dan 

berpengaruh pada keputusan pembelian. 
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                                                                                                               Lampiran 1 

KUESIONER 

” PENGARUH KUALITAS PRODUK DAN SALURAN DISTRIBUSI 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA PT.KALLISTA PRIMA” 

Responden yang terhormat, 

Saya Thelis ,Mahasiswa semester 9 Program studi Manajemen, Konsentrasi 

Pemasaran , Universitas Buddhi Dharma . Dalam rangka menyelesaikan skripsi 

yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk dan Saluran distribusi terhadap 

Keputusan pembelian study kasus pada PT.Kallista Prima'', saya 

mengharapkan kesediaan bapak/ibu/saudara/I mengisi kuesioner dibawah ini 

Setiap jawaban yang saudara/I berikan akan bermanfaat untuk menyelesaikan 

skripsi ini.Terima kasih atas kesediaan bapak/ibu/saudara/I dalam mengisi 

kuesioner 

Petunjuk Pengisian: 

1. Berikan tanda check list  ( ) pada jawaban yang sesuai dengan pilihan 

anda . 

2. Dalam menjawab pertanyaan kuesioner ini,sebaiknya anda memberikan 

jawaban yang sejujur-jujurnya. 

3. Ada lima alternatif jawaban, yaitu: 

a. SS berarti sangat setuju  = 5 

b. S berarti setuju   = 4 

c. KS berarti kurang setuju  = 3 

d. TS berarti tidak setuju  = 2 

e. STS berarti sangat tidak sejutu = 1 

Data Responden 

1. Nama (RS / Apotik) : 

2. Jenis Kelamin  : 

(     ) Laki-laki   (      ) Perempuan 

3. Usia 

(     ) 20-24 Tahun  (      ) 30-34 Tahun 

(     ) 25-29 Tahun  (      ) ≥ 35 Tahun 



 

Kuesioner Tentang Kualitas produk (X1) 

Isilah dengan membubuhkan tanda (centang) pada kotak yang bapak/ibu dan 

saudara/i pilih. 

NO. PERNYATAAN 

SS 

S K

S 

T

S 

ST

S 

5 4 3 2 1 

1.  
Obat merek Lapi memiliki kualitas 

yang baik sehingga konsumen jarang 

melakukan retur produk. 

     

2.  menawarkan jenis produk (obat-obatan) 

yang beragam dari distributor lain 

     

3.  

Standar kualitas produk yang ada  

sesuai dengan permintaan konsumen 

(RS dan Apotik) 

     

4 memberikan produk(obat-obatan) yang 

berkualitas 

     

5.  
Karyawan melakukan pemeriksaan 

produk pada saat produk akan 

dikirim(kemasan baik) 

     

6. 6 sudah diakui Bpom      

7. 7 
menjamin pengembalian barang jika 

yang diterima tidak sesuai pesanan atau 

rusak 

     

8. 8 

selalu memberikan update informasi 

penambahan produk baru atau kenaikan 

harga kepada konsumen (RS dan 

Apotik) 

     

9. 9 Produk  yang dimiliki lebih lengkap di 

banding distributor lain 

     

10. 1

0 

PT.Kallista Prima mengirim 

produk(obat-obatan) sesuai dengan 

nomer batch dan ed yang tertera 

     

 

 

 

 

 



 

Kuesioner Tentang Saluran distribusi (X2) 

Isilah dengan membubuhkan tanda (centang) pada  kotak yang bapak/ibu dan 

saudara/i pilih. 

NO

. 

PERNYATAAN 

SS 

S K

S 

T

S 

ST

S 

5 4 3 2 1 

1.  
Distributor bertanggung jawab dengan 

baik dalam pengiriman produk (obat-

obatan) 

     

2. 2 Kelengkapan produk (obat-obatan) yang 

dikirim terjaga dengan baik 

     

3. 3 Kualita spelayanan distributor sangat baik      

4. 4 Lokasi PT.Kallista Prima sangat strategis      

5. 5 
Saluran distribusi yang baik 

meningkatkan kepuasaan konsumen (RS 

dan Apotik) 

     

6. 6 Saluran distribusi memberikan manfaat 

bagi konsumen (RS dan Apotik) 
     

7. 7 Saluran distribusi yang diterapkan 

memudahkan pemasaran produk. 
     

8. 8 

Pemilihan saluran distribusi 

mempertimbangkan pasar (konsumen, 

jumlah pembeli potensial, jumlah 

pesanan). 

     

9. 9 
Saluran distribusi yang diterapkan dapat 

memperlancar proses pengiriman produk 

(obat-obatan) 

     

10. 1

0 

Saluran distribusi sangat membantu 

konsumen (RS dan Apotik) dalam 

pemesanan produk (obat-obatan) 

     

 

 

 

 

 



 

Kuesioner Tentang Keputusan Pembelian (Y) 

Isilah dengan membubuhkan tanda (centang) pada kotak yang bapak/ibu dan 

saudara/i pilih. 

NO. PERNYATAAN 

SS 

S K

S 

T

S 

ST

S 

5 4 3 2 1 

1.  
memberikan kepuasan dalam 

pelayanan sehingga konsumen 

membeli produk kembali 

     

2. 2 
Produk memiliki manfaat yang 

berpengaruh terhadap kepuasan 

konsumen 

     

3. 3 
menawarkan dan memberikan 

produk(obat-obatan) sesuai dengan 

RS dan Apotik butuhkan 

     

4. 4 
selalu memiliki ketersediaan barang 

yang mencukupi untuk para 

konsumen (Update Stock) 

     

5. 5 memberikan souvenir untuk setiap 

pembelian produk 

     

6. 6 Karyawan mengantarkan produk 

sesuai dengan pesanan 

     

7. 7 Karyawan berkomunikasi dengan 

baik kepada konsumen 

     

8. 8 
Karyawan mengantarkan barang 

tepat waktu dan tidak ada 

keterlambatan 

     

9. 9 memberikan pelayanan yang baik 

kepada konsumen 

     

10. 1

0 

memberikan produk (obat-obatan) 

yang berkulitas dari produsen 

kekonsumen 

     

 

  

   

 

  



 



 



 



 



 



 

  



 

Tabel r untuk df = 1-45  

 

 Tingkat signifikansi untuk uji satu arah 

df = (N-2) 

0.05 0.025 0.01 0.005  0.0005 

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 

 



 

Tabel r untuk df = 46 - 86 

 

 Tingkat signifikansi untuk uji satu arah 

df = (N-2) 

0.05 0.025 0.01 0.005  0.0005 

Tingkat signifikansi untuk uji dua 

arah 

 

  

 0.1 0.05 0.02 0.01  0.001 

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 

51 0.2284 0.2706 0.3188 0.3509  0.4393 

52 0.2262 0.2681 0.3158 0.3477  0.4354 

53 0.2241 0.2656 0.3129 0.3445  0.4317 

54 0.2221 0.2632 0.3102 0.3415  0.4280 

55 0.2201 0.2609 0.3074 0.3385  0.4244 

56 0.2181 0.2586 0.3048 0.3357  0.4210 

57 0.2162 0.2564 0.3022 0.3328  0.4176 

58 0.2144 0.2542 0.2997 0.3301  0.4143 

59 0.2126 0.2521 0.2972 0.3274  0.4110 

60 0.2108 0.2500 0.2948 0.3248  0.4079 

61 0.2091 0.2480 0.2925 0.3223  0.4048 

62 0.2075 0.2461 0.2902 0.3198  0.4018 



 

63 0.2058 0.2441 0.2880 0.3173  0.3988 

64 0.2042 0.2423 0.2858 0.3150  0.3959 

65 0.2027 0.2404 0.2837 0.3126  0.3931 

66 0.2012 0.2387 0.2816 0.3104  0.3903 

67 0.1997 0.2369 0.2796 0.3081  0.3876 

68 0.1982 0.2352 0.2776 0.3060  0.3850 

69 0.1968 0.2335 0.2756 0.3038  0.3823 

70 0.1954 0.2319 0.2737 0.3017  0.3798 

71 0.1940 0.2303 0.2718 0.2997  0.3773 

72 0.1927 0.2287 0.2700 0.2977  0.3748 

73 0.1914 0.2272 0.2682 0.2957  0.3724 

74 0.1901 0.2257 0.2664 0.2938  0.3701 

75 0.1888 0.2242 0.2647 0.2919  0.3678 

76 0.1876 0.2227 0.2630 0.2900  0.3655 

77 0.1864 0.2213 0.2613 0.2882  0.3633 

78 0.1852 0.2199 0.2597 0.2864  0.3611 

79 0.1841 0.2185 0.2581 0.2847  0.3589 

80 0.1829 0.2172 0.2565 0.2830  0.3568 

81 0.1818 0.2159 0.2550 0.2813  0.3547 

82 0.1807 0.2146 0.2535 0.2796  0.3527 

83 0.1796 0.2133 0.2520 0.2780  0.3507 

84 0.1786 0.2120 0.2505 0.2764  0.3487 

85 0.1775 0.2108 0.2491 0.2748  0.3468 



 

86 0.1765 0.2096 0.2477 0.2732  0.3449 

 Tabel r untuk df = 101 - 150 

 

 Tingkat signifikansi untuk uji satu arah 

df = (N-2) 

0.05 0.025 0.01 0.005  0.0005 

Tingkat signifikansi untuk uji dua 

arah 

 

  

 0.1 0.05 0.02 0.01  0.001 

87 0.1755 0.2084 0.2463 0.2717  0.3430 

88 0.1745 0.2072 0.2449 0.2702  0.3412 

89 0.1735 0.2061 0.2435 0.2687  0.3393 

90 0.1726 0.2050 0.2422 0.2673  0.3375 

91 0.1716 0.2039 0.2409 0.2659  0.3358 

92 0.1707 0.2028 0.2396 0.2645  0.3341 

93 0.1698 0.2017 0.2384 0.2631  0.3323 

94 0.1689 0.2006 0.2371 0.2617  0.3307 

95 0.1680 0.1996 0.2359 0.2604  0.3290 

96 0.1671 0.1986 0.2347 0.2591  0.3274 

97 0.1663 0.1975 0.2335 0.2578  0.3258 

98 0.1654 0.1966 0.2324 0.2565  0.3242 

99 0.1646 0.1956 0.2312 0.2552  0.3226 

100 0.1638 0.1946 0.2301 0.2540  0.3211 

101 0.1630 0.1937 0.2290 0.2528  0.3196 

102 0.1622 0.1927 0.2279 0.2515  0.3181 



 

103 0.1614 0.1918 0.2268 0.2504  0.3166 

104 0.1606 0.1909 0.2257 0.2492  0.3152 

105 0.1599 0.1900 0.2247 0.2480  0.3137 

106 0.1591 0.1891 0.2236 0.2469  0.3123 

107 0.1584 0.1882 0.2226 0.2458  0.3109 

108 0.1576 0.1874 0.2216 0.2446  0.3095 

109 0.1569 0.1865 0.2206 0.2436  0.3082 

110 0.1562 0.1857 0.2196 0.2425  0.3068 

111 0.1555 0.1848 0.2186 0.2414  0.3055 

112 0.1548 0.1840 0.2177 0.2403  0.3042 

113 0.1541 0.1832 0.2167 0.2393  0.3029 

114 0.1535 0.1824 0.2158 0.2383  0.3016 

115 0.1528 0.1816 0.2149 0.2373  0.3004 

116 0.1522 0.1809 0.2139 0.2363  0.2991 

117 0.1515 0.1801 0.2131 0.2353  0.2979 

118 0.1509 0.1793 0.2122 0.2343  0.2967 

119 0.1502 0.1786 0.2113 0.2333  0.2955 

120 0.1496 0.1779 0.2104 0.2324  0.2943 

121 0.1490 0.1771 0.2096 0.2315  0.2931 

122 0.1484 0.1764 0.2087 0.2305  0.2920 

123 0.1478 0.1757 0.2079 0.2296  0.2908 

124 0.1472 0.1750 0.2071 0.2287  0.2897 

125 0.1466 0.1743 0.2062 0.2278  0.2886 



 

126 0.1460 0.1736 0.2054 0.2269  0.2875 

127 0.1455 0.1729 0.2046 0.2260  0.2864 
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