ANALISISPENGARUH KUALITASPRODUK,
HARGA, PROMOSI, DAN CUACA TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN TEH SIAP MINUM

DALAM KEMASAN MEREK TEH BOTOL SOSRO

(Studi Kasus Pada M ahasiswa Fakultas Ekonomi S1 Reguler 1|
Univer sitas Diponegor o)

SKRIPS

Digukan Sebagai Salah Satu Syarat Untuk
Menyelesaikan Program Sarjana Strata Satu (S-1)
Pada Program Sarjana Fakultas Ekonomi
Universitas Diponegoro

Disusun oleh:

ROSVITA DUA LEMBANG
NIM. C2A606097

FAKULTASEKONOMI
UNIVERSITAS DIPONEGORO
SEMARANG
2010



PENGESAHAN KELULUSAN UJIAN

Nama M ahasiswa
Nomor Induk Mahasiswa

Fakultas / Jurusan

Judul Skripsi

Rosvita Dua Lembang
C2A606097

Ekonomi / Manajemen

: ANALISIS PENGARUH KUALITAS

PRODUK, HARGA, PROMOSI, DAN
CUACA TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN TEH SIAP MINUM DALAM
KEMASAN MEREK TEH BOTOL SOSRO
(Studi Kasus Pada Mahasiswa S1 Fakultas
Ekonomi Reguler 11 Universitas Diponegor o)

Telah dinyatakan lulus ujian pada tanggal 25 Februari 2010

Tim Penguji

1. Drs. H. Mudiantono, Msc



PERNYATAAN ORISINILITAS SKRIPSI

Saya yang bertanda tangan di bawah ini, Rosvita Dua Lembang,
menyatakan bahwa skripsi saya yang berjudul ANALISIS PENGARUH
KUALITAS PRODUK, HARGA, PROMOSI, DAN CUACA TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN TEH SIAP MINUM DALAM KEMASAN
MEREK TEH BOTOL SOSRO (STUDI KASUS PADA MAHASISWA S1
FAKULTAS EKONOMI REGULER II) merupakan hasil karya atau hasil
tulisan saya sendiri. Dengan demikian, saya menyatakan bahwa sesungguhnya
dalam skripsi ini tidak terdapat keseluruhan atau sebagian tulisan orang lain yang
saya ambil dengan cara menyalin atau menulis ulang dalam bentuk rangkaian
kalimat yang merupakan pemikiran atau gagasan atau pendapat orang lain, yang
seolah-olah saya akui sebagal hasil karya atau tulisan saya sendiri, dan atau tidak
terdapat keseluruhan atau sebagian tulisan yang saya salin atau tulis ulang atau
yang saya ambil dari tulisan orang lain tanpa memberikan pengakuan atau nama
penulis aslinya.

Apabila saya melakukan perbuatan yang bertentangan dengan hal diatas
tersebut, baik yang disengaja maupun tidak, maka dengan ini saya menyatakan
akan menarik skripsi yang saya ajukan sebagai hasil karya atau hasil tulisan saya
sendiri. Apabila kemudian saya terbukti melakukan kecurangan, melakukan
tindakan menyalin atau menulis ulang tulisan orang lain yang seolah-olah
merupakan hasil pemikiran saya sendiri, berarti ijazah dan gelar yang akan saya

peroleh dari universitas maka akan batal sayaterima.

Semarang, 12 Juli 2010
Pembuat pernyataan,

Rosvita Dua Lembang
NIM. C2A606097



MOTTO DAN PERSAMBAHAN

INDAH PADA WAKTUNYA
“ Ada waktu untuk berduka cita
Dan ada waktu untuk tertawa
Untuk segala sesuatunya ada waktunya.
Ada waktu untuk merombak
Dan ada waktu tuk membangun
Kau jadikan semuanya indah pada waktunya.
Walau kini kumenabur benih
Sambil mencucurkan air mataku percaya
Suatu saat ku kan menuai berkatnya
Sampil bersorak — sorai”

KASIH
“ Kasih itu sabar, kasih itu murah hati; ia tidalkemburu.
la tidak memegahkan diri dan tidak sombong.
la tidak melakukan yang tidak sopan dan tidak maneuntungan diri sendiri.
la tidak pemarah dan tidak menyimpan kesalahn oiftairg
la tidak bersukacita karena ketidakadilan, tetapidna kebenaran.
la menutupi segala sesuatu, percaya segala sesoeingharapkan segala

sesuatu, sabar menanggung segala sesuatu” ( 1&dr1)

Teruntuk

Ayah dan Ibu



ABSTRACT

In recent years, competition among producers of bottled tea ready to drink in
Indonesia has become rife. The producers of packaged tea ready to drink in
Indonesia are competing to create the quality and popular product of packaged
teaready to drink. Teh Botol Sosro, as packaged tea ready to drink market leader
in Indonesia has decreased market share due to the coming of a great competitor
who never lost,namely Teh Kotak. Teh Botol Sosrohas been taking action to keep
its consumers doing the purchasing decision toward the packaged [bottled] tea
ready to drink Teh Botol Sosrobrand.

This study aimed to analyze the influence of product quality, price, promotion,
and the weather on the purchasing decision of bottled tea ready to drinkTeh Botol
Sosro brand. Respondents who are involved in this study were 80 students, while
methods used are non-probability sampling, i.e. accidental sampling. Data
collected by spreading questionnaire and data analysis method was done through
multiple linear regressions using SPSS software.

Regression results indicate that the variable of products quality has positive and
significant influence on purchase decisions against Teh Botol Sosro. Price
variables have positive and significant impact on purchasing decisions.
Promotion variables have positive and significant impact on purchasing
decisions. Variable weather has positive and significant influence on purchase
decisions. Coefficient of determination value amounted, this means buying
decision is influenced by variable product quality, price, promotion, and weather,
while the remaining can be explained by other variables that are not investigated
in this study.

Keywords: product quality, price, promotion, weather, and purchasing
decisions



ABSTRAKSI

Pada tahun- tahun terakhir, persaingan antara produsen teh sigp minum
dalam kemasan di Indonesia semakin marak. Para produsen teh sigp minum dalam
kemasan di Indonesia berkompetisi untuk menciptakan produk teh siap minum
dalam kemasan yang berkualitas dan digemari masyarakat. Teh Botol Sosro,
sebagal market leader teh sigp minum dalam kemasan di Indonesia mengal ami
penurunan pangsa pasar akibat datangnya pesaing yang tak kalah hebat yaitu Teh
Kotak. Teh Botol Sosro telah melakukan tindakan agar konsumen tetap
mel akukan keputusan pembelian terhadap teh siap minum dalam kemasan merek
Teh Botol Sosro.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh faktor kualitas
produk, harga, promosi, dan cuaca terhadap keputusan pembelian teh siap minum
dalam kemasan merek Teh Botol Sosro. Responden yang terlibat dalam penelitian
ini sebanyak 80 mahasiswa, metode yang digunakan adalah non probability
sampling, yaitu accidental sampling. Pengumpulan data dilakukan dengan
menyebar kuesioner dan metode anaisis data dilakukan dengan regres linier
berganda menggunakan software SPSS.

Hasil uji regres menunjukkan bahwa variable kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian terhadap Teh
Botol Sosro. Variabel harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Variabel promosi berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.Variabel cuaca berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Nilai koefisien determinasi, ha ini berarti
keputusan pembelian dipengaruhi oleh variable kualitas produk, harga, promos,
dan cuaca, sedangkan sisanya dapat dijelaskan oleh variable- variable lainnya
yang tidak diteliti dalam pendlitianini.

Katakunci : kualitas produk, harga, promosi, cuaca, dan keputusan pembelian

Vi
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11

BAB |

PENDAHULUAN

Latar Belakang

Syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan deapat
mencapai sukses dalam persaingan adalah berusalcapaetujuan untuk
menciptakan dan mempertahankan pelanggan. Agamnujiersebut
tercapai, maka setiap perusahaan harus berupayghasikan dan
menyampaikan barang dan jasa yang diinginkan koesuhengan harga
yang pantas. Dengan demikian, setiap perusahaans harampu
memahami perilaku konsumen pada pasar sasaranngaenak
kelangsungan hidup perusahaan tersebut sebagaisagiayang berusaha
memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumenasdaggantung
pada perilaku konsumennya (F. Tjiptono, 1997).

Suatu perusahaan harus bekerja keras membuat Keebija
kebijakan strategis baru dalam menjual produk desa jmereka dalam
kaitannya menghadapi persaingan yang ketat dewgampetitor yang
dapat memberikavalue yang lebih besar kepadastumer. Pada dasarnya
dengan semakin banyaknya pesaing maka semakin lbgmya pilihan
bagi pelanggan untuk dapat memilih produk yangaedengan apa yang
menjadi harapannya. Sehingga konsekuensi dari gleamdtersebut adalah
pelanggan menjadi lebih cermat dan pintar dalam gimadapi setiap

produk yang diluncurkan di pasar.



Dalam perkembangan selanjutnya, maka konsumen dcidajdor
kunci penentu atas keberhasilan atau kegagalan peatisahaan didalm
memasarkan pruduknya. Perusahaan harus mampu raéngggara dini
apa yang menjadi kebutuhan dan harapan konsumemsasupun masa
yang akan datang. Seorang manajer pemasaran harmpurmempunyai
pengetahuan yang seksama tentang perilaku konsumgan dapat
memberikan definisi pasar yang baik untuk mengilgrubahan yang
terus-menerus ini, serta untuk merancang bauramagsen yang tepat.

Di era globalisasi ini menjanjikan suatu peluang dantangan
bisnis baru bagi perusahaan yang beroperasi dnésia, dimana dengan
adanya era globalisasi akan dapat memperluas pasatuk dari
perusahaan Indonesia dan disisi lain keadaan teérségan memunculkan
persaingan yang semakin ket@tleh karena itu, pemasar harus pandai
menghadapi persaingan, pengembangan usaha dan mnato#tapatkan
laba sehingga perusahaan dapat mengembangkan pyadukenetapkan
harga, mengadakan promosi dan mendistribusikarugrdengan efektif.

Perusahaan yang bertujuan memberikan kepuasangtgribagi
konsumen akan berusaha menetapkan strategi pemagang sesuai
dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Upayaakeita dilakukan
melalui studi atau penilitian dengan maksud mensajumlah informasi
tentang faktor-faktor yang mempengaruhi perilakuinskeemen dalam

pembelian suatu produk.



Jika ditelusuri dengan lebih spesifik, salah sangymemberikan
kontribusi terhadap pertumbuhan pasar dalam industtkanan dan
minuman adalah bisnis minuman dalam kemasan. Paisam teh alam
kemasan saat ini mengalami pertumbuhan yang cuksptpTingginya
minat masyarakat mengkonsumsi teh dalam kemasarpumgi prospek
yang sangat cerah, memberikan peluang bagi pengusdbk ikut terjun
kedalam industri minuman teh siap minum dalam kema§ SMDK).
Oleh karena itu perusahaan perlu menganalisis agarilkonsumen
(TSMDK) untuk mengetahui pola pembeliannya.

Masyarakat kini mulai berpikir selektif dan smaglam memilih
suatu produk, sehingga mereka akan mendapatkam&aguatau manfaat
yang mereka cari dari sebuah produk. Bahkan, tarigdnereka tidak
ragu untuk mengeluarkan biaya lebih untuk mendapatroduk yang
berkualitas. Ketatnya persaingan akan memposigikamsar untuk selalu
mengembangkan dan merebut market share. Salalusatk mencapai
market share adalah merek. Merek atau brand meanpaima, istilah,
symbol, desain, atau kombinasinya yang mengidiasikan suatu produk
atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan. Salahpssianan adanya
merk adalah menjembatani harapan konsumen pada padusen
menjanjikan sesuatu pada konsumen, dengan demddpat diketahui
adanya emosional yang dapat tercipta antara konsiengan perusahaan
melalui merek. Dengan banyaknya merek teh siap midalam kemasan

yang ada di pasaran akan mendorong perusahaannbgensandapatkan



calon konsumen melalui berbagai strategi yang tepetalnya mengubah
kemasan, warna, aroma, promosi, harga, dan distribu

Proses pengambilan keputusan konsumen dalam pambeli
berbeda-beda tergantung pada jenis keputusan pembd{eputusan
membeli pasta gigi, sabun mandi, mobil, pakaian,ldan-lain merupakan
hal-hal yang sangat berbeda. Pembelian yang ruanitntbhal barang kali
mengakibatkan lebih banyak pertimbangan pembeliamdiimgkan
pembelian yang tidak rumit dan tidak mahal (dapgandkau oleh
konsumen banyak).

Keputusan pembelian konsumen adalah membeli meeslg y
paling disukai, tetapi dua faktor dapat muncul entaat untuk membeli
dan keputusan pembelian, yaitu faktor sikap orang dlan faktor situasi
yang tidak diharapkan (Kotler,2001).

Perusahaan yang menganut konsep pemasaran, biasanyi#ki
tujuan memberi kepuasan terhadap konsumen dan rakaydain dalam
pertukarannya untuk mendapatkan laba. Hal ini bekansep pemasaran
menganjurkan bahwa perumusan strategi pemasaragaetuatu rencana
yang diutamakan untuk mencapai tujuan tertentu.

Penyusunan strategi pemasaran menyangkut progeskisitantara
kekuatan pemasar di dalam perusahaan dan keadehman@) di luar
perusahaan. Strategi pemasaran merupakan pernyatagmenunjukkan
usaha-usaha pemasaran pokok yang diarahkan untokapse tujuan.

Tujuan pemasaran menguraikan tempat yang akanugditsirategi



pemasaran menunjukkan rute yang harus dilalui,ngg@a rencana atau
taktik menentukan alat yang akan digunakan untukcayeai tempat
melalui rute yang di pilih.

Strategi pemasaran terdiri dari unsur-unsur peraasang terpadu
(4P, vyaitu product, price, promotion, place) yang selalu berkembang
sejalan dengan gerak perusahaan dan perubaharapanutingkungan
pemasaran serta perubahan perilaku konsumen. Kerkansumen
mempunyai implikasi sangat luas terhadap perumsBategi pemasaran.
Hal ini disebabkan karena strategi pemasaran megkyardua kegiatan
pokok yang diantaranya adalah pemilihan pasar-pas®y akan dijadikan
sasaran pemasaran, serta merumuskan dan menyusun keumbinasi
yang tepat dari marketing mix agar kebutuhan komsuhapat dipenuhi
secara memuaskan.

Perencanaan produk yang dihasilkan oleh perusdteras benar-
benar sesuai dengan kebutuhan konsumen. Selainpitduk yang
dihasilkan harus mencerminkan kualitas yang baikl térsebut agar
sesuai dengan tujuan perusahaan yang mana prodgkdizasilkan dapat
diterima dan sesuai dengan kebutuhan konsumen alaat dhemuaskan
konsumen. Karena produk merupakan titik sentrali deggiatan
pemasaran, keberhasilan suatu perusahaan dapahhdikelari respon
yang ditunjukkan oleh konsumen.

Karena persepsi kualitas merupakan persepsi komsumaka

dapat diramalkan jika persepsi kualitas konsumegatife produk tidak



akan disukai dan tidak akan bertahan lama dipaSabaliknya, jika
persepsi kualitas pelanggan positif, produk akasuldi, dengan
beranggapan bahwa kualitas produk yang baik meampaglaminan
kepuasan dalam menggunakan produk tersebut, unteknemuhi
kebutuhan hidupnya.

PT. Sinar Sosro dengan merek Teh Botol sosro mkamdeader
produsen teh siap minum dalam kemasan (TSMDK). KMeosro yang
sudah terkenal di masyarakat tak lain diambil gemngalaman nama
keluarga Sosrodjojo, yang mulai merintis usahaweaimgi melati pada
1940 di slawi, Jawa tengah. Teh merek Sosro dipatken pertama kali
pada 1970 dengan merek teh Cap Botol soft Drinkd8ggjo, baru pada
tahun 1974 menjadi Teh Botol Sosro dengan kemasdal Iseperti
sekarang. Merek tersebut dipakai untuk mendomplaegek teh seduh
cap botol yang sudah sudah lebih dulu populer damgambil bagian dari
nama belakang keluarga Sosrodjojo.

Dibawah kendali sinar Sosro, teh Botol Sosro tumbugmjadi
pemimpin pasar dengan penguasa 75 % dan memjidella brand untuk
merek fruit Tea sosro, Joy Tea Green Sosro dan Telup
Sosro.(SWA,2009)Pada tahun 20090p Brand Index dari Teh Botol
Sosro ini sebesar 62,5%. (MARKETING,2008)T. Sinar sosro bukan
saja pabrik minuman teh botol siap saji pertamadbnesia tetapi juga di
dunia. Teh Botol sosro terus merangsek pasar tamoing, menjadi ikon

teh dalam kemasan, menjadi kebutuhan banyak oemnggga satu demi



satu pabrik pun terus dibuka agar Teh Botol Sosaimdekat dengan

mereka. Sampai saat ini belum ada produk sejenisg yaampu

menandingi Teh Botol Sosro, kendati sejumlah pemthk terkecuali

pemain asing, menggrogoti pasarnya. Namun hal idakt berhasil,

dominasi sosro begitu kuat. Tak salah kalu dibils@igagai raja di raja teh

siap saji dalam kemasan dengan omset pada 2004dgsgekirakan

mencapai Rp.2triliun. (SWA,2009)4al ini membuktikan Teh Botol Sosro

sangat lekat di masyarakat sebagai teh siap miralamckemasan.

Tabel 1.1
Market Share Teh Siap Minum Dalam Kemasan Tahun 200-2009
2007 2008 2009
Merek Market Merek Market Merek Market
Share Share Share
Teh Botol 79,2% Teh Botol 77,7% Teh Botol 72,0%
Sosro Sosro Sosro
Frestea 6,2% Frestea 5,1% Frestea 4,1%
Fruit Tea 4,0% Teh Kotak 4,1% Teh Kotak 3,8%
Teh Kotak 3,4% Tekita 1,7% Fruit Tea 3,5%
Tekita 1,9% Fruit Tea 2,5% Teh Botal 4,8%
Bintang
Sobo

Sumber : SWA No. 16/XXIl/Juli-Agustus 2007 ; SWA NO8/XXIV/Agustus-

September 2008 ; SWA No. 16/XX/Juli-Agustus 2009

Dari tabel 1.1 diatas terlihat terjadi penurunuaarkat share dari

Teh Botol Sosro pada tahun 2009 dibandingkan t&007 sebesar 7,2%.

Dan begitu pula sama halnya dengan yang dialamipktitornya yaitu

Frestea yang market sharenya selalu mengalami y@snurdari 2007



hingga 2009. Sedangkan Teh Kotak yang market spareselalu
mengalami kenaikan dari 2007 hingga 2009. Walaupeim Botol Sosro
mengalami penurunan tetapi tetap menempati kedudigkatas selama 3
tahun berturut-turut sebagai kategori teh siap migialam kemasan pada
tahun 2007 hingga 2009.

Dengan adanya persaingan di dalam bisnis TSMDK,arakah
menuntut teh Botol Sosro untuk tetap menjadi pilihdama konsumen
dalam membeli TSMDK. Oleh karena itu Teh Botol $asiah berupaya
melalui media televisi dengan menayangkan iklaarklunggulannya
seperti : iklan televisi dengan slogan “ Apa Punkkfaanya, Minumnya
Teh Botol Sosro”, begitulah slogan minuman Teh BSwsro yang begitu
mendibenak konsumen. Slogan yang dipopulerkan Rikr Sinar Sosro
sejak 2002 ini menggantikan slogan sebelumnya tAdali Teh” dirilis
pada 1997. Setahun sebelumnya, slogannya berbuksfinya Teh”.
Slogan bukan sekedar kata-kata tak bermakna. Yaaliggp terakhir
dipopulerkan, misalnya, menandai kampanye barwsaastuk menggeser
target pasar: nukan lagi remaja melainkan kelugtman “Ahlinya Teh”
menandai keinginan sosro berkembang lebih besar.y&hg muncul:
Sosro adalah ahlinya teh sihingga berhak melunoupkaduk lain yang
berbasis teh.

Pertumbuhan teh siap minum dalam kemasan yang tielak
lepas dari konsumen yang menyukai kepraktisan dedaminum teh. Teh

yang siap minum, rasa yang enak, mudah didap&tipdibawa kemana-



1.2

mana, dan harganya yang terjangkau membuat konsusegerti
mahasiswa memilih produk ini. Terutama mahasiswagyadak mau
dibuat susah untuk membuat teh terlebih dahululsebdikonsumsi dan
juga bagi mahasiswa yang jauh dari orang tua ( kosth siap minum
menjadi pilihan utama dalam kehidupan sehari- haeh Botol sosro
memiliki aneka varians kemasan yang menjadi pilibagi mahasiswa
yang dapat dinikmati sesuai dengan kebutuhan.

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka pemelitiaberusaha
mengetahui dan menganalisis faktor- faktor yang pegaruhi
keputusan pembelian teh siap minum dalam kemasaekmeh Botol
Sosro. Oleh karena itu, diambil judul penelitiarANALISIS
PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA, PROMOSI, DAN
CUACA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN TEH SIAP

MINUM DALAM KEMASAN MEREK TEH BOTOL SOSRO "

Rumusan Masalah
Dari latar belakang dan data yang diperoleh merkaju suatu

masalah yaitu terjadi penurunan tingkat market estdari produk Teh

Botol Sosro. Gambaran ini menunjukkan adanya perilaku konsumen

terhadap merek Teh Botol Sosro yang menurun dapmndingkan
dengan merek lain. Berdasarkan uraian diatas makaundulkan

pertanyaan penelitian sebagai berkut :



1. Apa pengaruh Kualitas Produk terhadap keputusan
pembelian pada produk Teh Botol Sosro ?

2 Apa pengaruh Harga terhadap keputusan pembeliaa pad
produk Teh Botol Sosro ?

3 Apa pengaruh Promosi terhadap keputusan pembedida p
produk Teh Botol Sosro ?

4 Apa pengaruh Cuaca terhadap keputusan pembeliaan pad

produk Teh Botol Sosro ?

1.3  Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
a. Untuk menguji dan menganalisis bagaimana pengandlit&s
produk, harga, promosi, dan cuaca terhadap kepufosabelian
Teh Botol Sosro
b. Untuk mengetahui dan menganalisis faktor yang patlominan

yang mempengaruhi keputusan pembelian.

1.3.2 Kegunaan Penelitian

a. Kegunaan Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakarukmhenguatkan
teori yang ada, mengenai perilaku konsumen khususmngenai

keputusan pembelian pada Teh Botol Sosro.
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b. Kegunaan Praktis

Sebagai bahan pertimbangan Teh Botol Sosro dalamgkaa

menentukan strategi pengambilan keputusan mengemaluk
untuk lebih meningkatkan tingkat penjualan dan ne¢sigui faktor
manakah yang paling mempengaruhi konsumen dalangandnil

keputusan pembelian Teh Botol Sosro.

Sistematika Penulisan

Untuk mempermudah pembahasan, penulisan skripsiiguisun secara

sistematika ke dalam lima bab, yaitu :

BAB |

BAB Il

BAB Il

: PENDAHULUAN

Berisi tentang latar belakang masalah, perumusan
masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, sistematik

penulisan.

: TELAAH PUSTAKA

Berisi pemecahan masalah, landasan teori mengenai
kualitas produk, harga, promosi, dan cuaca terhadap
keputusan pembelian, penelitian terdahulu, kerangka

pemikiran, dan hipotesis.

: METODE PENELITIAN

Berisi tentang variable penelitian dan definisi iable
operasinal, penentan sample, jenis dan sumber data,

metode pengumpulan data, serta metode analisis data

11



BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN
Berisi mengenai deskripsi objek penelitian, ansldata,
dan pembahasan.

BAB V : PENUTUP
Berisi mengenai kesimpulan, keterbatasan penelitan

saran.

12



BAB Il

TELAAH PUSTAKA

2.1  Landasan Teori
2.1.1 Keputusan Pembelian

Dalam mengenal konsumen perlu mempelajari perikdasumen
sebagai perwujudan dari seluruh aktivitas jiwa nsenalalam kehidupan
sehari-hari. Presepsi-presepsi pengaruh orangd&inmotivasi-motivasi
internal akan berinteraksi untuk menentukan keputugerakhir yang
dianggap paling sesuai.

Perilaku konsumen adalah tindakan-tindakan yailgkukan
individu, kelompok atau organisasi yang berhubunga@mgan proses
pengambilan keputusan dalam mendapatkan, mengguiakang-barang
atau jasa ekonomis yang dapat dipengaruhi olelkdimgan (Swastha,
2003). Ada 2 aspek penting dari arti perilaku konen.

1. Proses pengambilan keputusan.

2. Kegiatan fisik yang kesemuanya ini melibatkan imndlivdalam
menilai mendapatkan dan mempergunakan barang-bdeangasa
ekonomis.

Mempelajari perilaku konsumen akan memeberikanrpetubagi
pengembangan produk baru, Kkeistimewaan produk, ahasgaluran
pemasaran, pesan iklan dan elemen bauran pemdaemaya. Titik tolak
untuk memahami perilaku pembeli adalah rangsangamggapan.

Rangsangan pemasaran dan lingkungan mulai memadsegadaran
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pembeli. Karakteristik pembeli dan proses penganbikeputusan
menimbulkan keputusan pembelian tertentu. Tugas apam adalah
memahami apa yang terjadi dalam kesadaqran pemiéi dari adanya

rangsangan dari liuar hingga munculnya keputusarbptan pembeli.

Gambar 2.1

Model perilaku Konsumen

Rangsangan Pemasaran Rangsangan Lainnya
Produk Ekonomi
Harga Budaya
Saluran Pemasaran Teknologi
Promosi Polotik
—_ =
Ciri-Ciri Pembeli Proses Keputusan Pembelian
Budaya Pengenalan masalah
Sosial Pencarian Informasi
Pribadi Psikologis Evaluasi Alternatif
Keputusan Pembelian
Perilaku Pasca pembelian

= N
Keputusan Pembelian

Pembelian Produk
Pembelian Merek
Pemilihan Saluran Pembelian

Penentuan Waktu Pembelian

Sumber : Philip Kotler (2001)

14



Titik tolak memahami pembelian adalah model rangan dari
empat unsur yaitu : produk, harga, tempat, dan psbomangsangan lain
terdiri dari: perekonomian, teknologi, polotik ddmudaya, rangsangan
pemasaran dan lingkungan masuk kedalam kesadaranbepe
Karakteristik pembeli dan proses pengambilan kegautu pembeli
menghasilakan keputusan pembelian tertentu yaitmilipan produk,
memilih jenis, memilih pemasok. Penentuan saat péarb dan jumlah
pembelanjaan. Pada karakteristik pembeli mempumgigaruh pada
besar terhadap tanggapan pembeli sedangkan padasppengambilan
keputusan mempunyai pengaruh terhadap hasil keputpembelian.
Perilaku konsumen secara umum dipengaruhi olelorfdliktor utama
kebudayaan, sosial, pribadi, dan psikologis ( Kp2601).

Perilaku konsumen akan menentukkan proses pentambi
keputusan dalam pembelian mereka, proses tersebutpakan sebuah
pendekatan penyesuaian masalah yang terdiri dara ltahap yang
dilakukan konsumen, kelima tahap tersebut adalalygrealan masalah,
pencarian informasi, penilaian alternatif, memtkexutusan, dan perilaku
pasca pembelian.

Lima tahap proses pembelian (Kotler,2004).

Pengenalan| | Pencarian .| Pengenalan| | Keputusan
masalah masalah alternatif pembelian

A

Perilaku pasca
pembelian

Gambar 2.2

Tahap proses pembelian
15



Kelima tahap yang dilalui konsumen dalam prosegaeilan keputusan

pembelian dapat dirumuskan sebagai berikut :

1. Pengenalan Masalah
Proses pembelian dimulai dengan pengenalan masalah
kebutuhan. Jika kebutuhan diketahui maka konsunken aerta
memahami kebutuhan yang belum perlu segera dipeat#
masalah dapat ditunda pemenuhannya, serta kebuyahgnsama-
sama harus segera dipenuhi. Jadi pada tahap imlakes
pembelian itu mulai dilakukan.

2. Pencarian Informasi
Seorang konsumen yang telah mengetahui kebutuhalapgd atau
tidak dapat mencari informasi lebih lanjut jika dogan kebutuhan
itu kuat, jika tidak kuat maka kebutuhan konsunterhanya akan
menjadi ingatan belaka. Konsumen mungkin melakylencarian
lebih banyak atau segera aktif mencari informasigymendasari
kebutuhan ini.

3. Penilaian Alternatif
Setelah melakukan pencarian informasi sebanyak kmng
konsumen menggunakan informasi untuk mengevalusserapa
merek alternatif dalam satu susunan pilihan.

4, Keputusan Pembelian
Jika keputusan yang diambil adalah membeli, makabpeé akan

menjumpai serangkaian keputusan yang menyangkuis jen
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pembelian, waktu pembelian, dan cara pembeliana Rathp ini

konsumen benar-benar membeli produk.
5. Perilaku setelah Membeli

Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengala

beberapa tingkatan kepuasan atau ketidakpuasan dieagpkan,

ada kemungkinan bahwa pembeli memiliki ketidakpnaseatelah
melakukan pembelian karena tidak sesuai dengargikeim atau
gambaran sebelumnya, dan lain sebagainya.

Keputusan pembelian merupakan kegiatan individngysecara
langsung terlibat dalam pemgambilan keputusan untoélakukan
pembelian terhadap produk yang ditawarkan olehuyaénfda tiga tiga
aktivitas yang berlangsung dalam proses keputusambelian oleh
konsumen yaitu ( Hahn, 2002) :

1. Rutinitas konsumen dalam melakukan pembelian.
2. Kualitas yang diperoleh dari suatu keputusan peiariel
3. Komitmen atau loyalitas konsumen untuk tidak akerengganti

keputusan yang sudah biasa di beli dengan prodsenme

2.1.2 Indikator keputusan pembelian
Terdapat indikator dari keputusan pembelian, y@atler, 1995):
1. Kemantapan pada sebuah produk
2. Kebiasaan dalam membeli produk
3. Menberikan rekomendasi kepada orang lain

4. Melakukan pembelian ulang

17



2.1.3 Kualitas Produk

Pelanggan yang merasa puas akan kembali merdbelimereka
akan memberi tahu yang lain tentang pengalaman inaileka dengan
produk tersebut. Perusahaan yang pintar bermakatuk umemuaskan
pelanggan dengan hanya menjanjikan apa yang dapegkan berikan,
kemudian memberikan lebih banyak dari yang merakgkian.

Persaingan merek yang tajam belakangan ini menpeksamerketer
untuk memberikan daya tarik yang lebih baik dargguesaingnya.
Maklum, adanya berbagai merek membuat konsumen tutigkan.
Konsumen memilih suatu merek adalah kualitas pro#uwialitas produk
tidak diragukan lagi mempengaruhi keputusan pembekonsumen.
Kualitas produk yang dapat diterima adalah elemdéama yang
mempengaruhi perilaku pembelian konsumen.

Garvin (1987) telah mengungkapkan adanya delapamerdii
kualitas produk yang bisa dimainkan oleh pemaBenformance, feature,
reliability, conformance, durability, serviceability, aesthetics, dan
perceived quality merupakan kedelapan dimensi tersebut.

1. Dimensiperformence atau kinerja produk

Kinerja merupakan karakteristik atau fungsi utamats
produk. Ini merupakan manfaat atau khasiat utarodyt yang
kita beli. Biasanya ini menjadi pertimbangan pedakita
membeli produk.

2. Dimensireliability atau keterandalan produk
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Dimensi kedua adalah keterandalan, yaitu peluaatuguroduk
benas dari kegagalan saat menjalankan fungsinya.

. Dimensifeature atau fitur produk

Dimensi feature merupakan Kkarakteristik atau ciri-ciri
tambahan yang melengkapi manfaat dasar suatu préthuik
bersifat pilihan atau option bagi konsumen. Kalaanfaat
utama sudah standar, fitur seringkali ditambahkdenya, fitur
bisa meningkatkan kualitas produk kalau pesaingaktid
memiliki.

. Dimensidurebility atau daya tahan

Daya tahan menunjukkan usia produk, yaitu jumlainagleian
suatu produk sebelum produk itu digantikan atauakus
Semakin lama daya tahannya tentu semakin awetulRnghg
awet akan dipresepsikan lebih berkualitas dibark@ingproduk

yang cepet habis atau cepat diganti.

. Dimensiconformance atau kesesuaian

Conformance adalah kesesuaian kinerja produk dengan standar
yang dinyatakan suatu produk. Ini semacam janjigyharus
dipenuhi oleh produk. Produk yang memiliki kualitdari
dimensi ini berarti sesuai dengan standarnya.

. Dimensiserviceability atau kemampuan diperbaiki

Sesuai dengan maknanya, disini kualitas produktikan atas

dasar kemampuan diperbaiki : mudah, cepat, dan &@mnp
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Produk yang mampu diperbaiki tentu kualitasnyaheinggi
dibanding produk yang tidak atau sulit diperbaiki.

7. Dimensiaesthetic atau keindahan tampilan produk
Aesthetic atau keindahan menyangkut tampilan proghrkg
membuat konsumen suka. Ini seringkali dilakukanamal
bentuk desai produk atau kemasannya. Beberapa merek
memperbaharui wajahnya supaya lebih cantik dimata
konsumen.

8. Dimensiperceived quality atau kualitas yang dirasakan
Dimensi terakhir adalah kualitas yang dirasakani In
menyangkut penilaian konsumen terhadap citra, memx&u
iklan. Produk-produk yang bermerek terkenal biagaany
dipresepsikan lebih berkualitas dibanding merekekeyang
tidak terdengar. ltulah sebabnya produk selalu peera
membangun mereknya sehingga memiliki brand equaiygy
tinggi. Tentu saja ini tidak dapa dibangun semalkemena
menyangkut banyak aspek termasuk dimensi kualii@s d

kinerja, fitur, daya tahan, dan sebagainya.

2.1.4 Indikator Kualitas Produk

Dalam penelitian ini akan digunakan tiga indikatgang

mencirikan percaya diri yaitu (Kotler, 1995):
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1. Rasanya yang enak
2. Fitur produk

3. Daya Tahan kemasan

2.1.5 Harga

Harga yang merupakan satu-satunya unsur bauranspesmayang
seringkali dijadikan sebagai bahan pertimbangarn kagsumen dalam
melakukan pembelian tidak bisa dikesampingkan peghsahaan.

Swastha (1990) mendefinisikan harga sebagai sejumkang
(ditambah beberapa produk) yang dibutuhkan untukndagatkan
sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanannyai Befinisi diatas
dapat diketahui bahwa harga yang dibayar oleh pkrsbdah termasuk
layanan yang diberikan oleh penjual. Banyak pemsahmengadakan
pendekatan terhadap penentuan harga berdasarkam tyang hendak
dicapainya. Adapun tujuan tersebut dapat berupagkadkan penjualan,
mempertahankamarket share, mempertahnkan stabilitas harga, mencapai
laba maksimum dan sebagainya.

Harga menurut Kotler dan Amstrong (2001) adalabhmskih uang
yang ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa.hLghnih lagi, harga
adalah jumlah dari seluruh nilai yang konsumen rikéka untuk jumlah
manfaat dengan memiliki atau menggunakan suatungatan jasa. Lebih

jauh lagi, harga adalah jumlah dari seluruh nimg konsumen tukarkan
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untuk jumlah manfaat dengan mamiliki atau mengganasuatu barang
dan jasa.

Harga merupakan faktor penentu yang mempengarutiampi
pembelian, hal ini masih menjadi kenyataan di regegara dunia ketiga,
dikalangan kelompok-kelompok sosial yang miskingtasgpada bahan-
bahan pokok sehari-hari. Namun dalam dasawars&hierai, faktor-
faktor lain selain harga telah beralih menjadi tiklebih penting dalam
proses pembelian.

Harga dapat menunjukkan kualitas merek dari suatdyk,
dimana konsumen mempunyai anggapan bahwa harga yaattal
biasanya mempunyai kualitas yang baik. Pada umumhgaga
mempunyai pengaruh yang positif dengan kualitasiaken tinggi harga
maka semakin tinggi kualitas.

Konsumen mempunyai anggapan adanya hubungan yasitf po
antara harga dan kualitas suatu produk, maka merakan
membandingkan antara produk yang satu dengan prahgklainnya, dan
barulah konsumen mengambil keputusan untuk merabatu produk.

Fandy Tjiptono, (2001) mengatakan bahwa, harga tiendua
peranan utama dalam mempengaruhi minat beli, yaitu:

1. Peranan alokasi dari harga

Fungsi harga dalam membantu para pembeli untuk
memutuskan cara memperoleh manfaat atau utilitagdgi

yang diharapkan berdasarkan daya balinya. Denganikide,
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adanya harga dapat membantu para pembeli untuk taskan
cara mengalokasikan daya belinya pada berbaga parang
dan jasa. Pembeli membandingkan harga dari berbagai
alternatif yang tersedia, kemudian memutuskan aiokana
yang dikehendaki.

. Peranan informasi dari harga

Fungsi harga dalam mendidik konsumen mengenai rfakto
faktor produk, seperti kualitas. Hal ini terutamarrbanfaat
dalam situasi dimana pembeli mengalami kesulitatukun
menilai faktor produk atau manfaatnya secara olifyekt
Presepsi yang sering berlaku adalah bahwa harga ryamal

mencerminkan kualitas yang tinggi.

Adapun setiap perusahaan memiliki kebijakan berbddiam

menetapkan harga yang disesuaikandengan tujuan tyamgak dicapai

oleh suatu perusahaan. Hal tersebut tidak lepakelamtusan yang dibuat

sebelumnya oleh perusahaan mengenai penempatan pas@ama Kkali

perusahaan harus menentukan terlebih dahulu ampiygm dicapai dari

suatu produk tertentu. Bila perusahaan telah mamfan pilihannya pada

suatu pasar sasaran dengan penempatan pasaruterteaka strategi

penempatan pasar tertentu, maka strategi bauraaspeamnya, termasuk

harga, akan lebih cepat ditentukan ( Kotler, 1996).

Sedangkan salah satu tujuan penetapan harga adalah yang

berorientasi pada citra (Fandy Tjiptono, 2001).r&Cisuatu perusahaan
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2.1.6

2.1.7

dapat dibentuk melauli strategi penetapan hargausBeaan dapat
menetapkan harga tinggi untuk membentuk atau meat@erkan citra
prestisius. Dalam tujuan berorientasi pada citr@sugahaan berusaha
menghindari persaingan dengan jalan melakukanedigéasi produk atau
dengan jalan melayani segmen pasar khusus. Damihgaling banyak
terjadi pada perusahaan-perusahaan yang menjuddips@ng termasuk
kategori spesial goods maupun produk yang membutuhkan keterlibatan

tinggi dalam prosesn pembelian.

Indikator Harga

Dalam penelitian ini menggunakan empat indikatorngya
mencirikan harga yaitu (Stanton, 1998) :

1. Keterjangkauan harga

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk

3. Daya saing harga

4. Kesesuaian harga dengan manfaat

Promosi

Dalam memasarkan produknya perusahaan perlu maragngkan
menyebarkan informasi tentang kehadiran, keteraadiairi-ciri, kondisi
produk, dan manfaat atau kegunaan dari produk gdragilkan. Kegiatan

ini disebut sebagai promosi.
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Menurut Dharmamesta seperti yang dikutip oleh Aigkar
Damayanti, (2006) tujuan promosi dalam perusahgty :
1. Modifikasi tingkah laku
Dengan promosi perusahaan berusaha menciptakan \asg
baik tentang dirinya dan dengan demikian bisa naruimgkah
laku serta pendapat konsumen tentang produk pexasah
sehingga mendorong pembelian produk.
2. Memberitahu
Kegiatan promosi dilakukan untuk memberitahu pasarg
dituju tentang penawaran perusahaan perihal suatuk.
3. Membujuk
Diarahkan terutama untuk mendorong pembelian, @erin
perusahaan tidak ingin mendapat tanggapan instam da
konsumen, tetapi lebih mengutamakan kesan positif.
4. Mengingatkan
Promosi ini dilakukan terutama untuk mengingatkapada
masyarakat bahwa produk perusahaan masih adadipasa
Promosi merupakan salah satu bauran pemasarandjgungakan
oleh perusahaan untuk mengadakan komunikasi dgyagamnya. Promosi
juga sering dikatakan sebagai proses berlanjugneadapat menimbulkan
rangkaian kegiatan selanjutnya bagi perusahaan.

Terdapat beberapa jenis promosi yang sering digamajaitu :
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1. Advertising ( Iklan)

Iklan merupakan bentuk promosi dengan menggunakan
media cetak dan elektronik. Iklan selama ini diargisebagai
bentuk promosi yang paling efektif. Iklan merupakzesan-
pesan penjualan yang paling persuasif yang diarakkpada
para calon pembeli yang paling potensial atas prdzhrang
atau jasa tertentu dengan biaya semurah-murahnya.

Iklan dapat mempengaruhi dua parameter kepuasan
konsumen, yaitu :

a. lklan dapat membentukperceived quality, yang
kemudian akan mempengaruhi penilaian terhadap
kualitas secara keseluruhan dan pengaruh iklanisema
besar bila konsumen tidak dapat mengevaluasi ksalit
sesungguhnya.

b. lklan dapat mempengaruhperceived best vyaitu
keyakinan bahwa merek suatu produk adalah terbaik
dikelasnya dipengaruhi citra merek.

Dari keyakinan diatas, banyak perusahaan menyeatiaka

biaya iklan yang besar untuk dapat memperkuat oiteaek

dan kesadaran merek pada benak konsumen dengan
tujuanakhirnya diharap iklan dapat membantu pemeah
untuk meraih konsumen baru dan meningkatkan |@glit

mereknya. Pada akhirnya konsumen yang terpengagad
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iklan tersebut akan melakukan keputusan pembeli@s a
produk yang ditawarkan atau melakukan perpindahaaa p
merek lain dari produk yang biasa dibeli.

2. Personal Selling (Penjualan Pribadi)

Yaitu terjadi interaksi langsung, saling bertemu kenu
antara pembeli dan penjual (Swasta, 2003). Komsnikang
dilakukan oleh kedua belah pihak bersifat individdalam hal
ini penjual dituntut memiliki kecakapan dan ketepdan
dalam mempengaruhi atau memotivasi pembeli dengaa c
mengemukakan manfaat yang akan diperoleh pembetigga
terjadi persesuaian keuntungan. Manfaeasonal selling :

a. Adanya hubungan langsung dengan calon pembeli
sehingga dapat mengamati secara dekat karakteristik
dan kebutuhan calon pembeli.

b. Membina berbagai macam hubungan dengan pembeli,
mulai dengan hubungan perdagangan sampai hubungan
persahabatan yang erat.

c. Mendapatkan tanggapan dari calon pembeli.

3. Promosi penjualan

Promosi penjualan pada dasarnya memberikan insentif
kepada konsumen untuk membeli produk-produk yang
ditawarkan. Bentuk-bentuk insentifnya meliputi peman

diskon atau potongan harga dan hadiah langsunga sert
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mengikutsertakan pembeli kedalam suatu undian yang
berhadiah besar.
4. Publisitas
Publisitas yang digunakan bersama dengan cara
mensponsori kegiatan-kegiatan tertentu dalam maksar
seperti olah raga dan kesenian. Walaupun efelgistring
dipertanyakan, namun dapat digunakan sebagai sarao&

mendekatkan diri kepada masyarakat atau konsumen.

2.1.8 Indikator Promosi
Indikator yang mencirikan promosi yang digunakanlamia
penelitian inj yaitu (Kotler, 1996) :
1. Jangkauan promosi
2. Kuantitas penayangan iklan di media promosi
3. Kualitas penyampaian pesan dalam penayangam dklanedia

promosi.

2.1.9 Cuaca
Cuaca adalah keadaan udara pada saat tertentwli daiayah
tertentu yang relatif sempit dan pada jangka wgkhg singkat. Cuaca itu
terbentuk dari gabungan unsur cuaca dan jangkauwakica bisa hanya

beberapa jam saja. Misalnya: pagi hari, siang htau sore hari, dan
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keadaannya bisa berbedabeda untuk setiap tempgat ssrap jamnya
(Pitra andina, 2009)

Menurut World Climate Conference (1979) cuaca dd&kadaan
atmosfer secara keseluruhan pada suatu saat térmasuwbahan,
perkembangan dan menghilangnya suatu fenomena.

Glen T. Trewartha (1980) mendefinisikan cuaca sabkgadaan
variable atmosfer secara keseluruhan disuatu tedglam selang waktu
yang pendek.

Cuaca menurut Gibbs (1987) adalah keadaan atmosfeg
dinyatakan dengan nilai berbagai parameter, an@nmasuhu, tekanan,
angin, kelembaban dan berbagai fenomena hujanatdisiempat atau
wilayah selama kurun waktu yang pendek (menit, jaani, bulan, musim,
tahun).

Di Indonesia keadaan cuaca selalu diumumkan uatngka waktu
sekitar 24 jam melalui prakiraan cuaca hasil asaBadan Meteorologi
dan Geofisika (BMG), Departemen Perhubungan. Umegara negara
yang sudah maju perubahan cuaca sudah diumumkap gatn dan
sangat akurat (tepat).

Ada beberapa unsur yang mempengaruhi cuaca, Yy#itna (

andina, 2009):

1. Suhu Udara

Suhu udara adalah keadaan panas atau dinginnya.udar

Alat untuk mengukur suhu udara atau derajat pamsebuat
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thermometer. Biasanya pengukuran dinyatakan dalkata s
Celcius (C), Reamur (R), dan Fahrenheit (F). Subarau
tertinggi di muka bumi adalah di daerah tropis itselekuator)
dan makin ke kutub, makin dingin.

2. Kelembapan udara

Di udara terdapat uap air yang berasal dari peraguap

samudra (sumber yang utama). Sumber lainnya bedasal
danau-danau, sungai-sungai, tumbuh-tumbuhan, dan
sebagainya. Makin tinggi suhu udara, makin banyal air
yang dapat dikandungnya. Hal ini berarti makin labiah
udara tersebut.

Ada dua macam kelembaban udara:

a. Kelembaban udara absolut, ialah banyaknya uamag
terdapat di udara pada suatu tempat. Dinyatakagasen
banyaknya gram uap air dalam 1 m3 udara.

b. Kelembaban udara relatif, ialah perbandinganghrmap
air dalam udara (kelembaban absolut) dengan juodgh
air maksimum yang dapat dikandung oleh udara tatseb
dalam suhu yang sama dan dinyatakan dalam pergen (%

3. Curah Hujan

Curah hujan yaitu jumlah air hujan yang turun padatu

daerah dalam waktu tertentu. Alat untuk mengukuybknya

curah hujan disebut Rain gauge. Curah hujan didalam
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harian, bulanan, dan tahunan. Curah hujan yandh jaliu
wilayah Indonesia dipengaruhi oleh beberapa falktotara
lain:
a. Bentuk medan/topografi
b.Arah lereng medan
c.Arah angin yang sejajar dengan garis pantai
d.Jarak perjalanan angin di atas medan datar
Dalam melakukan keputusan pembelian konsumen tegss dari
faktor cuaca. Seperti pada saat cuaca dingin kossucenderung
mengkonsumsi produk makanan dan minuman yang aerpénas,
misalnya mengkonsumsi teh hangat, kopi, wedang jalerebus, bakso,
dll. Sebaliknya pada saat cuaca panas konsumen ercemngd
mengkonsumsi produk makanan dan minuman yang &erdihgin,

seperti es krim, es campur, dan minuman kemasan.

2.1.10 Indikator Cuaca
Indikator yang mencirikan promosi yang digunakanlamia
penelitian ini, yaitu (Pitra andina, 2009) :
1. Cuaca panas

2. Cuaca hujan
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2.2

Telaah Hubungan antar Variabel

2.2.1 Kualitas Produk dan Keputusan Pembelian

2.2.2

Dalam pemasaran barang atau produk sangat penttgmnd
pengaruhnya terhadap keputusan konsumen dalam rhegonbeuk teh
botol sosro karena salah satu sifat atau karakikebarang atau produk
yaitu inseparability, dimana barang atau produk radlpksi dan
dikonsumsi pada waktu dan tempat yang sama.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Nanda Iraw@009)
mengenai pengaruh kualitas produk, promosi, haiga, layanan purna
jual terhadap keputusan pembelian mobil merek hojata, hasil
penelitiannya menunjukkan bahwa kualitas produkyiia berpengaruh
positif dalam keputusan pembelian.

Dari penelitian yang telah dilakukan sebelumngesdbut, maka
dalam penelitian ini diusulkan hipotesis sebagakbé

H1 = Variabel kualitas produk (X1) berpengaruh positif terhadap

keputusan pembelian.

Harga dan Keputusan Pembelian

Agar dapat sukses dalam memasarkan suatu batangjasa,
setiap perusahaan harus menetapkan hargamya seepsd. Harga
merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran Iyemgberikan
pemasukan atau pendapatan bagi perusahaan, sedakefiga unsur

lainnya menyebabkan timbulnya biaya.
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Dalam penelitian yang dilakukan oleh Askarini Reyanti (2006)
mengenai faktor-faktor yang berpengaruh terhadgqutksan pembelian
ponsel nokia, hasil penelitiannya menunjukkan bahwaga ternyata

berpengaruh positif dalam keputusan pembelian.

Dari penelitian yang telah dilakukan sebelumnyadieut, maka

dalam penelitian ini diusulkan hipotesis sebagakhbe
H2 = Variabel harga (X2) berpengaruh positif terhadap keputusan

pembelian.

2.2.3 Promosi dan keputusan pembelian

Promosi merupakan salah satu faktor penentu kefikrhasuatu
program pemasaran. Betapapun kualitasnya suatwigrbda konsumen
belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwadugritu tidak akan
berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan peneatbelinya.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh Ristiawarritdigsan (2009)
mengenai pengaruh produk, harga, dan promosi tephdeputusan
pembelian bandeng duri lunak juwana, hasil peaelitya menunjukkan
bahwa promosi ternyata berpengaruh positif dalgputkesan pembelian.

Dari penelitian yang telah dilakukan sebelumnyadieut, maka
dalam penelitian ini diusulkan hipotesis sebagakhbe

H3 = Variabel promosi (X3) berpengaruh positif terhadap

keputusan pembelian.

33



2.2.4 Cuaca dan keputusan pembelian
Cuaca mempengaruhi konsumen dalam melakukan keputus
pembelian. Oleh karena itu perusahaan harus manepgiptakan produk
yang dapat dinikmati dalam segala cuaca. Perubabaoa yang tidak
menentu saaat ini di indonesia sangat mempenggola konsumsi
konsumen. Perusahaan harus pandai membaca kepatianuaca yang

terjadi agar produknya dapat dikonsumsi dengart.tepa

Dalam artikel yang ditulis oleh Cindy (2010) mengen
merebaknya bisnis waralaba teh di mall, supermapesar tradisional,
maupun kantin sekolah. Dari artikel tersebut meukkan perkembangan
bisnis waralaba teh berjalan sangat cepat. Banyakgoyang suka
mengonsumsi teh dalam kondisi dingin untuk mengoaus kala panas
menyengat di siang bolong. Bisnis ini mempunyaspek yang luar biasa
bagus. Dilihat dari meningkatnya suhu dan isu dlet@ming kedepan
secara gradual memberikan kesempatan besar bagangelusaha

minuman untuk berkembang.

Dari pembahasan diatas maka penelitian ini diuslkgotesis sebagi

berikut :

H4 = Variabel cuaca (X4) berpengaruh positif terhadap keputusan

pembelian.
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2.3 Kerangka Pemikiran
Berdasarkan pada rumusan masalah dan telaah pystagaelah
diuraikan dimuka mengenai variabel kualitas procheega, dan promosi
serta pengaruhnya terhadap keputusan pembelian,a nkakangka

pemikiran teoritis yang diajukan dalam penelitinndigambarkan sebagai

berikut :

Gambar 2.3

Kerangka Pemikiran Teoritis

KUALITAS PRODUK
(X1)

KEPUTUSAN
PEMBELIAN

(¥)

PROMOSI /

(X3)

Sumber : Data primer yang diolah (2010)

35



2.4

Hipotesis

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadapusamm

masalah penelitian yang bertujuan mengarahkan dambarikan

pedoman dalam pokok permasalahan serta tujuanitjemeMaka dari

uraian masalah yang ada, dapat dimunculkan sugtiesis penelitian

sebagai berikut :

H1

H2

H3

H4

: Kualitas produk berpengaruh positif terhadagputusan

pembelian. Artinya semakin tinggi kualitas produkjaka
semakin tinggi tingkat kemungkinan konsumen dalaemiveli

produk.

. Harga berpengaruh positif terhadap keputuggmbelian.

Artinya semakin kompetitif harga maka semakin tingyggkat

kemungkinan konsumen dalam membeli produk.

. Promosi berpengaruh positif terhadap keputupambelian.

Artinya semakin menarik promosinya maka semakirgdiin

tingkat kemungkinan konsumen dalam membeli produk.

: cuaca berpengaruh positif terhadap keputusarbplian. Artinya

semakin baik cuacanya maka semakin tinggi tingkat

kemungkinan konsumen dalam membeli produk.
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BAB Il

METODE PENELITIAN

3.1 Variabel Penelitian dan Definisi Operasional Varialel

3.1.1 Variabel Penelitian

Variabel penelitian adalah suatu atribut atau ifalai dari orang

objek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertgaty ditetapkan oleh

penelitian untuk dipelajari dan ditarik kesimpulédugiono,1999).

Variabel penelitian ini terdiri dari dua macam ighel, yaitu

variabel terikat dependent variable) atau variabel yang tergantung pada

variabel lainnya, serta variabel bebaxdé¢pendent variable). Variabel —

variabel yang digunakan pada penelitian ini adalah

a. Variabel terikat (dependent variable) yaitu kepatugpembelian

konsumen terhadap minuman Teh Botol S¢¥ijo

b. Variabel-variabel bebas (independent variableuyait

1.

2.

Variabel kualitas produk (X1)
Variabel Harga (X2)
Variabel Promosi (X3)

Variabel Cuaca(X4)

3.1.2 Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional adalah suatu definisi yang gyatberikan

pada suatu variabel dengan memberi arti atau msifikpsikan kegiatan
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atau membenarkan suatu operasional yang diperlukéumk mengukur
variabel tersebut. Pengertian operasional variabl&emudian diuraikan
menjadi indikator empiris yang meliputi :
a. Variable Terikat (Dependent Variable)
Keputusan pembelian adalah serangkaian unsur-ungang
mencerminkan keputusan konsumen dalam membeli,pakan tahap
dimana konsumen dihadapkan suatu pilihan untuk kukén
pembelian atau tidak, yang diukur melalui indikator
1. Kemantapan pada sebuah produk
2. Kebiasaan dalam membeli produk
3. Memberikan rekomendasi kepada orang lain
4. Melakukan pembelian ulang
b. Variabel tidak terikat (bebas)
1. Kualitas produk (X1)
Kualitas produk dalam penelitian ini merupakan [zgsn
konsumen terhadap kualitas Teh Botol Sosro untulpatda
memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen. Variabdiukur
melalui indikator :
1. Rasanya yang enak
2. Fitur produk

3. Daya Tahan kemasan
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2. Harga (X2)
Harga dalam penelitian ini merupakan bentuk pr&Eskpnsumen
dari barang atau produk. Harga merupakan presepsuknen atas
pengorbanan yang dikeluarkan untuk menikmati suzdtang.
Variabel ini diukur melalui indikator :
1. Keterjangkauan harga
2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk
3. Daya saing harga
4. Kesesuaian harga dengan manfaat
3. Promosi (X3)
Promosi dalam  penelitan ini  merupakan  kegiatan
mengkombinasikan informasi dari penjual kepada pimdtau
pihak lain dalam saluran untuk mempengaruhi sikap gerilaku.
Variabel ini diukur melalui indikator :
1. Jangkauan promosi
2. Kuantitas penayangan iklan di media promosi
3. Kualitas penyampaian pesan dalam penayangan dila
media promosi.
4. Cuaca(X4)
Cuaca dalam penelitian ini merupakan penilaian koren yang
diukur melalui indikator :
1. Cuaca panas

2. Cuaca hujan
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3.1.3 Skala Pengukuran

3.2

Penelitian yang dilakukan nantinya akan mengguna#anbantu
berupa kuesioner, yang mana jawaban-jawaban respaedsebut akan
diukur dengan menggunakan skala Likert. Denganask#ert, maka
variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi intbka variabel.
Kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titikak untuk menyusun
item-item instrumen yang dapat berupa pertanyaau gternyataan.
Jawaban setiap instrumen yang menggunakan skae likempunyai
gradasi dari sangat positif sampai sangat negaiifg dapat berupa kata-
kata dan untuk keperluan analisis kuantitatif, m@kaaban itu dapat

diberi skor, yaitu :

Sangat setuju diberi skor 5
Setuju diberi skor 4
Netral diberi skor 3
Tidak setuju diberi skor 2
Sangat Tidak Setuju diberi skor 1

Populasi dan Sampel

Populasi merujuk pada sekumpulan orang atau olyahkg
memiliki kesamaan dalam satu atau beberapa halydag membentuk
masalah pokok dalam suatu riset khusus (Santosotjigéono, 2001).
Dalam hal ini populasinya adalah mahasiswa fak@kasmomi Universitas

Diponegoro Semarang yang mengkonsumsi Teh BotabSos
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3.3

Sampel merupakan bagian yang berguna bagi tujeaelipan
populasi dan aspek-aspeknya. Sampel adalah bagiarpapulasi yang
diambil untuk diteliti. Metode pengambilan sampiklukan dengan cara
Accidental sampling yaitu bentuk pengambilan sampel berdasarkan
kebetulan dimana, siapa saja yang kebetulan bertiemgan peneliti dan
dianggap cocok menjadi sumber data yang akan mesgatpel penelitian
ini (Sugiyono, 2001)Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah
Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Diponegoem&ang yang
mengkonsumsi Teh Botol Sosro.

Pada penelitian ini, populasi yang diambil berakubesar dan
jumlahnya tidak diketahui. Penentuan jumlah sampaturut Hair (1998)
yang memegang peranan penting dalam estimasi darprietasi hasil
maka ukuran sampel yang ideal dan respresentatifladergantung pada
jumlah variabel dikalikan 15 sampai dengan 20. Rengemikian sampel
minimal untuk penelitian ini yang memiliki variabbebas sebanyak 4
adalah 4 x 20 = 80 orang. Dalam penelitian ini allggunakan jumlah
sampel dari Hair sebesar 80 responden. Untuk metidap estimasi dan
interpretasi yang baik dari penelitian ini maka pamyang diteliti

ditetapkan sebanyak 80 responden.

Jenis dan Sumber Data

Dalam sebuah penelitian, data memegang peranamgeyditu

sebagai alat pembuktian hipotesis serta pencapaig@an penelitian.
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3.4

3.4.1

Penalitian harus mengetahui jenis data apa sajg y#perlukan dan
bagaimana mengidentifikasi, mengumpulkan, sertagolah data. Data
yang digunakan dalam penelitian ini adalah datagridan data sekunder.

1. Data primer

Data primer adalah data yang berasal langsungresponden.
Data responden sangat diperlukan untuk mengetahggapan
responden mengenai keputusan pembelian konsumiesd &gy
Teh Botol Sosro yang dilihat dari kualitas, hargegmosi, dan
cuaca. Dalam hal ini data diperoleh secara langsigmgan

membagi kuesioner atau daftar pertanyaan kepadaukwan.

. Data sekunder

Data sekunder adalah data yang diperoleh secataldadgsung,
baik berupa keterangan maupun literatur yang atarigannya
dalam penelitian yang sifatnya melengkapi atau mlkemog data
primer. Data sekunder dalam penelitian ini dipdroleari

majalah yang berhubungan dengan judul skripsi.

Metode Pengumpulan Data
Kuesioner

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini mengkan
kuesioner. Kuesioner adalah suatu cara pengumpdkia dengan
memberikan daftar pertanyaan kepada responden mdmg@apan akan

memberi respon atas pertanyaan tersebut. Dalanit@enéni kuesioner
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menggunakan pertanyaan tertutup dan terbuka. Perajukvariable

dilakukan dengan skala Likert yang meggunakan neesatring sebagai

berikut :

STS SS

Angka 1 menunjukkan bahwa responden tidak mendukienigadap
pertanyaan yang diberikan. Sedangakan angka 5 nuikan bahwa
responden mendukung terhadap pertanyaan yangkdiberi

Sedangkan pada variabel cuaca pengukuran variaejgunakan

variabel dummy dengan menggunakan kategori yangathkan dengan

angka 1 atau 0.

3.4.2 Wawancara

Wawancara adalah metode pengumpulan data denganaraa

jawab sepihak yang dikerjakan dengan sistematisbealandaskan pada

tujuan penelitian.

3.4.3 Studi Pustaka
Studi pustaka adalah suatu metode pengumpularddatgan cara

mempelajari literatur yang dapat menunjang sertemg&api data yang

diperlukan serta berguna bagi penyusunan peneiitian
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3.5

Metode Analisis Data
Agar suatu data yang dikumpulkan dapat bermanfaaka harus
diolah dan dianalisis terlebih dahulu sehingga tagigdikan dasar
pengambilan keputusan. Tujuan metode analisis datalah untuk
menginterprestasikan dan menarik kesimpulan daundah data yang
terkumpul.
1. Analisis Data Kualitatif
Analisis data kualitatif adalah bentuk analisa yéegdasarkan dari
data yang dinyatakan dalam bentuk uraian. Data ittifl ini
merpakan data yang hanya dapat diukur secara lagdgsiadi, 2001).
Proses analisis kualitatif ini dilakukan dalam tadra sebagai berikut :
a. PengeditafEditing)
Pengeditan adalah memilih atau mengambil data yemly dan
membuang data yang dianggap tidak perlu, untuk rdahkan
perhitungan dalam pengujian hipotesa.
b. Pemberian KodéCoding)
Proses pemberian kode tertentu tehadap macamkdasioner
untuk kelompok ke dalam kategori yang sama.
c. Pemberian Skdf&coring)
Mengubah data yang bersifat kualitatif ke dalamtie kuantitatif.
Dalam penelitian ini urutan pemberian skor mengganaskala

Likert.
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d. Tabulating
Pengelompokkan data atas jawaban dengan benar tedigin
kemudian dihitung dan dijumlahkan sampai berwujualah
bentuk yang berguna. Berdasarkan hasil tabel tersekan
disepakati untuk membuat data tabel agar mendaptiaungan
atau pengaruh antara variabel-variabel yang ada.

Analisis Data Kuantitatif

Analisis data kuantitatif adalah bentuk analisagyanenggunakan

angka-angka dan perhitungan dengan metode statistik menguiji

kebenaran hipotesis penelitian yang telah diajulsatelumnya.

adapun alat yang akan digunakan adalah sebaghiberi

a. Uji Validitas

Untuk mendukung analisis regeresi dilakukan ujidits
dan uji reliabilitas. Uji validitas dalam penelitiani digunakan
untuk menguji kevalidan kuesioner. Validitas menlkpn sejauh
mana ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur daklakukan
fungsi alat ukurnya (Saiffudin Azwar,2000).

Langkah selanjutnya adalah secara statistic, akgtelasi
yang diperoleh dengan melihat tanda bintang pad $ieor total,
atau membandingkan dengan angka bebas korelasirnylang
menunjukkan valid.

Pada penelitian ini uji validitas akan dilakukamngan bantuan

program SPS&atistical Package for Social Sciences). Untuk
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menentukan nomor-nomor item yang valid dan yangugugerlu

dikonsultasikan dengan table r produk moment. Katpenilaian

uji validitas adalah :

a. Apabilar hitung > r table, maka item kuesiceesebut valid.

b. Apabila r hitung < r table, maka dapat dikatakiéem
kuesioner tidak valid.

. Uji Reliabiltas

Uji reliabiltas adalah suatu indek yang menunjukkajauh
mana hasil suatu penelitian pengukur dapat dipar¢®aiffudin
Azwar,2000). Hasil pengukuran dapat dipercaya ataliable
hanya apabila dalam beberapa kali pelaksanaan keragu
terhadap kelompok subyek yang sama, selama asmpekdrakur
dalam dari subjek memang belum berubah.

Adapun cara yang digunakan untuk menguji reliaslit
kuesioner dalam penelitian ini adalah menggunakamus
koefisienAlpha Cronbach (Saiffudin Azwar,2000).

Untuk mengetahui kuesioner tersebut sudah relialdn
dilakukan pengujian reliabilitas kuesioner dengamntban
computer program SPSS. Kriteria penilaian uji telitas adalah :
a. Apabila hasil koefisien Alpha lebih besar darat signifikansi

60% atau 0,6 maka kuesioner tersebut reliable.
b. Apabila hasil koefisien Alpha lebih kecil daaraf signifikansi

60% atau 0,6 maka kuesioner tersebut tidak reliable
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3.5.1 Analisis Regresi

Metode analisis data yang dipakai dalam penelitranadalah
metode analisa kuantitatif. Dimana untuk mencapgian pertama yaitu
menganalisis pengaruh kualitas produk, harga, damgsi terhadap
keputusan konsumen dalam melakukan pembelian addeigan
menggunakan analisis regresi berganbtultiple regresional analisis).
Regresi berguna dilakukan terhadap model lebih s variable bebas,
untuk diketahui pengaruhnya terhadap variable aeriSantoso,2000).
Pada penelitian ini menggunakan alat bantu progstatistic SPSS for
windows untuk mempermudah proses pengolahan data-datéteneari
program tersebut akan didapatkan output berupd pesigolahan dari
data yang telah dikumpulkan, kemudian output hpsihgolahan data
tersebut diinterprestasikan akan dilakukan anatsibadapnya. Setelah
dilakukan analisis barulah kemudian diambil sebkesimpulan sebagai
sebuah hasil dari penelitian.

Regeresi berganda dilakukan untuk mengetahui sejaaha
variable bebas mempengaruhi variable terikat. Padpiesi berganda
terdapat satu variable terikat dan lebih dari satuable bebas. Dalam
penelitian ini yang menjadi variable terikat adal®putusan pembelian
terhadap Teh Botol Sosro, sedangkan yang menja@dibla bebas adalah
kualitas produk, harga, dan promosi. Model hubundaputusan
pembelian dengan varibel-variabel tersebut dapstisdn dalam fungsi

atau persamaan sebagai berikut:
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3.5.2

Y=a+b X1+b,X2+b,X3+b,X4

Dimana:

Y : Keputusan pembelian
a : Konstanta

b : Koefisien

X1 . Kualitas produk

X2  :Harga

X3 : Promosi

X4 : Cuaca

Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik bertujuan untuk mengetahui kondista yang

dipergunakan dalam penelitian. Hal tersebut dilakulagar diperoleh

model analisis yang tepat. Model analisis regresinefitian ini

mensyaratkan uji asumsi terhadap data yang meliputi

1.

Uji Multikolonieritas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apbhkpada
model regresi ditemukan adanya korelasi antar Maiandependent
(Ghozali,2006). Jika terjadi korelasi, maka dinaarakterdapat
problem multikolinearitas. Model regresi yang baéharusnya tidak
terjadi korelasi diantara variabel independent. tdjiltikolinearitas
pada penelitian dilakukan dengan matriks korel®singujian ada

tidaknya gejala multikolinearitas dilakukan dengaeperhatikan nilai
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matriks korelasi yang dihasilkan pada saat pengolalata serta nilai
VIF (Variance Inflation Factor) dan Tolerance-nya. Apabila nilai
matriks korelasi tidak ada yang lebih besar dab faka dapat
dikatakan data yang akan dianalisis terlepas dagjala
multikolinearitas. Kemudian apabila nilai VIF beaadibawah 10 dan
nilai Tolerance mendekati 1, maka diambil kesimpulan bahwa model
regresi tersebut tidak terdapat problem multik@nitas (Santoso,
2003)
Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk mengujkapadalam
sebuah model regresi terjadi ketidaksamaan vadarsresidual dari
satu pengamatan satu ke pengamatan yang lain ({R0@8&). Jika
varians dari residu atau dari satu pengamatan tkkggpeatan yang lain
tetap, maka disebdiomokedastisitas. Dan jika varians berbeda maka
disebut heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang
Homoskesdatisitas atau tidak  terjadi heteroskesitasti
(Ghozali,2006)). Salah satu cara untuk mendeteisirbskedastisitas
adalah dengan melihat grafik plot antara nilai fk&dvariabel terikat
(dependen) yaitu ZPRED dan nilai residualnya SRESID
Uji Normalitas

Uji normalitas data bertujuan untuk menguji apakkiam
model regresi, variabel residual memiliki distribusiormal

(Gozali,2006). Untuk menguji apakah data-data ydigimpulkan
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berdistribusi normal atau tidak dapat dilakukan gd&n metode
sebagai berikut :
a. Metode Grafik
Metode grafik yang handal adalah dengan melihamabr
melihat normal probability plot yang membandingkan distribusi
kumulatif dari distribusi normal (Gozali,2006). Dibusi normal
akan membentuk satu garis lurus diagonal, dan nglotata
residual akan dibandingkan dengan garis diagon&h data
menyebar disekitar garis diagonal, maka model segnemenuhi
asumsi normalitas. Jika data menyebar jauh dagodia atau
mengikuti garis diagonal, maka model regresi tisa&menuhi
asumsi normalitas.
b. Metode Statistik
Uji statistik sederhana yang sering digunakan umhgnguji
asumsi normalitas adalah dengan menggunakan ufialibas dari
Kolmogorov Smirnov. Metode pengujian normal tida&kny
distribusi data dilakukan dengan melihat nilai gigansi variable,
jika signifikan lebih besar dari alpha 5% maka nmgokkan

distribusi data normal.
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3.5.3 Uji Hipotesis
a. Ujit
Uji t digunakan untuk menguiji signifikansi varidsibungan antara
variabel X dan Y, apakah variabel X1, X2, X3 behanar
berpengaruh secara parsial terhadap variabel Y ufksan
pembelian). Dalam melakukan uji t, digunakan peogas hipotesis

yang akan diuji, berupa hipotesis nol (Ho) dan teps alternatif

(Hi):

HO = Variabel kualitas produk tidak berpengaruhhaeiap
keputusan konsumen untuk melakukan pembelian
produk Teh Botol Sosro

HO=bi=0

Hi = Variabel kualitas produk akan berpengaruh addp
keputusan pembelian untuk melakukan pembelian
produk Teh Botol Sosro

H1=Dbiz0

HO = Variabel harga tidak akan berpengaruh terhadap
keputusan konsumen untuk melakukan pembelian pada
produk Teh botol sosro

HO =bi=0

Hi = Variabel harga akan berpengaruh terhadap kespuat

pembelian untuk melakukan pembelian produk Teh

Botol Sosro
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H2 = biz0

HO = Variabel promosi tidak akan berpengaruh teabad
keputusan konsumen untuk melakukan pembelian pada
produk Teh botol sosro

HO =bi=0

Hi = Variabel promosi akan berpengaruh terhadapukesan
pembelian untuk melakukan pembelian produk Teh
Botol Sosro

H3 = biz0

HO = Variabel cuaca tidak berpengaruh terhadap tkepn
konsumen untuk melakukan pembelian produk Teh
Botol Sosro

HO=bi=0

Hi = Variabel cuaca akan berpengaruh terhadap kepnt
pembelian untuk melakukan pembelian produk Teh
Botol Sosro

H4 =biz 0

b. UjiF

Dalam penelitian ini untuk mengetahui tingkat siidgainsi

pengaruh variable-variabel independent secara rersama

(simultan) terhadap variable dependen dilakukan gaen

menggunakan uji F test yaitu dengan cara membakamgntara

F hitung dengan F table.
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C.

Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinan (R2?) dimaksudkan untuk merigeatdingkat
ketepatan paling baik dalam analisis regresi, dandral yang
ditunjukkan oleh besarnya koefisiensi determin&3) @ntara 0 (nol)
dan 1 (satu). Koefisien determinasi (R?) nol vdeamdependent
sama sekali tidak berpengaruh terhadap variablendism. Apabila
koefisien determinasi semakin mendekati satu, no@at dikatakan
bahwa variable independent berpengaruh terhadabelatependen.
Selain itu koefisien determinasi dipergunakan untukngetahui
presentase perubahan variable terikat (Y) yangbdtg@an oleh

variabel bebas (X).
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