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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor—faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian Caterpillar Model 320 NG Di PT Trakindo Utama Cabang
Surabaya. Melalui analisis regresi linear berganda, ditemukan persamaan regresi
pada penelitian ini adalah Y = 14.834+ 0.149X; + 0.514X> + 0.639X3 + 0.114X, +
e. Melalaui uji F didapatkan hipotesis pertama pada penelitian ini bahwa secara
simultan Produk, harga, promosi dan pelayanan memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian Caterpillar model 320 NG di PT Trakindo Utama
cabang Surabaya. Melalaui uji t didapatkan hipotesis kedua pada penelitian ini
bahwa variabel produk (X1) dan variabel pelayanan (X4) secara parsial tidak
memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y),
sedangkan variabel harga (X2) dan variabel promosi (x3) secara parsial memiliki
pengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y). Hipotesis ketiga
didapatkan melalui nilai beta terbesar di analisis regresi linear berganda bahwa
variabel promosi mempunyai pengaruh dominan terhadap keputusan pembelian
Caterpillar model 320 NG di PT Indotraktor Utama cabang Surabaya.

Kata kunci: produk, harga, promosi, pelayanan, keputusuan pembelian

PENDAHULUAN

Pemasaran merupakan bagian dari manajeman perusahaan dan jugaalah satu
faktor yang sangat penting, karena pemasaran akan mempengaruhisecara langsung



terhadap kelancaran maupun keberhasilan perusahaan dalammencapai tujuannya.
Penting bagi perusahaan untuk mengatahui strategipemasaran yang tepat dan sesuai
untuk produk yang akan dijual di pasaran.Dengan strategi pemasaran tepat dan sesuai
maka produk akan mudahditerima calon konsumen sehingga calon konsumen membeli
produk yangakan dijual. Selain strategi pemasaran perusahaan perlu mengetahui
posisiproduk yang dijual. Posisi disini menujukkan perbandingan mengenai pangsapasar
dan pertumbuhan pasar dari para pesaingan produk yang sejenis dariperusahaan lain.

Pada era bisnis saat ini, persaingan dalam dunia bisnis semakin bertambah ketat.
Persaingan yang semakin ketat ini menuntut para pelaku bisnis untuk mampu
memaksimalkan kinerja perusahaannya agar dapat bersaing di pasar. Perusahaan harus
berusaha keras untuk mempelajari dan memahami kebutuhan dan keinginan
pelanggannya. Dengan memahami kebutuhan, keinginan dan permintaan pelanggan,
maka akan memberikan masukan penting bagi perusahaan untuk merancang strategi
pemasaran agar dapat menciptakan kepuasan bagi pelanggannya.

Pada era pemasaran moderen saat ini, produk, harga, promosi dan pelayanan
yang bersaing dalam pasar menjadi semakin banyak sehingga konsumen memiliki ragam
pilihan dan alternatif produk, harga, promosi dan pelayanan yang dapat memenuhi
kebutuhannya dan berhak memilih sesuai dengan apa yang konsumen inginkan.
Konsumen merupakan salah satu pihak yang paling penting bagi perusahaan. Pada
dasarnya konsumen tidak tergantung pada perusahaan, tetapi perusahaan lah yang
tergantung pada konsumen. Memuaskan konsumen merupakan salah satu tujuan
perusahaan dalam mencapai profitabilitas, karena konsumen yang tidak puas akan dengan
mudah membelanjakan uang mereka di tempat lain. Fenomena ini membuat persaingan
antar pelaku bisnis menjadi semakin ketat.

Pada era bisnis saat ini, persaingan dalam dunia bisnis semakin bertambah ketat.
Persaingan yang semakin ketat ini menuntut para pelaku bisnis untuk mampu
memaksimalkan kinerja perusahaannya agar dapat bersaing di pasar. Perusahaan harus
berusaha keras untuk mempelajari dan memahami kebutuhan dan keinginan
pelanggannya. Dengan memahami kebutuhan, keinginan dan permintaan pelanggan,
maka akan memberikan masukan penting bagi perusahaan untuk merancang strategi
pemasaran agar dapat menciptakan kepuasan bagi pelanggannya.

Pada era pemasaran moderen saat ini, produk, harga, promosi dan pelayanan
yang bersaing dalam pasar menjadi semakin banyak sehingga konsumen memiliki ragam
pilihan dan alternatif produk, harga, promosi dan pelayanan yang dapat memenuhi
kebutuhannya dan berhak memilih sesuai dengan apa yang konsumen inginkan.
Konsumen merupakan salah satu pihak yang paling penting bagi perusahaan. Pada
dasarnya konsumen tidak tergantung pada perusahaan, tetapi perusahaan lah yang
tergantung pada konsumen. Memuaskan konsumen merupakan salah satu tujuan
perusahaan dalam mencapai profitabilitas, karena konsumen yang tidak puas akan dengan
mudah membelanjakan uang mereka di tempat lain. Fenomena ini membuat persaingan
antar pelaku bisnis menjadi semakin ketat.

Tuntutan kebutuhan konsumen akan penciptaan kepuasan yang tinggi membuat
para produsen dan pemasar berlomba untuk memberikan nilai lebih pada produk maupun
jasa yang dihasilkan agar bisa bersaing di pasar. Apabila konsumen merasa puas pada
pembelian pertama, maka konsumen akan melakukan pembelian ulang dan menjadi loyal
pada perusahaan tersebut. Berbagai cara dapat dilakukan oleh perusahaan dalam upaya
penciptaan kepuasan konsumen. Perusahaan dapat memberikan apa yang dituntut oleh
konsumen, seperti melalui produk, harga, promosi dan pelayananyang baik.

Produk merupakan kemampuan produk untuk memuaskan kebutuhan atau
keinginan konsumen. Definisi ini berfokus pada konsumen dan bagaimana konsumen
berpikir suatu produk akan memenuhi tujuan tersebut. Product quality adalah kemampuan
suatu produk untuk melakukan fungsi-fungsinya, kemampuan itu meliputi daya tahan,



kehandalan, ketelitian yang dihasilkan, kemudahan dioperasikan dan diperbaiki, dan
atribut lain yang berharga pada produk secara keseluruhan. Service quality sebagai
seberapa jauh perbedaan antara kenyataan dan harapan pelanggan atas layanan yang
mereka terima atau peroleh. Service quality sebagai analisis kesenjangan atau
kesenjangan antara harapan konsumen secara umum dan persepsi konsumen yang
berkaitan dengan layanan yang sesungguhnya. Brand image adalah persepsi dan
keyakinan konsumen, seperti tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam memori
konsumen. Brand image juga dikonseptualisasikan sebagai sekelompok atribut dan
asosiasi dimana konsumen terhubung dengan nama merek. Faktor lain yang juga mampu
menciptakan kepuasan konsumen adalah product quality dan service quality yang tinggi.
Product quality dan service quality sangat mempengaruhi keberhasilan dan kemajuan
suatu usaha bisnis. Perusahaan yang memproduksi produk yang berkualitas tinggi, serta
diimbangi dengan pelayanan yang baik akan memperoleh keuntungan tersendiri.

Harga merupakan salah satu bahan pertimbangan yang penting bagi konsumen
untuk membeli produk pada suatu perusahaan.Pada umumnya, konsumen cenderung
akan memilih perusahaan yang menawarkan produk dan jasa dengan harga yang relatif
murah atau terjangkau tetapi dengan tidak mengesampingkan kualitas. Harga merupakan
sesuatu yang diberikan konsumen untuk memperoleh suatu produk atau jasa. Kepuasan
konsumen menjadi perhatian yang utama bagi kebanyakan perusahaan. Jika kinerja
produk dan jasa lebih rendah dari harapan, konsumen akan merasa kecewa. Jika ternyata
sesuai atau bahkan melebihi harapan, konsumen akan puas. Apabila konsumen merasa
puas, maka konsumen tersebut akan menunjukkan besarnya kemungkinan untuk kembali
membeli produk yang sama dan juga cenderung untuk memberikan referensi yang baik
terhadap perusahaan kepada orang lain.

Kepuasan konsumen didefinisikan sebagai tingkat perasaan dimana seseorang
menyatakan hasil perbandingan atas kinerja produk atau jasa yang diterima dan yang
diharapkan. Setelah konsumen memperoleh kepuasan, kemudian konsumen akan
diarahkan untuk menjadi loyal kepada perusahaan. Hal ini akan memberikan dampak
positif karena konsumen akan melakukan pembelian dalam jumlah yang banyak serta
dalam frekuensi yang tinggi. Tidak hanya itu, loyalitas konsumen juga menjadi salah satu
faktor yang penting bagi suatu perusahaan untuk bisa bertahan dalam persaingan yang
semakin ketat dan kompetitif. Loyalitas konsumen sebagai sebuah komitmen yang
dipegang teguh untuk membeli kembali produk atau jasa yang lebih disukai di masa depan
meskipun terdapat pengaruh situasional dan upaya pemasaran yang memiliki potensi
untuk menyebabkan peralihan perilaku. Kemajuan era pemasaran moderen saat ini juga
diimbangi dengan perubahan pola hidup pada masyarakat yang tidak hanya disebabkan
oleh pengaruh dari arus globalisasi, namun juga dari peningkatan pendapatan. Pada saat
ini telah terjadi pergeseran pola hidup di kalangan masyarakat. Masyarakat sudah lebih
terbuka dan terbiasa untuk makan di luar rumah karena selain efisien juga dapat dijadikan
sebagai sarana refreshing, baik bersama keluarga maupun keraba



TINJAUAN PUSTAKA

Unsur-unsur Bauran Pemasaran dapat digolongkan dalam empat
kelompok pengertian dari masing-masing variabel bauran pemasaran didefinisikan
oleh Kotler dan Armstrong (2014:76) sebagai berikut :

1. Produk adalah kombinasi barang dan jasa perusahaan menawarkan dua
target pasar.

2. Harga adalah jumlah pelanggan harus dibayar untuk memperoleh produk.

3. Tempat adalah mencakup perusahaan produk tersedia untuk menargetkan
pelanggan.

4, Promosi adalah mengacu pada kegiatan berkomunikasi kebaikan produk

dan membujuk pelanggan sasaran.

Produk

Kita mendefinisikan produk sebagai segala sesuatu yang dapat ditawarkan
ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan, atau dikonsumsi dan
yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan.

Menurut Garvin dalam Kianpour dan Jusoh (2014:549) telah
mengungkapkan adanya delapan dimensi kualitas produk yang bisa dimainkan
oleh pemasar :

a. Dimensi performance atau kinerja produk merupakan karakteristik atau
fungsi utama suatu produk. Ini merupakan manfaat atau khasiat utama
produk yang kita beli. Biasanya ini menjadi pertimbangan pertama kita
membeli produk.

b. Dimensi reliability atau keterandalan produk, yaitu peluang suatu produk
bebas dari kegagalan saat menjalankan fungsinya.
c. Dimensi feature atau fitur produk merupakan karakteristik atau ciri-ciri

tambahan yang melengkapi manfaat dasar suatu produk. Fitur bersifat
pilihan atau option bagi konsumen. Kalau manfaat utama sudah standar,
fitur seringkali ditambahkan. Idenya, fitur bisa meningkatkan kualitas
produk kalau pesaing tidak memiliki.

d. Dimensi durability atau daya tahan menunjukkan usia produk, yaitu jumlah
pemakaian suatu produk sebelum produk itu digantikan atau rusak.
Semakin lama daya tahannya tentu semakin awet. Produk yang awet akan
dipersepsikan lebih berkualitas dibandingkan produk yang cepat habis atau
cepat diganti.

e. Dimensi conformance atau kesesuaian adalah kesesuaian kinerja produk
dengan standar yang dinyatakan suatu produk. Ini semacam janji yang
harus dipenuhi oleh produk. Produk yang memiliki kualitas dari dimensi ini
berarti sesuai dengan standarnya.

f. Dimensi serviceability atau kemampuan diperbaiki sesuai dengan
maknanya, disini kualitas produk ditentukan atas dasar kemampuan
diperbaiki, mudah, cepat, dan kompeten. Produk yang mampu diperbaiki
tentu kualitasnya lebih tinggi dibanding produk yang tidak atau sulit
diperbaiki.

g. Dimensi aesthetic atau keindahan tampilan produk menyangkut tampilan
produk yang membuat konsumen suka. Ini seringkali dilakukan dalam
bentuk desain produk atau kemasannya. Beberapa merek memperbaharui
wajahnya supaya lebih cantik di mata konsumen.



h. Dimensi perceived quality atau kualitas yang dipersepsikan. Ini
menyangkut penilaian konsumen terhadap citra, merek, atau iklan.

Pengetian Harga

Setiap perusahaan selalu mengejar keuntungan guna kesinambungan
produksi. Keuntungan yang diperoleh ditentukan pada penetapan harga yang
ditawarkan. Harga suatu produk ditentukan dari pengorbanan yang dilakukan
untuk menghasilkan jasa dan laba atau keuntungan yang diharapkan. Oleh karena
itu, penentuan harga produk dari suatu perusahaan merupakan masalah yang
cukup penting. Berikut beberapa pengertian harga menurut para ahli.

Definisi tersebut menyatakanbahwa Promosi adalah latihan dalam
informasi, persuasi dan sebaliknya, oleh orang membujuk menjadi
informert.Berdasarkan  definisi diatas promosi adalah upaya untuk
memberitahukan atau menawarkan produk atau jasa pada tujuan dengan menarik
calon konsumen untuk membeli atau mengkonsumsinya. Dengan adanya promosi
produsen atau distributor mengharapkan kenaikannya angka penjualan.

Tujuan Promosi

1. Menyampaikan informasi
Program bauran promosi dilakukan dengan tujuan untuk menyampaikan
informasi tentang produk dan perusahaan kepada calon pelanggan
potensial. Target pencapaian tujuan ini terutama pada saat perusahaan
memiliki produk baru atau pasar sasaran baru.

2. Mempengaruhi
Setelah informasi tentang produk diterima oleh calon pelanggan potensial,
langkah  promosi  selanjutnya adalah mempengaruhi dengan
menyampaikan berbagai manfaat produk, keunikan produk, kemudian
mendapatkan suku cadang untuk memperbaiki atau memelihara produk,
serta menyampaikan jaminan yang akan diterima pelanggan setelah
melakukan pembelian. Harapan perusahaan agar calon pelanggan
mengambil keputusan untuk membeli produk perusahaan.

3. Membujuk
Perusahaan terus gencar membujuk pasar sasaran agar mengambil
keputusan pembelian. Beberapa program yang dapat dilakukan antara lain
adalah keinginan biaya, kemudian dan fleksibetitas bagi pelanggan yang
akan melakukan pembayaran. Dengan demikian diharapkan calon
pelanggan tidak ragu-ragu lagi dalam pengambilan keputusan.

4. Mengingatkan
Setelah calon pelanggan benar-benar mengkonsumsi produk perusahaan
bahkan sudah menjadi pelanggan yang loyal, maka perusahaan tetap
mengingatkan beberapa hal antara lain menyakinkan kembali bahwa
pelanggan telah mengkonsumsi produk yang tepat dan mengingatkan
untuk membeli produk lebih cepat dan lebih banyak pada saat pelanggan
tersebut modal membutuhkan kembali produk perusahaan.



Pengertian Pelayanan

Pada dasarnya suatu perusahaan dalam memasarkan produknya
selaludisertai oleh pelayanan, dengan adanya pelayanan perusahaan
dapatmemberikan gambaran dan informasi mengenai produknya sehingga
dapatmenarik minat konsumen dan mengerti serta memahami apa yang
menjadikeinginan dan kebutuhan konsumen. Dalam memperikan pelayanannya
suatuperusahaan juga memberikan penjelasan dan kebijaksanaaan yang
dapatmengecewakan konsumen, sehingga konsumen dapat dengan mudah
menilaikualitas pelayanan yang diberikan perusahaan kepada konsumen.
Pelayanan merupakan tujuan utama bagi suatu perusahaan dalammenghasilkan
kepuasan konsumen serta kesejahteraan konsumen. Dalamjangka panjang
kepuasan konsumen dapat memberikan keuntungan / laba bagiperusahaan.
Pelayanan merupakan suatu strategi pemasaran yang digunakanoleh setiap
perusahaan dengan sistem pelayanan yang baik, sesuai/tidaknyatergantung pada
penilaian konsumen. Berikut ini beberapa pengertian pelayanan menurut para ahli.

Keputusan Pembelian

Penjualan merupakan tujuan utama dilakukannya kegiatan perusahaan.
Perusahaan, dalam menghasilkan barang / jasa, mempunyai tujuan akhir yaitu
menjual barang / jasa tersebut kepada masyarakat. Oleh karena itu, penjualan
memegang peranan penting bagi perusahaan agar produk agar produk yang
dihasilkan oleh perusahaan dapat terjual dan memberikan penghasilan bagi
perusahaan. Penjualan yang dilakukan oleh perusahaan bertujuan untuk menjual
barang / jasa yang diperlukan sebagai sumber pendapatan untuk menutup semua
ongkos guna memperoleh laba. Kegiatan penjualan merupakan suatu kegiatan
yang harus dilakukan oleh perusahaan dengan memasarkan produknya baik
berupa barang atau jasa. Kegiatan pejualan yang dilaksanakan oleh perusahaan
bertujuan untuk mencapai volume penjualan yang diharapkan dan
menguntungkan untuk mencapai laba maksimum bagi perusahaan.

a. Perhatian (Attention) adanya perhatian yang besar dari konsumen
terhadap suatu produk (barang atau jasa).
b. Ketertarikan (Interest)

Menunjukkan adanya pemusatan perhatian dan perasaan senang.
C. Keinginan (Desire)

Adanya dorongan untuk ingin memiliki.
d. Keyakinan (Conviction)

Menurut Suwandari (dalam Rizky dan Yasin, 2014) yang menjadi indikator

keputusan pembelian seorang calon konsumen adalah sebagai berikut:

1. Perhatian (Attention) yaitu perhatian calon konsumen terhadap
produk yang ditawarkan oleh produsen. Pesan yang ada harus
menarik perhatian konsumen sasaran karena pesan yang mampu
menarik perhatian yang akan dilihat oleh konsumen.

2. Ketertarikan (Interest) yaitu ketertarikan calon konsumen terhadap
produk yang ditawarkan oleh produsen. Setelah perhatian
konsumen berhasil direbut, maka pesan harus dapat menimbulkan
ketertarikan sehingga timbul rasa ingin tahu secara lebih rinci
didalam konsumen, maka dari itu harus dirangsang agar konsumen
mau untuk mencoba.



Keinginan (Desire) yaitu keinginan calon konsumen untuk memiliki
produk yang ditawarkan oleh produsen. Pesan yang baik harus
dapat mengetahui keinginan konsumen dalam pemaparan produk
yang ditampilkan di pesan tersebut.

Tindakan (Action), yaitu calon konsumen melakukan pembelian
terhadap produk yang ditawarkan.



METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Menurut Sugiyono (2016:2) pengertian jenis penelitian adalah adalah cara
ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu. Dalam
penelitian ini, penulis menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan
penelitian deskriptif dan analisis verifikatif, karena adanya variabel-variabel yang
akan ditelaah hubungannya serta tujuannya untuk menyajikan gambaran secara
terstruktur, faktual, mengenai fakta-fakta hubungannya antara variabel yang
diteliti.

Jenis penelitian dalam penelitian ini adalah jenis penelitian kuantitatif. Data
diperoleh melalui survei dengan penyebaran kuesioner kepada responden, dan
diperoleh skor tingkat kepentingan dan kepercayaan PT Trakindo Utama di
Cabang Surabaya dan skor mengenai seberapa penting pengaruh variabel-
variabel yang diduga mempengaruhi konsumen dalam pembelian Caterpillar
Model 320 NG. Kemudian data diolah dengan analisis faktor untuk
mengelompokkan variabel-variabel yang mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen ke dalam faktor-faktor yang nantinya akan terbentuk, kemudian analisis
sikap multiatribut Fishbein untuk mengetahui sikap konsumen terhadap Caterpillar
Model 320 NG.

Deskripsi Operasional Variabel

Variabel penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari orang, objek, atau
kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2013). Didalam penelitian ini
dikembangkan dua jenis variabel yaitu variabel dependen dan variabel
independen.

Sumberdan Pengumpulan Data

Menurut Sugiyono (2016:137), dalam sebuah penelitian, teknik pengumpulan data
yang digunakan oleh peneliti adalah:

1. Data Primer
Sumber primer adalah sumber data yang langsungmemberikan data
kepada pengumpul data. Data primer diperoleh dimana data yang
diperoleh penulis merupakan data yang diperoleh secara langsung,
dengan mengadakan penelitian dan kuesioner. Data primer pada penelitian
ini diperoleh dengan menyebarkan kuesioner secara langsung.

2. Data Sekunder
Sumber yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul data.
Menggunakan data sekunder apabila peneliti mengumpulkan informasi dari
data yang telah diolah oleh pihak lain.merupakan sumber data penelitian
yang diperoleh peneliti secara tidak langsung melalui media perantara.

Dalam penelitian ini, penulis akan menggunakan data primer dan kuesioner
merupakan teknik pengumpulan data yang digunakan dengan cara memberikan



seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk
dijawab. Setiap pertanyaan dilengkapi dengan lima alternatif jawaban, yaitu
Sangat Tidak Setuju (STS) hingga Sangat Setuju (SS). Penentuan nilai skala likert
untuk jawaban dilakukan dalam bentuk checklist.

kuesioner, penulis menggunakan metode skala likert untuk mengukur sikap
pendapat dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena.
Skala likert yang diukur kemudian dijabarkan menjadi indikator variabel untuk
menyusun instrument yang berupa pernyataan. Jawaban setiap instrument yang
manggunakan skala likert mempunyai skor mulai dari angka 5-4-3-2-1. Berikut
adalah kriteria penilaian yang digunakan pada skala likert menurut Sugiyono
(2012:93).

Skala Likert No. JenisJawaban Bobot
SangatTidakSetuju
TidakSetuju
Ragu-ragu
Setuju
SangatSetuju

okrwN -~
arwN =

Tabel 3.1
Skala Likert

Sumber: data primer diolah, 2019

Angka 5 (lima) menunjukan bahwa responden memberikan tanggapan
yang bersifat sangat setuju (sangat positif) terhadap pertanyaan-pertanyaan
yang diajukan, sedangkan angka 1 (satu) menunjukan tanggapan yang bersifat
sangat tidak setuju (sangat negatif). Selanjutnya, setelah ditentukannya skala
likert, adalah mencari nilai rata-rata hasil penyebaran kuesioner dengan
menggunkan rumus dari Husein Umar (2011:130), yaitu sebagai berikut:

Nilai Rata -rata = > (frekuensi * bobot)

> sampel (n)

Analisa Data

Untuk membuktikan hipotesis yang telah dikemukakan, maka dalam
penelitian ini digunakan analisis kuantitatif. Analisis kuantitatif adalah analisis data
dalam bentuk angka-angka yang pembahasannya, melalui penghitungan statistik
berdasarkan jawaban kuesioner dari responden. Analisa data dalam penelitian ini
terdiri atas distribusi frekuensi, statistik rata-rata, uji validitas dan reliabilitas,
asumsi klasik, regresi linier berganda, uji t, dan uji F dengan bantuan software
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SPSS 15untuk membuktikan hubungan dan pengaruh antara variabel-variabel
penelitian.

Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu
kuesioner. Uji validitas digunakan untuk melihat apakah masing-masing
pernyataan dari setiap indikator valid atau tidak, jika data yang digunakan
tidak valid maka akan menghasilkan kesimpulan yang salah. Suatu
kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu untuk
mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Jadi
validitas ingin mengukur apakah pertanyaan dalam kuesioner yang sudah kita buat
betul-betul dapat mengukur apa yang hendak kita ukur (Ghozali, 2016). Penguijian
validitas dapat dilakukan dengan menggunakan korelasi Bivariate Pearson.
Dasar pengambilan keputusan pada uji validitas adalah sebagai berikut:

1. Jikanilai r hitung lebih besar dari r tabel dan nilai signifikansinya
kurang dari taraf minimum signifikansi 5% atau 0.05 maka
pernyataan tersebut dikatakan valid.

2. Jikanilai r hitung lebih kecil dari r tabel dan nilai signifikansinya lebih
dari taraf minimum signifikansi 5% atau 0.05 maka pernyataan
tersebut dikatakan tidak valid.

Selanjutnya adalah menentukan nilai r tabel. Nilai r tabel ditentukan
dengan rumus df = n — k, dengan keterangan sebagai berikut:

N : Jumlah data

Df : Degree of Freedom

n : Jumlahresponden,

k : Jumlahvariabelpenelitian

Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik bertujuan untuk mengetahui kondisi data yang
dipergunakan dalam penelitian. Hal tersebut dilakukan agar diperoleh model
analisis yang tepat.

Uji Normalitas

Uji Asumsi klasik adalah analisis yang dilakukan untuk menilai apakah di
dalam sebuah model regresi linearOrdinary Least Square (OLS) terdapat masalah-
masalah asumsi klasik.Uji normalitas digunakan untuk menguji apakan distribusi
variabel terkait untuk setiap variabel bebas tertentu berdistribusi normal atau tidak
dalam model regresi linear, asumsi ini ditunjukkan oleh nilai eror yang berdistribusi
normal. Tujuan pengujian asumsi klasik adalah untuk memberikan kepastian
bahwa persamaan regresi yangdidapatkan memiliki ketepatan dalam estimasi,
tidak bias dan konsisten Model regresi yang baik adalah model regresi yang
memiliki distribusi normal atau mendekati normal, sehingga layak dilakukan
pengujian secara statistik. Regresi linear OLS adalah sebuah model regresi linear
dengan metode perhitungan kuadrat terkecil atauyang di dalam bahasa inggris
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disebut dengan istilah ordinary least square. Di dalam model regresi ini,
adabeberapa syarat yang harus dipenuhi agar model peramalan yang dibuat
menjadi valid sebagai alatperamalan. Uji normalitas data dilakukan dengan
menggunakan Test Normality Kolmogorov - Smirnov, menurut Singgih Santosa
(2012:393) dasar pengambilan keputusan dilakukan berdasarkan probabilitas
(Asymtotic Significanted), yaitu:
a. Jika probabilitas > 0,05 maka distribusi dari model regresi adalah
normal.
b. Jika probabilitas < 0,05 maka distribusi dari model regresi adalah
tidak normal.

Pengujian Hipotesis

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu regresi linier
berganda. Regresi ini digunakan untuk mengukur antara lebih dari satu variabel
bebas terhadap variabel terikat. Pengertian analisis regresi linier berganda
menurut Sugiyono (2013:277) adalah analisis yang digunakan peneliti, bila
bermaksud meramalkan bagaimana keadaan (naik turunnya) variabel dependen
(kriterium), bila dua atau lebih variabel independen sebagai faktor prediktor
dimanipulasi (dinaik turunkan nilainya).Dapat disimpulkan bahwa regresi linear
berganda adalah model regresi atau prediksi yang melibatkan lebih dari satu
variabel bebas atau prediktor. Istilah regresi berganda dapat disebut juga dengan
istilah multiple regression. Kata multiple berarti jamak atau lebih dari satu variabel.
Dalam analisis regresi berganda, variabelproduk (X1), variabelharga (X2),
variabelpromosi (X3) dan variabelpelayanan (X4) terhadap keputusan pembelian
dapat ditentukan rumus :

Y =a + biXi + b2X2 + b3X3:baXs . €

Dimana :

Y = Peningkatan Penjualan
a = Kostanta

X1 = Produk

X2 = Harga

X3 = Promosi

X4 = Pelayanan

b1, b2, b3, b4 = Koefisien regresi

e = Standar error

Analisis regresi linear berganda digunakan untuk menunjukkan arah
hubungan antara variabel bebas terhadap variabel terikat menggunakan bantuan
program komputer SPSS versi 15, untuk medapatkan output nilai pengujian
hipotesis dalam pengaruh simultan, parsial dan dominan



ANALISIS HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Gambaran Umum Perusahaan

PT Trakindo Utama adalah anak perusahaan dari Tiara MargaTrakindo
Group, salah satu distributor dan produsen alatberat terbesar di Indonesia.
Perusahaan telah ditunjuk sebagai distributor tunggal merek Eropa dan Amerika
yang terkenal dan bereputasi dalam bidangalatberat.Ada beberapa merek yang
ditangani oleh PT Trakindo Utama , seperti: Caterpillar, Iveco , SEM. Semua
produk ini memiliki penetrasi besar dan pangsa pasar yang signifikan di masing-
masing pasar.

Visi Perusahaan

To be the world class provider of Caterpillar equipment solutions., yang
artinyauntuk menjadi menjadipenyediaprodukalatberat Caterpillar yang berkelas
dunia.

Data Penelitian

PT Trakindo Utama, menghadirkan kinerja premium dengan teknologi yang
mudah digunakan seperti Cat GRADE dengan 2D, Grade Assist, dan Payload —
semaua perlengkapan standar dari pabrik untuk melejitkan efisiensi operator Anda
hingga 45 persen. Kombinasikan fitur-fitur ini dengan kabin baru, interval
perawatan lebih panjang yang menurunkan biaya perawatan Anda hingga 15
persen, dan sistem daya yang mengurangi konsumsi bahan bakar hingga 20
persen, maka Anda akan mendapatkan excavator dengan biaya per unit produksi
rendah yang sempurna untuk tugas sedang hingga berat.

Sumber dari Google(www.zepplin.de)

Gambar 4.1
Caterpillar Model 320 NG

12
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Hasil Penelitian
Hasil Tanggapan Responden
Hasil Tanggapan Responden Variabel Produk (X1)

Tabel 4.1
Hasil Tanggapan Responden Variabel Produk (X1)

Variabel Produk (X1)

Tanggapan Total
Indikator SS S |R|TS|STS | Skor | N | Mean Kriteria
X1.1 12 124 |0 O 0 156 | 36| 4.33 Sangat baik
X1.2 8 28 101 O 0 152 | 36| 4.22 Sangat baik
X1.3 8 28 10| O 0 152 | 36| 4.22 Sangat baik
X1.4 17 19 10| O 0 161 | 36| 4.47 Sangat baik
X1.5 17 19 10| O 0 161 | 36| 4.47 Sangat baik

1. Dari peryataan kuesioner pada variabel produk di indikator pertama (X1.1)
terdapat 12 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 24
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.33. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

2. Dari peryataan kuesioner pada variabel produk di indikator kedua (X1.2)
terdapat 8 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 28
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.22. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

3. Dari peryataan kuesioner pada variabel produk di indikator ketiga (X1.3)
terdapat 8 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 28
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.22. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

4. Dari peryataan kuesioner pada variabel produk di indikator keempat (X1.4)
terdapat 17 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 19
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.47. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

5. Dari peryataan kuesioner pada variabel produk di indikator kelima (X1.5)
terdapat 17 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 19
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.47. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
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tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat

baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

Hasil Tanggapan Responden Variabel Harga (X2)

Tabel 4.2
Hasil Tanggapan Responden Variabel Harga (X2)

Variabel Harga (X2)

Tanggapan Total
Indikator | SS | S |R g SST Skor | N | Mean Kriteria
X2.1 5 31 10| O 0 149 2 419 Baik
X2.2 10 | 26 |0 O 0 154 2 4.28 Sangat baik
X2.3 16 2010} O 0 160 2 4.44 Sangat baik
X2.4 14 | 22|10 O 0 158 2 4.39 Sangat baik
X2.5 10 |26 o] o] o | 154 2 428 | Sangat baik

Dari peryataan kuesioner pada variabel harga di indikator pertama (X2.1)
terdapat 5 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 31
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.19. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah baik,
sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

Dari peryataan kuesioner pada variabel harga di indikator kedua (X2.2)
terdapat 10 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 26
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.28. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

Dari peryataan kuesioner pada variabel harga di indikator ketiga (X2.3)
terdapat 16 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 20
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.44. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

Dari peryataan kuesioner pada variabel harga di indikator keempat (X2.4)
terdapat 14 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 22
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.39. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).
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5.  Dari peryataan kuesioner pada variabel harga di indikator kelima(X2.5)
terdapat 10 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 26
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.28. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

Hasil Tanggapan Responden Variabel Promosi (X3)

Tabel 4.3
Hasil Tanggapan Responden Variabel Promosi (X3)

Variabel Promosi (X3)
Tanggapan Total

Indikator | ss | s |R ; SST Skor | N M’fa Kriteria
X3.1 11 25 10| 0 0 155 | 36 | 4.31 Sangat baik
X3.2 7 |29 [o| o] o | 151 | 36 | 420 | sangat baik
X3.3 4 a2 oo ]| o | 148 | 36 | 411 Baik
X3.4 12 |24 (0] 0| o | 156 | 36 | 433 | Sangat baik
X3.5 9 |27 |olo]| o | 153 | 36 | 425 | Sangat baik

1. Dari peryataan kuesioner pada variabel promosi di indikator pertama (X3.1)
terdapat 11 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 25
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.31. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

2. Dari peryataan kuesioner pada variabel promosi di indikator kedua (X3.2)
terdapat 7 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 29
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.20. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

3. Dari peryataan kuesioner pada variabel promosi di indikator ketiga (X3.3)
terdapat 4 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 32
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.11. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah baik,
sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

4, Dari peryataan kuesioner pada variabel promosi di indikator keempat (X3.4)
terdapat 12 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 24
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.33. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
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tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

5.  Dari peryataan kuesioner pada variabel promosi di indikator kelima (X3.5)
terdapat 9 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan
27karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.25. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

Hasil Tanggapan Responden Variabel Pelayanan (X4)

Tabel 4.4
Hasil Tanggapan Responden Variabel Pelayanan (X4)
Variabel Pelayanan (X4)
Tanggapan Total
indikator | sS [ s |R| & | & [skor | N | ™2 | Kiiteria
X4.1 12 |24 (0] O 0 156 | 36 | 4.33 | Sangat baik
X4.2 8 28 10| 0 0 152 | 36 | 4.22 Sangat baik
X4.3 9 27 |0] 0 0 153 | 36 | 4.25 | Sangat baik
X4.4 18 | 18 0] O 0 162 | 36 | 4.50 Sangat baik
X4.5 17 |19 |0] O 0 161 | 36 | 4.47 | Sangat baik

1.  Dari peryataan kuesioner pada variabel pelayanan di indikator pertama
(X4.1) terdapat 12 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan
24 karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.33. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

2. Dari peryataan kuesioner pada variabel pelayanan di indikator kedua (X4.2)
terdapat 8 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 28
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.22. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

3.  Dari peryataan kuesioner pada variabel pelayanan di indikator ketiga (X4.3)
terdapat 9 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 27
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.25. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

4, Dari peryataan kuesioner pada variabel pelayanan di indikator keempat
(X4.4) terdapat 18 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan
18 karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
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tersebut adalah 4.50. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

5.  Dari peryataan kuesioner pada variabel pelayanan di indikator kelima (X4.5)
terdapat 17 karyawan yang memberikan tanggapan sangat setuju dan 19
karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada pernyataan
tersebut adalah 4.47. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa
tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah sangat
baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

Hasil Tanggapan Responden Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Tabel 4.5

Hasil Tanggapan Responden Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Tanggapan Total

Indikator | SS S |R g SST Skor | N | Mean Kriteria
Y. 19 |17 ]0] O 0 163 | 36 | 4.53 | Sangat baik
Y.2 11 25 10] 0 0 155 | 36 | 4.31 Sangat baik
Y.3 21 15]|0] 0 0 165 | 36 | 4.58 | Sangat baik
Y.4 19 | 17 0] O 0 163 | 36 | 4.53 | Sangat baik
Y.5 24 112 10| O 0 168 | 36 | 4.67 | Sangat baik
1. Dari peryataan kuesioner pada variabel keputusan pembelian di indikator

pertama (Y.1) terdapat 19 karyawan yang memberikan tanggapan sangat
setuju dan 17 karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada
pernyataan tersebut adalah 4.53. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah
sangat baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

2. Dari peryataan kuesioner pada variabel keputusan pembelian di indikator
pertama (Y.2) terdapat 11 karyawan yang memberikan tanggapan sangat
setuju dan 25 karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada
pernyataan tersebut adalah 4.31. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah
sangat baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

3. Dari peryataan kuesioner pada variabel keputusan pembelian di indikator
pertama (Y.3) terdapat 21 karyawan yang memberikan tanggapan sangat
setuju dan 15 karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada
pernyataan tersebut adalah 4.58. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah
sangat baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

4. Dari peryataan kuesioner pada variabel keputusan pembelian di indikator
pertama (Y.4) terdapat 19 karyawan yang memberikan tanggapan sangat
setuju dan 17 karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada
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pernyataan tersebut adalah 4.53. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah
sangat baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

5. Dari peryataan kuesioner pada variabel keputusan pembelian di indikator
pertama (Y.5) terdapat 24karyawan yang memberikan tanggapan sangat
setuju dan 12 karyawan memberikan tanggapan setuju. Nilai rata-rata pada
pernyataan tersebut adalah 4.67. Dengan demikian, dapat disimpulkan
bahwa tanggapan yang diterima untuk indikator dalam variabel ini adalah
sangat baik, sesuai kriteria skala dari Sugiono (2011:130).

Karakteristik Responden

RespondenMenurut Kriteria Pelanggan

Tabel 4.6
Data RespondenMenurut Kriteria Pelanggan
Pelanggan Jumlah Presentase
Pelanggan Baru 13 36%
Pelanggan lama 23 64%

Berdasarkan tabel 4.6 diatas, dijelaskan bahwa pelanggan baru di PT
Trakindo Utama cabang Surabaya, untuk pembelian Catepillar Model 320 NG,
terdapat 13 atau 36% yang merupakan pelanggan baru, yang memberikan
keputusan pembelian untuk membeli Catepillar Model 320 NG.
RespondenMenurutLokasi Kota Pelanggan

Tabel 4.7
Data RespondenMenurutLokasi Kota Pelanggan

Kota Jumlah | Presentase
Batu 3 8%
Jombang 2 5%
Kediri 2 5%
Lumajang 1 3%
Madura 3 8%
Malang 3 8%
Nganjuk 2 6%
Pasuruan 1 3%
Probolinggo 1 3%
Sidoarjo 2 6%
Surabaya 13 36%
Trenggalek 1 3%
Tulungagung 2 6%

Berdasarkan tabel 4.7 diatas, dijelaskan bahwa pelanggan baru di PT
Trakindo Utama cabang Surabaya, untuk pembelian Catepillar Model 320 NG,
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benar dipasarkan hanya untuk perusahaan dengan lokasi kota di provinsi Jawa
Timur, sesuai dengan area cabang PT Trakindo Utama, yang berlokasi di
Surabaya, Jawa Timur, dimana penjualan Catepillar Model 320 NG, hanya
diperuntukkan untuk area dicabang Surabaya, yakni hanya di Jawa Timur,
dikarenakan PT Trakindo Utama, membuka cabangnya dimasing-masing provinsi
di Indonesia.

Hasil Uji Validitas

Uji validitas dilakukan dengan cara membandingkan r hitung
dengan r tabel. Jika r hitung lebih besar dari r tabel, maka item dikatakan
valid dan sebaliknya, jika r hitung lebih kecil dari r tabel, maka item
dikatakan tidak valid. Untuk r hitung dapat dicari menggunakan program
SPSS, dengan ketentuan nilai sig. 0.05.

Tabel4.8
Tabel r
14 043259 [ 04573 5742 06226 [ 07419
15 04124 | 04821 3.3577 06035 | 0_7247
16 0.4-0sD0 04683 0.5425 05807 0.7084
17 03887 04555 0.53285 05751 06932
15 | 03783 | 04438 3155 0 56814 | 0. 6788
1% 03687 04329 03034 O 5437 O 6532
20 | 03598 | 04327 04921 0.5368 | 06524
21 03515 04132 4813 053236 LU T
22 | 0.3438 | (RS L 04716 05151 | 06287
23 0.33485 03061 4822 05052 06178
24 | 0.3397 | 0.3882 4534 0. 4233 | O 6074
s 0.3333 0.380% 4251 O 4B60 03974
26 | 03172 | 03739 4372 0. 4785 | 0. 5880
27 03115 03673 04297 0 4705 03700
I8 | 030481 | 03610 D4226 0 4670 | 05703
pd ] 0,300 | 035350 4138 04536 | O 3820
30 | 0. 2060 il 040293 0 4437 | 0_3541
a1 [:-.191- 4032 04421 | 05463
e 0.2869 | x c 3972 0 4337 | 0.5302

Sumber: http://www.spssstatistik.com

Pada tabel 4.8 dijelaskan bahwa nilai r tabel adalah 0.344 yakni
hasil perhitungan dari df = n-k = 36-5 = 31.

Tabel4.9
Hasil Uji Validitas
Nilai r Nilai Sig.
Variabel Indikator r Keterangan
hitung | r tabel SPSS | Kriteria
SPSS
X1.1 0.755 0.344 0,000 0.05 Valid
X1.2 0.524 0.344 0,001 0.05 Valid
Produk X1.3 0.131 0.344 0,447 0.05 Tidak valid
X1 X1.4 0.430 0.344 0,009 0.05 Valid
X1.5 0.699 0.344 0,000 0.05 Valid
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X2.1 0.098 0.344 0,568 0.05 Tidak valid
X2.2 0.229 0.344 0,177 0.05 Tidak valid
Harga X2.3 0.007 0.344 0,964 0.05 Tidak valid
X2 X2.4 0.087 0.344 0,611 0.05 Tidak valid
X2.5 0.073 0.344 0,669 0.05 Tidak valid
X3.1 0.479 0.344 0,003 0.05 Valid
X3.2 0.548 0.344 0,001 0.05 Valid
Promosi X3.3 0.197 0.344 0,247 0.05 Tidak valid
X3 X3.4 0.618 0.344 0,000 0.05 Valid
X3.5 0.572 0.344 0,000 0.05 Valid
X4.1 0.755 0.344 0,000 0.05 Valid
X4.2 0.524 0.344 0,001 0.05 Valid
Pelayanan X4.3 0.101 0.344 0,558 0.05 Tidak valid
X4 X4.4 0.408 0.344 0,013 0.05 Valid
X4.5 0.699 0.344 0,000 0.05 Valid
Y.1 0.504 0.344 0,002 0.05 Valid
Keputusan Y.2 0.238 0.344 0,161 0.05 Tidak valid
Pembelian Y.3 0.432 0.344 0,009 0.05 Valid
Y Y.4 0.633 0.344 0,000 0.05 Valid
Y.5 0.544 0.344 0,001 0.05 Valid

Sumber dari outout SPSS diolah, 2019

Pada tabel 4.9 dijelaskan bahwa terdapat 9 pernyataan indikator dengan status
tidak valid dan 16 indikatorr daam status valid. Hal tersebut menjukkan bahwa terdapat
9 pernyataan dalam indikator yang dibuat oleh penulis dengan pernyataan yang tidak
sesuai atau kurang tepat.

Hasil Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan terhadap hasil jawaban pada kuesioner yang
dinyatakan reliabel. Penghitungan dilakukan dengan dibantu komputer program
SPSS versi 15. Adapun reliabilitas untuk masing-masing variabel hasilnya
disajikan pada tabel berikut ini.

Tabel4.10
Hasil Uji Reliabilitas
Cronbach
Variabel Alpha Kriteria Keterangan
SPSS
Produk (X1) 0.576 0.06 Reliabel
Harga (X2) 0.613 0.06 Reliabel
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Promosi (X3) 0.485 0.06 Reliabel
Pelayanan (X4) 0.536 0.06 Reliabel
Kinerja Karyawan (Y) 0.609 0.06 Reliabel

Sumber dari outout SPSS diolah, 2019

Pada tabel 4.10 dijelaskan maka dapat dilihat bahwa seluruh indikator
memiliki nilai reliabilitas dikarenakan hasil output SPSS dari Cronbach Alpha lebih
dari 0.6 sesuai kriteria dari teori Imam Ghozali (2011).

Hasil Uji Asumsi Klasik

Hasil Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi
variabel terikat dan variabel bebas keduanya mempunyai distribusi normal atau
tidak.Dari gambar 4.2 dan gambar 4.3, memperlihatkan data yang bergerak
mengikuti garis linear diagonal sehingga dapat isimpulkan bahwa secara umum
data yang digunakan berdistribusi normal dan memenuhi asumsi normalitas,
sesuai dengan kriteria dari teori Imam Ghozali (2011:160).

Histogram

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Frequency

2

\

/

-1

0

1
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Sumber dari output SPSS, 2019

Gambar 4.2

Gambar Histogram Uji Normalitas




Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Sumber dari output SPSS, 2019

Gambar 4.3

Gambar Normal P-P Plot Uji Normalitas
Hasil Uji Heteroskedastisitas
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Sumber dari output SPSS, 2019

Gambar 4.4
Gambar Scatterplot Uji Heteroskedastisitas
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Dari gambar 4.4, pada gambar scatterplotgrafik menunjukkan titik-titik
menyebar secara acak serta tersebar, baik diatas maupun dibawah angka 0 pada
sumbu Y, hal ini menunjukkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas pada

penelitian ini, sesuai kriteria dari Imam Ghozali (2013:139).
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Hasil Uji Hipotesis

Analisis regresi berganda digunakan untuk meramalkan besarnya

pengaruh variabel produk (X1), variabel harga (X2),variabel promosi (X3) dan
variabel pelayanan (X4) terhadap variabel keputusan pembelian (Y).

Tabel 4.11
Output SPSS Uji Regresi Linear Berganda
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta
(Constant) 14.834 9.326
Produk .149 .164 .138
Harga 514 .169 468
Promosi .639 .301 .506
Pelayanan 114 .269 .104

Sumber dari output SPSS, 2019

Berdasarkan gambar 4.11 diperoleh persamaan regresi sesuai teori dari

Sugiyono (2017:275) sebagai berikut:

Y = 14.834+ 0.149X; + 0.514X2 + 0.639X3+0.114Xs+ €

Persamaan regresi tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut:

1.

Nilai konstanta adalah 14.834, dengan penjelasan apabila variabel produk,
harga, promosi dan pelayanan dianggap sama dengan nol, maka nilai dari
variabel kinerja karyawan pada penelitian ini adalah 14.834.

Nilai koefisien dari variabel produk adalah 0.149, dengan penjelasan apabila
nilai variabel produk mengalami peningkatan, sementara nilai variabel harga,
promosi dan pelayanan diasumsikan tetap, maka keputusan pembelian akan
meningkat sebesar 0.149.

Nilai koefisien dari variabel harga adalah 0.514dengan penjelasan apabila
nilai variabel hargamengalami peningkatan, sementara nilai variabel produk,
promosi dan pelayanan diasumsikan tetap, maka keputusan pembelian akan
meningkat sebesar0.514.

Nilai koefisien dari variabel promosi adalah 0.639, dengan penjelasan
apabila nilai variabel promosimengalami peningkatan, sementara nilai
variabel produk, harga dan pelayanan diasumsikan tetap, maka keputusan
pembelian akan meningkat sebesar sebesar 0.639.

Nilai koefisien dari variabel pelayanan adalah 0.114, dengan penjelasan
apabila nilai variabel pelayananmengalami peningkatan, sementara nilai
variabel produk, harga dan promosi diasumsikan tetap, maka keputusan
pembelian akan meningkat sebesar sebesar 0.114.
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Berdasasarkan nilai koefisien regresi pada regresi linear berganda, dapat
dilihat melalui nilai Beta bahwa variabel yang memiliki pengaruh dominan pada
variabel promosi dengan nilai 0.506.Selanjutnya, analisis regresi linear berganda
dalam penelitian ini dilakukan untuk Uji Simultan (Uji F) dan Uji Parsial (Uji t).

Hasil Uji Simultan (Uji F)

Tabel 4.12
Tabel F
= 430 J44 105 283 268 255 248 | 240 234
=3 428 142 303 280 264 2.5¥ 244 237 232
- a4 J40 3.01 278 28 25 28 238 230
-1 a3 133 293 278 280 2.8 240 | 234 228
= 42 337 2598 4 28 247 208 232 227
Fri an 135 298 3 257 2,45 2T 2 225
- 42 134 2485 2m 258 245 _'_hl 229 224
F. ] 418 133 293 270 255 2.£3 25 228 222
b i 417 3az2 243 = 253 240 23, 227 a3
an 418 130 .'"i.‘ a2 2.4 28| 225 220
b3 415 329 2.9 _— 25 2.4 23 224 219
n a4 128 28 268 251 208 230 223 2.18
M 413 128 288 285 24 28 22 223 217
b - 412 327 247 284 24 23 229 222 2.18
» an 128 287 283 243 18 224 2 215
o an 128 288 2483 247 20 27 220 2.14

Sumber: http://www.spssstatistik.com

Pada gambar 4.12 dijelakan bahwa penelitian pengujian dilakukan terhadap
36 responden dengan perhitungan df adalahsebagaiberikut:
df untuk N1 adalah =k-1=5-1=4
df untuk N2 adalah =n-k=36-5=31
dengan keterangansebagaiberikut:
N :Jumlah data
df : Degree of Freedom
n :Jumlahresponden
k :Jumlahvariabelpenelitian
Berdasarkannilai df diatas, didapatkan nilai F tabel adalah 2.68

Tabel 4.13
Hasil Uji Simultan (Uji Statistik F)
Sum of Mean
.Model Squares | df Square F Sig.
1 Regression 28.868 4 9.623 5.596 .003(a)
Residual 53.303 31 1.719
Total 82.171 35

Sumber dari output SPSS, 2019
Hasil Uji Parsial (Uji t)

Tabel 4.14
Tabel t
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24 068485 1.31/84 1./1088 2063490 2449216 219694 J.466/8
25 068443 1.31635 1.70814 2.05954 2.48511 278744 3.45019
26 0.68404 1.314597 1.70562 2.05553 2.47863 277811 3.43500
27 0.68368 1.31370 1.70329 2.05183 2.47266 2.77068 3.42103
28 0.68335 1.31253 1.70113 2.04841 2.46714 2.76326 3.40816
29 0.68304 131143 169913 2.04523 2.46202 2.75639 3.39624
30 068276 1.31042 169726 2.04227 2.45726 2.75000 3.38518
31 068249 1.30946 1.69552 2.45282 2.74404 3.37490
32 0.68223 1.30857 1.69389 2.03693 2.44568 2.73848 3.36531
33 0.68200 1.30774 1.69236 2.03452 2.44479 2.73328 3.35634
34 068177 1.30685 1.69052 2.03224 2.44115 2.72839 3.34793
35 0.68156 1.30621 1.68957 2.03011 243772 2.72381 3.34005
36 0.68137 1.30551 1.68530 2.02809 2.43449 2.71948 3.33262
37 068118 1.30485 1.68709 2.02619 2.43145 271541 3.32563
38 0.68100 1.30423 1.68585 2.02439 2.42857 271156 3.31903
39 0.68083 1.30364 1.68488 2.02269 2.42584 270793 331279
40 0.68067 1.30308 1.68385 2.02108 2.42326 2.70446 3.306388

Sumber: http://www.spssstatistik.com

Pada gambar 4.14, dijelakan bahwa penelitian pengujian dilakukan terhadap

36 responden dalam perhitungan dfadalah = n - k = 36 - 5 = 31denganketerangan
sebagai berikut:
df : Degree of Freedom

n :Jumlahresponden
k :Jumlahvariabelpenelitian
berdasarkan nilai df tersebut, didapatkan nilai t tabel adalah 2.039.
Tabel 4.15
Uji Parsial (Uji t)
Nilai t Nilai Sig.
Variabel t hitung I Keterangan
SPSS t tabel | SPSS | Kriteria
Tidak memiliki
Produk (X1) 0.911] 2.039 | 0.370| 0.05 | pengaruh
signifikan parsial
Memiliki pengaruh
Harga (X2) 3.042 | 2.039 | 0.005| 0.05 signifikan parsial
Promosi (X3) 2126 | 2.039 | 0.042| o0.05 |Memiikipengaruh
signifikan parsial
Tidak memiliki
Pelayanan (X4) 0.423 | 2.039 | 0.675 0.05 pengaruh
signifikan parsial

Sumber dari outout SPSS diolah, 2019

Pada tabel 4.15, telah menjelaskan hasil uji parsial (Uji t)dengan penjelasan

sebagai berikut:

1.

Untuk variabel produk (X1), nilai t hitung SPSS adalah 0.911 lebih kecil dari
nilai t tabel 2.039. Nilai signifikansit SPSS sebesar
0.370lebihbesardarinilaisignifikansit  kriteria0.05. Maka dapat ditarik
kesimpulan bahwa variabel produk (X1) secara parsial tidakmemiliki
pengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y), sesuai teori
dari Imam Ghozali (2016).




26

2. Untuk variabel harga (X2), nilai t hitung SPSS adalah 3.042lebih besar dari
nilai F tabel 2.039. Nilai signifikansit SPSS sebesar 0.005 lebihkecil
darinilaisignifikansit kriteria0.05. Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa
variabel harga (X2) secara parsial memiliki pengaruh signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian (Y), sesuai teori dari Imam Ghozali (2016).

3. Untuk variabel promosi (X3), nilai t hitung SPSS adalah 2.126lebih besar dari
nilai F tabel 2.039. Nilai signifikansit SPSS sebesar 0.042lebihkecil
darinilaisignifikansit kriteria0.05. Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa
variabel promosi (X3) secara parsial memiliki pengaruh signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian (Y), sesuai teori dari Imam Ghozali (2016).

4, Untuk variabel pelayanan (X4), nilai t hitung SPSS adalah 0.423lebih kecil
dari nilai t tabel 2.039. Nilai signifikansit SPSS sebesar
0.675lebihbesardarinilaisignifikansit  kriteria0.05. Maka dapat ditarik
kesimpulan bahwa variabel pelayanan (X4) secara parsial tidakmemiliki
pengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y), sesuai teori
dari Imam Ghozali (2016).

Pembahasan

Berdasarkan uji simultan (uji F) telah menjawab hipotesis pertama,
bahwa untuk nilai F hitung SPSS adalah 5.596 lebih besar dari nilai F tabel 2.68.
Nilai signifikansi F SPSS sebesar 0.003 lebih kecil dari nilai signifikansi F kriteria
0.05. Sebagaimana kriteria dari teori dari Imam Ghozali (2016), apabila nila F
hitung SPSS lebih besar dari nilai F tabel dan nilai signifikansi hitung lebih kecil
dari nilai signifikansi kriteria 0.05, maka variabel bebas yaitu variabel produk (X1),
variabel harga (X2), variabel promosi (X3) dan variabel pelayanan (X4) dalam
penelitian ini, secara simultan memiliki pengaruh signifikan pada variabel terhadap
variabel keputusan pembelian (Y) sebagai variabel terikat dalam penelitian ini.

Berdasarkan uji parsial (uji t) telah menjawab hipotesis kedua
bahwa Untuk variabel produk (X1), nilai t hitung SPSS adalah 0.911 lebih kecil dari
nilai t tabel 2.039. Nilai signifikansit SPSS sebesar 0.370 lebih besar dari
nilaisignifikansit kriteria0.05. Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel produk
(X1) secara parsial tidakmemiliki pengaruh signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian (Y). Untuk variabel harga (X2), nilai t hitung SPSS adalah 3.042 lebih
besar dari nilai F tabel 2.039. Nilai signifikansit SPSS sebesar 0.005 lebihkecil
darinilaisignifikansit kriteria0.05. Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel
harga (X2) secara parsial memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel
keputusan pembelian (Y). Untuk variabel promosi (X3), nilai t hitung SPSS adalah
2.126 lebih besar dari nilai F tabel 2.039. Nilai signifikansit SPSS sebesar 0.042
lebihkecil darinilaisignifikansit kriteria0.05. Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa
variabel promosi (X3) secara parsial memiliki pengaruh signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian (Y), sesuai teori dari Imam Ghozali (2016). Untuk
variabel pelayanan (X4), nilai t hitung SPSS adalah 0.423 lebih kecil dari nilai t
tabel 2.039. Nilai signifikansit SPSS sebesar 0.675lebihbesardarinilaisignifikansit
kriteria0.05. Maka dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel pelayanan (X4) secara
parsial tidakmemiliki pengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian
(Y), sesuai teori dari Imam Ghozali (2016).
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Berdasasarkan nilai koefisien regresi pada regresi linear berganda,
dapat dilihat melalui nilai Beta bahwa variabel yang memiliki pengaruh dominan
pada variabel promosi dengan nilai 0.506.



PENUTUP

Kesimpulan

Berdasarkan analis dan pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan

sebagai berikut :

1.

Saran

Secara simultan Produk, harga, promosi dan pelayanan memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian Caterpillar model 320 NG di PT
Trakindo Utama cabang Surabaya.

variabel produk (X1) dan variabel pelayanan (X4) secara parsial tidak
memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y),
sedangkan variabel harga (X2) dan variabel promosi (x3) secara parsial
memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y).
Variabel promosi mempunyai pengaruh dominan terhadap keputusan
pembelian Caterpillar model 320 NG di PT Trakindo Utama cabang
Surabaya.

Bagi PT Trakindo Utama cabang Surabaya, sebaiknya dapat
meningkatkan aspek harga dan aspek promosi, sebab di lapangan dari
aspek tampilan iklan menarik dan mudah diingat dalam memperkenalkan
produk ,dikarenakan penawaran produk Caterpillar Model 320 NG Di PT
Trakindo Utama Cabang Surabaya belum cukup menarik, Informasi dari
penjelasan yang diberikan seharusnya menarik, jelas, dan sesuai dengan
kenyataan sehingga saya berminat menggunakannya.lnformasi dari
penjelasan yang diberikan menarik, jelas, dan sesuai dengan kenyataan
sehingga saya berminat menggunakannya. Sehingga dapat meningkatan
keputusan pembelian Caterpillar Model 320 NG di PT Trakindo Utama
cabang Surabaya.

Untuk penelitian selanjutnya penulis mengharapkan agar mencari objek
penelitian yang populasinya lebih besar, agar dapat memperoleh nilai
banding dari masing-masing objek.

Untuk penelitian selanjutnya sebaiknya menambah variabel yang diteliti

yaitu tidak hanya harga, promosi dan produk dalam mempengaruhi
peningkatan penjualan.
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