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ABSTRAK

MUHAMAD EMIL SILVAN. Hubungan antara Persepsi Konsumen Tentang Harga tiket
Blitzmegaplex BCP dengan Minat Beli Konsumen Pada mahasiswa pendidikan tata niaga
2010 Fakultas Ekonomi UNJ . Skrips, Jakarta. Program Studi Pendidikan Tata Niaga,
Jurusan Ekonomi dan Administrasi, Fakultas Ekonomi, Universitas Negeri Jakarta, Juni
2014.

Penelitian ini bertujuan untuk mendapatkan informasi dan pengetahuan berdasarkan data atau
fakta yang tepat (sahih, benar, valid) dan dapat dipercaya (dapat diandalkan, reliable) tentang
hubungan antara Persepsi Konsumen Tentang Harga tiket Blitzmegaplex dengan minat beli
konsumen pada Pada mahasiswa pendidikan tata niaga 2010 Fakultas Ekonomi UNJ
Metode penelitian yang digunakan adalah metode survei dengan pendekatan korelasional.
Penelitian ini dilakukan di Fakultas Ekonomi UNJ, selama empat bulan terhitung sgjak Maret
2014 sampai dengan Juni 2014. Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa pendidikan
tata niaga 2011 dan 2013. Populasi terjangkaunya adalah mahasiwa pendidikan tata niaga
2010 sebanyak 40. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah teknik acak sederhana
sebanyak 36 mahasiswa.

Teknik analisis data dimula dengan mencari persamaan regresi sederhana, dimana
persamaan regresi yang diperoleh adalah Y = 50,86+0,67 X. Uji persyaratan analisis yaitu
uji normalitas galat taksiran regresi Y atas X (Y - Y) dengan uji liliefors diperoleh Lyjuung =
0,0651 , sedangkan Lae untuk n = 36 pada taraf signifikan 0,05 adalah 0,157. Karena L hitung
< Ly Mmaka galat taksiran regresi Y atas X (Y — Y) berdistribusi normal. Uji linearitas
regresi diperoleh Fhitung < Frabe Yaitu Fring = 0,67 < Frapa = 2,29, sehingga disimpulkan bahwa
model persamaan regresi tersebut linier. Uji hipotesis dilakukan dengan uji keberartian
regres diperoleh Friwng > Fravel, Yaitu Fritung = 12,92 > Frape = 4,13, artinya model persamaan
regres tersebut berarti. Koefisien korelas Product Moment dari Pearson diperoleh ryy, =
0,525. Selanjutnya dilakukan uji keberartian koefisien korelasi dengan menggunakan uji-t
dan diperoleh thiwung > trape, Yaitu thiung = 3,594 > tiana = 1,68, menunjukan koefisien korelasi
signifikan sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat hubungan yang positif antara persepsi
konsumen tentang harga dengan minat beli. Koefisien determinasi yang diperoleh sebesar
27,53% yang menunjukkan bahwa 27,53% varias minat beli ditentukan oleh persepsi
konsumen tentang harga.

Hasil penelitian ini telah membuktikan adanya hubungan yang positif antara perseps

konsumen tentang harga dengan minat beli konsumen Blitzmegaplex BCP pada mahasiswa
pendidikan tata niaga Fakultas Ekonomi UNJ.

Kata Kunci: Minat Beli, Perseps Harga.



ABSTRACT

Muhamad EMIL Silvan. Relationship between Consumer Perception On BCP Blitzmegaplex
prices with Buy Consumer Interests in the marketing education students 2010, the Faculty of
Economics UNJ. Skripsi, Jakarta. Marketing Education Studies Program, Department of
Economics and Administration, Faculty of Economics, State University of Jakarta, June
2014.

This study aimed to obtain information and knowledge based on data or facts right (right,
true, valid) and trustworthy (dependable, reliable) about the relationship between Consumer
Perception About Blitzmegaplex prices to consumers buying interest in the marketing
education students 2010, Faculty of Economics UNJ. The research method used was a survey
method with the correlational approach. This research was conducted at the Faculty of
Economics UNJ, for four months, starting from March 2014 until June 2014. Population in
this study is the marketing education students in 2011 and 2013. Population affordability is
the marketing education students in 2010 as many as 40. Sampling technigque used is simple
random technique as many as 36 students.

Data analysis techniques starts with finding a simple regression equation, in which the
regression equation obtained was Y = 50.86 +0.67 X. Test requirements analysis is the
normality test on the estimated regression error Y over X (Y - Y) obtained by test Liliefors
Lhitung = 0.0651, whereas for n = 36 Lipe a significant level of 0.05 is 0.157. Because
Lhitung <Ltaber the estimated regression error Y over X (Y - Y) normal distribution. Testing
linearity of regression of Fcount <Ftable is Feount = 0.67 < Fgye = 2.29, SO it was concluded
that the linear regresson model. Hypothesis testing is done to test the significance of
regression of Feount >Frapier If Feount = 12.92> Figpie = 4.13, meaning that the mean regression
model. The correlation coefficient of Pearson Product Moment obtained rxy = 0.525. Further
test the significance of the correlation coefficient using t-test and obtained teount > t taple, if
teount = 3.594 > t e = 1.68, showed a significant correlation coefficient so that it can be
concluded that there is a positive relationship between consumer perception of prices by
buying interest. The coefficient of determination obtained by 27.53% which indicates that
27.53% variation buying interest is determined by consumer perceptions on price.

The results of this study have proved the existence of a positive relationship between
consumer perception of price to consumers to buy Blitzmegaplex BCP in the marketing
education students 2010, Faculty of Economics UNJ

Keywords: Interests Buy, Price Perception.
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dunia hiburan di Indonesia pada saat ini berkembang sangat pesat
dan sangat dinikmati oleh semua lapisan masyarakat. Hal tersebut memicu
adanya persaingan yang semakin ketat di dalam dunia hiburan Indonesia.
Kondis tersebut membuat pelaku hiburan berlomba-lomba untuk
mempersembahkan hiburan yang lain dari biasanya dan salah satu hiburan
yang dirasakan oleh masyarakat penikmat hiburan sampa saat ini, yaitu
industri hiburan perfilman yaitu bioskop.

Bioskop adalah suatu perusahaan atau usaha yang bergerak dalam
bidang pemutaran film untuk umum atau semua golongan masyarakat
dengan pembayaran yang dilakukan pada tempat atau bangunan tertentu.
(Biro Pusat Statistik 1989) Direktur Perfilman Kementerian Pariwisata dan
Ekonomi Kreatif, Syamsul Lussa mengatakan bahwa saat ini jumlah
penonton bioskop di tanah air mengalami penurunan dibanding tahun 1990
yang mencapai angka 312 juta penonton. Pada akhir tahun 2012 yang lalu,
jumlah penonton seluruh bioskop Indonesia hanya sekitar 20% dari total
penonton pada tahun 1990, tepatnya 67 juta penonton. Ditahun berikutnya,
yaitu antara tahun 2008 sampai dengan 2012, total penonton bioskop di

Indonesia menunjukan peningkatan yang signifikan.*

1Perfilman.pmri.go.id diunduh padatanggal 2 januari 2014



Dibawah ini peneliti menyajikan tabel peningkatan jumlah peminat
atau konsumen pada industri hiburan perfilman bioskop di Indonesia untuk
rentang tahun 2008 sampai dengan 2012:

Tabd 1.1 Jumlah Penonton Bioskop Dari Tahun 2008 — 2012

Tahun Jumlah Penonton Bioskop
2008 43,720,000
2009 48,650,000
2010 49,108,000
2011 50,100,670
2012 67,219,400

Sumber : Perfilman.pnri.go.id

Perbedaan jumlah penonton pada tahun1990 dengan tahun 2008 —
2012 ini disebabkan oleh tersedianya alternatif yang dapat dinikmati oleh
pecinta film seperti maraknya perdagangan dvd bgakan, mudahnya
melakukan download dari dunia maya, tv kabel, hingga perusahaan
elektronik yang mengembangkan produk — produk bersifat ““bring theatre
to your home” seperti tv LED, home theatre dan audio sistem. Beberapa
dternatif diatas adalah alasan yang memicu turunnya minat beli tiket
bioskop yang berimbas pada menurunya jumlah penonton bioskop di
Indonesia meskipun bioskop memiliki kelebihan tersendiri dibandingkan
menonton film dirumah melalui aternatif diatas. Adapun kelebihan dari
menonton film di bioskop adalah kualitas gambar yang lebih baik, ukuran

layar yang lebih besar, teknologi sound system yang lebih jernih,pelayanan



yang memuaskan, kemudahan dalam pemesanan tiket film dan melihat
jadwal film yang akan tayang, serta suasana dan kenyamanan yang
memadai. Oleh karena itu, perusahaan bioskop di Indonesia perlu
melakukan beberapa kiat khusus guna menarik minat beli  para
pelangganya yang bertujuan untuk menimbulkan kepuasaan pelanggan,
dimana pelangganakan bertahan pada bioskop tersebui.

Perkembangan bioskop di Indonesia diawali dengan didirikannya
satu merek bioskop yang sangat melekat dibenak konsumen, yaitu Cinema
21. Kuatnya pencitraan Cinema 21 di mata pelanggan disebabkan karena
Cinema 21 sudah menjadi pemain utama dalam industri perfilman dan
tampak memonopoli pasar dengan banyaknya teater — teater Cinema 21
yang tersebar baik di Jakarta dan di berbaga kota — kota besar di
Indonesia. Dengan menjadi importir dan distributor film Hollywood di
Indonesia, Cinema 21 tampak semakin mendominasi dalam industri
perfilman di Indonesia.

Cinema 21 pertamakali didirikan pada tahun 1987 dan berlokas di
Jakarta Theatre tepatnya di samping Mall Sarinah. Sgjak awal berdiri
sampaidengan tahun 2013, keberadaan bioskop Cinema 21 tetap
mendominasi dunia hiburan perfilman bioskop di Indonesia.

Seiring dengan perkembangan bisnis bioskop di Indonesia, pada
tahun 2006, Siregar mendirikan bioskop BlitzMegaplex yang kemudian

menjadi pesaing tangguh bagi Cinema 21. Walaupun demikian, pada tahun



2013 Cinema 21 masih mendominasi dunia hiburan perfilman bioskop di
Indonesia seperti yang diperlihatkan padatabel di bawah ini:
Tabel 1.2 Perkembangan Jumlah Bioskop Di Indonesia Grub

21 & Blitz Megaplex Pada Tahun 2013

TABEL PERTAMBAHAN BIOSKOP 2013

NO. | NAMA BIOSKOP GRUP KOTA JUMLAH LAYAR
1 | FESTIVAL CITYLINK XXI GRUB 21 BANDUNG 6
2 | BEACHWALK XXI GRUB 21 DEMPASAR 2
3 | PREMIER BEACHWALK XXl | GRUB 21 DEMPASAR 1
4 | KEMANG VILLAGE XXI GRUB 21 JAKARTA 6
5 | PREMIERE KEMANG XXI GRUB 21 JAKARTA 1
6 | LOTTE BINTARO GRUB 21 TANGGERANG 5
7 | ALAM SUTERA GRUB 21 TANGGERANG 8
8 | CSB XXI GRUB 21 CIREBON 7
9 | THE PLAZA BALIKPAPAN BLITZMEGAPLEX | BALIKPAPAN 6

10 | KEPRI MALL BATAM BLITZMEGAPLEX | BATAM 4
JUMLAH 46

Sumber : kepengurusan Film Indonesia 2013. Perkembangan
Bioskop Grub 21 dan Blitz Megaplex

Pada penelitian kali ini, peneliti membatasi bahasan unit analisis
pada perusahaan BlitzMegaplex. Pemilihan BlitzMegaplex sebagai unit
anadisis pendlitian didasarkan pada satu alasan yaitu keunikan dan
keunggulan BlitzMegaplex yang tidak ditawarkan oleh perusahaan
bioskop lain. BlitzMegaplex merupakan perusahaan bioskop yang
memiliki konsep oneentertainment center dengan dlogan ““Beyond
Movies”. Sebagal pemain yang terbilang baru di belantika industri
perfilman Indonesia, BlitzMegaplex mampu menawarkan keunggulan —

keunggulan yang belum dimiliki oleh para pesaingnya. Keunggulan dari




Blitz Megaplex diataranya adalah minimal 7 layar (screens) bagi para
pengunjug di tiap gerainyayang dilengkapi dengan kapasistas 200 sampai
400 kursi dalam satu auditorium. Selain itu, BlitzMegaplex menyediakan
jenis film yang beragam mulai dari filmHollywoodsampai dengan film —
film Asia, Eropa dan Indie. Keunggulan lainnya yang dimiliki oleh
BlitzMegaplex terletak pada konsep gerainya yang berbeda. Selain itu,
BlitzMegaplex juga menyajikan pelayanan berbeda-beda yang disesuaikan
berdasarkan klasifikasi penonton yaitu penonton regular, VIP atau Velvet.

Keunikan lainnya dari BlitzMegaplex adalah konsep loket
pembelian tiket yang digabung dengan tempat pembelian snack atau
makanan ringan.Dari segi keunggulan teknologi, Blitzmegaplex juga
menawarkan beberapa fasilitas pendukung yang mampu menghadirkan
kenyamanan bagi pelanggan diantaranya: Ruang tunggu dan Blitzcafeyang
dilengkapi dengan akses Wifi, teknologi Reald 3D yang lebih unggul dari
kualitas 3D.

Blitzmegaplex berusaha memberikan pelayanan yang terbaik
kepada pelanggan, dengan mewagjibkan seluruh karyawan Blitzmegaplex
menerapkan (3S) Senyum, Salam dan Sapa kepada seluruh para
pengunjung, yang bertujuan memberikan kenyamanan kepada setiap
pengunjung. Daam ha Customer Relationship Management,
BlitzMegaplex menawarkan faslitas BlitzCard yang bertujuan
mempermudah konsumen membeli tiket. Melalui fasilitas BlitzCard ini,

pelanggan bisa membeli tiket tanpa harus antri di kasir melainkan melalui



mesin yang bernama BCM (blitzcard machine) dengan cara menempelkan
Blitz Card ke mesin BCM (blitzcard machine).

Program  Customer Relationship  Management  dalam
Blitzmegaplex dilakukan untuk membangun hubungansehingga dapat
memberikan reward dan mempertahankan untuk menjalin hubungan
dengan pelanggan yang bertujuan menumbuhkan minat beli ulang atau
berkunjung kembali. Melalui salah satu program Customer Relationship
Management yaitu BlitzCard, perusashaan maupun pelanggan dapat
manfaat yang sama — sama menguntungkan dalam hal efisiensi. Namun
kontribuss  BlitzCard yang terjadi ada beberapa keluhan
mengenaiBlitzCard dalam masa perbaikan BlitzCard yang rusak.
Pelanggan dan karyawan Blitzmegaplex tidak dapat memberikan kepastian
yang jelas tentang masa perbaikan Blitzcard yang rusak, fihak
Blitzmegaplex hanya bisa memberikan penjelasan masa perbaikan sekitar
14 sampai 21 hari kerja akan tetapi informasi tersebut masih tentative.?

Hal ini terjadi dikarenakan Blitzmegaplex memesan BlitzCard pada
vendor dan memperbaiki BlitzCard kembali kepada vendor vyaitu
Transpay, yang mengerjakan pembuatan dan perbaikan Blitzcard
sepenuhya di serahkan kepada vendor. Kasus ini mempengaruhi dari
pelayanan yang diberikan kepada pelanggan yang berdampak kekecewaan
pelanggan yang menimbulkan berkurangnya rasa puas pada pelayanan

BlitzCard dan itu jelas akan mengurangui rasa percaya konsumen kepada

’Hasil wawancara Pelanggan Blitzmegaplex Bekasi Cyber Park pengguna Blitzcard



perusahaan sehingga minat beli pada pelanggan akan beraih dan
kemungkinan pelanggan akan pindah ke perusahaan bioskop lain.
Segmentasi pasar yang dituju Blitzmegaplex adalah kalangan
menengah keatas dengan memberikan harga yang tergolong mahal dan
memberikan pelayanan dan fasilitas yang sebanding. Memberikan harga
yang mahal dan memberikan pelayanan yang lebih juga disesuaikan atas
dasar tempat (mall). Mall yang menjadi tempat Blitzmegaplex biasanya
mall yang memiliki pelanggan menengah keatas, seperti mall Grand
Indonesia, Pacific Palace, mall of Indonesia dan Central Park yang jelas
terletak dipusat ibu kota Jakarta yang memiliki pengunjung hight class
dengan daya beli yang sangat tinggi. Namun Blitzmegaplex mencoba
membuka cabang di mall Bekasi Cyber Park (BCP) daerah Bekasi yang
diketahui bukan merupakan pusat kota melainkan site City yang jelas
perbedaan segmen pengunjung dan daya beli para pengunjungnya yang
juga berbeda kelas dibanding pengunjung mall di pusat kota. Akan tetapi
Blitzmegaplex tetap mengkedepankan pelayanan yang bak itu juga
berpengaruh dengan penetapan harga tiket film. Harga tiket di mall BCP
tidak terlampau jauh dengan harga tiket film di Blitzmegaplex yang ada di
mall yang ternama. Dengan memberikan harga tiket Rp 30.000 pada
weekdays dan Rp 50.000 pada weekend. Banyak pelanggan yang
menyayangkan penetapan harga tersebut karena untuk kelas seperti Bekasi

konsumen mempresepsikan harga tersebut sangatlah mahal, walaupun



sebanding dengan fasilitas yang diterima® Harga yang terlampau tinggi
untuk kelas menengah kebawah dapat menyebabkan pelanggan yang sudah
puas dengan pelayanan Blitzmgaplex malah mengurungkan niat pelanggan
untuk  mengunjungi  Blitzmegaplex kembali yang berdampak
meninggalkan dan memilih pergi ke bioskop lain seperti XXI yang berada
tidak jauh dari mall BCP, yaitu Mall Metroplitan dan Mega Mall Bekasi
yang memiliki pelayanan yang cukup memuaskan dan konsumen
mempresepsikan harga tiket film yang lebih murah dibandingkan harga
tiket film di Blitzmegaplex BCP.

Walaupun diawa munculnya Blitzmegaplex telah berhasil mencuri
perhatian masyarakat dengan inovasi dan pelayanan yang unik, akan tetapi
terlihat penurunan segi penonton dari tahun 2012 ke tahun 2013 itu terlihat
dari persentase hasil dari survey yang dilakukan tim TOP BRAND.
Dengan mewawancarai para pelanggan bioskop grub 21 dan bioskop
Blitzmegaplex, terlihat dari hasil wawancara yang dilakukan tim TOP
BRAND bahwa pelanggan Blitzmegaplex yang telah menikmati dan puas
akan pelayanan yang di berikan Blitzmegaplex merasa kurang dan
menimbulkan niat untuk berapaling ke bioskop grub 21 karena harga yang
ditawarkan bioskop 21 lebih kompetitif dibanding Blitzmegaplex
walaupun kedua bioskop mengalami penurunan persentase akan tetapi

grub 21 masih jauh mendominasi terlihat padatable berikut ini :

*Hasil Wawancara pengunjung mall Bcp yang pernah menikmati fasilitas Blitzmegaplex BCP



Tabe 1.3 Has survey Tim TOP BRAND

BIOSKOP Survey 2012

BIOSKOP Survey 2013

Merek TBI TOP | Merek TBI TOP
Cinema 21 88,1% | TOP | Cinema 21 77,3% | TOP
Blitzmegaplex 7,9% Blitzmegaplex 7,0%

Sumber : Tim survey majalah MARKETING 2012 dan 2013

Penelitian ini ditujukan langsung kepada pengunjung mall BCP

yang pernah menikmati pelayanan jasa hiburan bioskop Blitzmegaplex

Bekas Cyber Park. Berdasarkan uraian tersebut, peneliti tertarik untuk

meneliti tentang masalah minat beli pengunjung Blitzmegaplex.

B. ldentifikas Masalah

Berdasarkan penjelasan pada latar bekang masalah di atas maka

dapat di identifikasikan, masalah-masalah yang mempengaruhi rendahnya

minat beli konsumen BlitzM egaplex BCP adalah sebagai berikut :

1. Customer Relationship Management (CRM) yang masih

kurang maksimal (perbaikan blitzcard yang tidak jelas).

2. Persepsi konsumen mengena Harga tiket film yang tergolong

mahal

C. Pembatasan M asalah

Dari berbagai masalah yang telah diidentifikasi diatas ternyata

masalah minat beli pelanggan menyangkut aspek, dimensi dan lingkup

permasal ahan yang luas dan kompleks. Karena keterbatasan peneliti dalam
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hal waktu, dana dan tenaga maka peneliti membatasi masalah yang diteliti
hanya pada masalah hubungan antara persepsihargadengan minat beli

pelanggan.

. Perumusan Masalah
Berdasarkan pembatasan masalah diatas maka masalah dapat
dirumuskan sebagai berikut : “apakah terdapat hubungan antara

persepsiharga dengan minat beli pelanggan?

. Kegunaan Penédlitian

Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut:

a. Bagi Penéeliti

Penelitian ini untuk memperluas wawasan berpikir, menambah ilmu

pengetahuan yang berkaitan dengan masalah persepsi harga dan minat beli

(Purchase Intention) pada konsumen.

b. Fakultas Ekonomi
Sebagai tambahan informasi yang dapat memperkayai bahan diskus
mengenai seluk beluk dunia pemasaran bagi kalangan civitas akademika,
khusunya Program Studi Pendidikan Tata Niaga, Universitas Negeri

Jakarta
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C. Bagi Perusahaan

penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan informasi dan masukan
bagi PT. Graha Layar Prima sebagai bahan pertimbangan tentang Harga
terkait dengan Minat beli pelanggan Blitzmegaplex.

d. Bagi Pihak Lain

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan
perbandingan dan referens dalam melakukan penelitian dengan objek

ataupun masalah yang sama dimasa yang akan datang.



BAB I

KAJIAN TEORETIK

A. Deskrips Konseptual
1. Minat Beli (Purchase I ntention)

Dalam era bisnis perusahaan maupun wirausahawan dituntut dapat mampu
memprediks trend, keinginan, dan kebutuhan konsumen. Hal ini terkait dengan
kebutuhan dan keinginan konsumen yang dinamis, berubah — ubah dan sulit untuk
dapat diprediksi. Oleh sebab itu, perusahaan ataupun wirausahawan harus mampu
membaca kebutuhan konsumen sehingga dapat menjadi peluang dalam bisnis.
Salah satunya menyiapkan sumberdaya manusia dan identifikas kebutuhan
konsumen.

Dalam kaitan ini, selain sumberdaya dalam perusahaan, konsumen juga
sangat berperan dalam membangun kemagjuan sgjumlah usaha. Hal ini terkait
dengan konsumen yang berperan sebagai pemakai yaitu orang Yyang
mengkonsumsi  sebuah produk maupun jasa yang dihasilkan produsen. Para
pelaku bisnis harus memiliki siasat atau strategi untuk menarik minat beli dari
para konsumen. Tidak semua konsumen memiliki minat yang sama terhadap suatu
produk atau jasa.

Minat merupakan salah satu aspek psikis manusia yang dapat mendorong
untuk mencapai tujuan. Sesorang yang memiliki minat terhadap suatu obyek,
cenderung untuk memberikan perhatian atau merasa senang yang lebih besar

kepada suatu obyek.

12
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Hal ini seperti dikemukakan Ashar Sunyoto Munandar “Minat merupakan
aspek sikap yang diukur dalam hubungannya dengan perilaku yang sesuai”’.

Sunyoto juga menyatakan bahwa “Dengan minat yang semakin, besar
maka konsumerisme dapat diharapkan akan bertambah besar”.®

Dari definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa minat merupakan sesuatu
pembelgaran sebelum melakukan tindakan pada sesuatu obyek, dengancara
mengukur dan mempertimbangkan apa yang akan terjadi nanti dengan
memikirkan dampak setelah mengambil sikap. Apabila hasil pemikiran,
pertimbangan menghasilkan pemikiran yang positif terhadap sesuatu obyek
tersebut, maka minat terhadap sesuatu obyek yang berupa produk atau jasa akan
menimbulkan keinginan untuk menggunakan atau merasakan produk atau jasa
tersebut akan semakin besar.

Menurut Crow and Crow yang dikutip oleh Djaali, “Minat berhubungan
dengan gaya gerak yang mendorong sesorang untuk menghadapi atau berurusan
dengan orang, benda, kegiatan, pengalaman yang dirangsang oleh kegiatan itu
sendiri”.®

Menurut Djaali “Minat merupakan perasaan ingin tahu, mempelajari
mengagumi atau memiliki sesuatu™°.

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa minat merupakan perasaan
ingin tahu dengan cara mempelgjari apa yang iainginkan dan ia kagumi mengenai

sesuatu dan berhubungan dengan gaya gerak yang mendorong seseorang untuk

7 Ashar Sunyoto Munandar, Psikologi industri dan organisasi ( Jakarta: Universitas Indonesia,
2001)h. 429
8bid., h. 415
iODjaali, psikologi pendidikan (Jakarta: PT Bumi Aksara, 2011), h. 121
Ibid.
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menghadapi atau berurusan dengan orang, benda, kegiatan , dan pengalaman yang
dirangsang oleh kegiatan itu sendiri.

Djaali mengatakan bahwa, “Minat tidak dibawa sejak lahir, melainkan
diperoleh kemudian”.**

Disamping itu Djaali juga menyatakan “Minat merupakan bagian dari
ranah afeksi, mulai dari kesadaran sampai pilihan pada pilihan nilai”.*?

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa minat tidak dibawa sejak
lahir melaikan diperoleh kemudian hari dan merupakan bagian dari ranah afeksi
mulal dari kesadaran sampai pada pilihan nilai.

Gerungan yang dikutip oleh Djaali menyebutkan bahwa “Minat
merupakan pengarahan perasaan dan menafsirkan untuk sesuatu hal”.*®

Holland yang dikutip oleh Djaali mengatakan “Minat merupakan
kecenderungan hati yang tinggi terhadap sesuatu, Minat tidak timbul sendirian,
ada unsur kebutuhan”.**

Dari definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa minat adalah perasaan
seseorang untuk mengetahui dengan menafsirkan sesuatu tersebut atas dasar
kebutuhan.

Pemahaman mengenai perilaku pembelian konsumen tidak dapat
dilepaskan dari minat beli. Memprediks perilaku masa depan konsumen,
khususnya perilaku pembelian mereka merupakan aspek terpenting dari

peramalan dan perencanaan pemasaran. Pemahaman terhadap perilaku konsumen

Ypid., h 122
| bid.
B bid.
“1bid.
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tidak lepas dari minat beli, karena minat beli merupakan salah satu tahapan yang
dilakukan konsumen sebelum melakukan pembelian.

Seperti definisi yang dikatakan Hendra Kusuma, “Minat beli adalah cara
mengantisipasi kecenderungan yang diinginkan pembeli pada kondisi tertentu”.*

Menurut Kotler dan Keller, “The consumer may also form an intention to
buy the most preferred brand”.*®

Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi diantara merek di
setigp pilihan produk dan konsumen juga dapat membentuk niat untuk membeli

merek yang paling disuka

Dari beberapa definisi yang telah diungkapkan di atas dapat ditarik
kesimpulan bahwa minat beli, berhubungan dengan tindakan konsumen untuk
mengantisipasi sebelum pembelian, ini dilakukan dengan cara memilih produk
atau jasa yang akan digunakan atau dikonsumsi dengan memikirkan beberapa
merk yang disukai dan melihat pengalaman yang terdahulu, serta membandingkan
merk yang telah digunakan dengan merek yang akan digunakan. Hal ini perlu
dilakukan oleh konsumen, untuk memikirkan kelebihan dan kelemahan setiap
merek, sehingga apabila terdapat kelemahan salah satu pilihan merek yang tidak
terlalu menganggu konsumen, maka niat/minat konsumen untuk membeli suatu

produk atau jasa dapat semakin bertambah.

15 Hendra K usuma, Perencanaan dan pengendalian produksi (Yogyakarta: Andi 2002), h. 16
16 philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Marketing Management (New Jersey: 2009), h. 212
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Kotler menyatakan : “The more intense the other person’s negativism and
the closer the other person is to us, the more we will adjust our purchase
intention”.*’

semakin intens negativisme orang lain dan semakin dekat orang lain itu
kepada kita, semakin kita akan menyesuaikan niat beli kita

Jadi, apabila seorang konsumen memiliki minat yang sama pada beberapa
produk, dan ia mendapat masukan pendapat orang lain tentang salah satu produk
tersebut bahwa terdapat hal negataif pada salah satu produk tersebut hal tersebut
membuat konsumen tersebut menetapkan pilihan pada satu produk yang ia tidak
mendengar masukan negatif pada produk tersebut sehingga menimbulkan minat
beli pada konsumen untuk membeli produk tersebut yaitu produk yang dinilai
tidak terdapat hal negative

Cannon, Pereault, dan McCarthy mendefinisikan minat beli, "Jika
konsumen menjadi tertarik, ia akan mengumpulkan informasi dan fakta — fakta
umum mengenai produk tersebut”.*®

Dari definisi para ahli di atas dapat disimpukan bahwa konsumen mencari
informasi tentang produk dan jasa yang akan dipilih melalui iklan, pengalaman
pembelian sebelumnya, mencari tahu informas dari orang lain dengan
mendengarkan pengalaman mengenai produk tersebut yang sudah mengetahui
nila dan harga dari produk dan jasa tersebut. Apabila orang lain dapat

pengalaman yang positif maka orang tersebut akan memberikan informasi positif

7 Ibid.
18 Joseph p.Cannon, William D. Perreault, dan E. Jerome McCarthy,terjemahan Alfa R Fitrianti dan
Ria Cahyani, Pemasaran Dasar (Jakarta: 2008), h. 204
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tentang produk tersebut begitu sebaliknya sebagai itu akan menumbuhkan
niat/minat beli terhadap produk tersebut.
Lenon, Ledlie, dan Joseph menyatakan :
As an outcome of the alternaive avaluation stage, the consumer may
develop a purchase intention or predisposition to buy a certain brand.
Purchase intentions are generally based on a matching of purchase
motives with attributes or characteristics of brand under consideration™
Sebagal hasil dari evaluas dternatif, para konsumen dapat
mengembangkan niat membeli atau kecenderungan untuk membeli merk

tertentu). Niat membeli biasanya berdasarkan pada pencocokan motif

pembelian dengan atribut dan karakteristik merek yang dipertimbangkan.

Menurut Ogenyi Omar, “Intention to buy is defined as mental state reflects
the shopper’s plan to buy some specified number of units of a particular brand in
some specified time period”” .%°

Niat membeli dapat didefiniskan sebagai keadaan mental yang
merefleksikan rencana para pembeli untuk membeli beberapa jumlah barang dari
merek tertentu pada masa waktu tertentu

Dari definisi para ahli di atas dapat dismpulkan para konsumen dalam
mempertimbangkan minat beli pada suatu merek dilakukan dengan cara
mempertimbangkan beberapa merek aternatif, dengan cara membandingkan
merek — merek yang cocok berdasarkan atribut dan karakteristik pada merek
tersebut. Dalam keadaan yang sadar, para konsumen merencanakan sebuah

pembelian dengan cara terlebih dahulu membandingkan barang yang sama dengan

9 Lenon G. Schiffman, Leslie Lazar Kanuk, dan Joseph Wisenblit, Consumer Behavior (New
Jersey: 2010), h. 127
2 Ogenyi Omar, Retail Marketing (London: 1999), h. 61
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berbagai macam merek tertentu dengan bertujuan menghindari kekecewaan pada
saat pembelian dan setelah pembelian. Untuk itu konsumen memyediakan waktu
yang lebih banyak sebelum memutuskan pembelian suatu barang. Hal ini
biasanya berlaku pada konsumen yang selektif dalam mempertimbangkan nilai
yang diterima seperti mutu yang sesuai dengan harga yang diberikan.

Ali menyimpulkan “Minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan
dengan rencana konsumen untuk membeli produk tertentu serta berapa banyak
unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu.”*

George dan Michael menyatakan, In marketing and consumer research,
the conative component is frequently treated as an expression of the consume’s
intention to buy. Buyer intention scales are used to assess the likelihood of a

consumer purchasing a product or behaving in certain way.?

Pada riset pemasaran dan riset konsumen, komponen pendorong sering
diperlukan sebagai ekspresi niat membeli para konsumen. Skala niat para pembeli
digunakan untuk menilai kemungkinan konsumen membeli sesuatu produk atau

berperilaku dengan caratertentu

Dari definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa minat beli merupakan suatu
kegiatan konsumen sebelum melakukan pembelian dengan melihat berapa banyak

jumlah barang yang akan dibeli, dengan melihat berapa banyak jumlah yang akan

ZAli Hasan, Marketing dan kasus — kasus pemasaran ( Jakarta: PT. Buku Seru 2013), h.
173
22 George E. Belch and Michael A. Belch, Advertising and Promotion (New Y ork: 2009), h. 251
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dibeli maka kemungkinan membeli pada konsumen dapat dilihat seberapa besar
minat membeli pada konsumen.
Michael menjelaskan, interestingly, consumer who are asked to respond to
an intention-to-buy question appear to actually make a brand purchase for
positively evaluated brand (e.g”’l will buy it), as contrasted ton consumer
who are not asked to respond to an intention question®
Hal yang menarik konsumen yang meminta untuk merespon pertanyaan
niat untuk membeli” tampak lebih mungkin untuk benar — benar membeli merek
yang sudah terpercaya dari pada merek yang belum pernah dipakai, hal ini kontras

dengan para konsumen yang tidak diberi pertanyaan tentang niat.)

Dari pendapat para ahli di atas dapat disimpulkan bahwa konsumen yang
telah memiliki merek yang sudah di percaya, maka konsumen tersebut dengan
mudah dapat menjawab seberapa minat ia untuk membeli merek tersebut dan
tidak akan lama untuk memutuskan dalam melakukan pembelian kepada produk
atau jasatersebut.

Kotler dan Gary berpendapat “Konsumen dalam membeli merek yang
disukai, selalu berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian.”?*

Menurut Ali ”Minat beli merupakan kecenderungan konsumen untuk
membeli suatu merek atau mengambil tindakan yang berhubungan dengan

pembelian yang diukur dengan kemungkinan konsumen melakukan pembelian.”®

2 |bid.
24 philip kotler dan Gary Amstrng, prinsip — prinsip pemasaran ( Jakarta: Erlangga.2008), h. 181
% Ali Hasan, Loc.Cit., h. 173
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Dari pendapat di atas konsumen memiliki merek yang disukai yang
menumbuhkan minat beli untuk membeli produk tersebut dengan berbagai
pertimbangan, dari pertimbangan kepada merek yang disukai konsumen tersebut
maka akan berujung pada keputusan pembelian.

Ali menjelaskan bahwa “Minat beli merupakan bagian dari komponen

perilaku konsumen dalam sikap mengonsumsi, kecenderungan responden

untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar — benar dilaksanakan
untuk menumbuhkan motivasi konsumen untuk membeli.”?

Ali juga mengatakan “Minat beli merupakan pernyataan mental dari
konsumen yang merefleksikan rencana pembelian sgfumlah produk dengan merek
tertentu.”%’

Dari pernyataan di atas dapat disimpulkan bahwa minat beli adalah suatu
rencana konsumen untuk membeli suatu produk atau jasa dengan
mempertimbangkan jumlah produk yang akan dibeli dan merek yang akan dipilih.

Semakin menarik sebuah iklan produk maka semakin menumbuhkan
minat beli konsumen terhadap produk tersebut, maka sebagai managjer pemasaran
harus pintar untuk memilih dan menentukan konsep yang akan digunakan untuk
produk tersebut supaya dapat mempengaruhi konsumen sehingga konsumen
tertarik dan minat untuk membeli semakin besar. Jadi konsumen selalu
membandingkan merek yang pernah dipakai dengan merek yang belum dipakai
dengan melihat kelebihan — kelebihan yang ditawarkan sebelum melakukan

pembelian. Apabila konsumen telah memiliki satu merek yang dipercaya maka

konsumen tidak akan lama dalam mempertimbangkan produk mana yang akan

|bid.
" 1bid.
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dipilih, akan tetapi konsumen juga bisa memiliki rasa ingin mencoba merek lain,
apabila konsumen melihat iklan yang menarik.

Hal ini akan berbeda apabila konsumen memiliki merek kepercayaan. Jika
merek yang dipercayainya mengiklankan produknya dengan menawarkan
kelebihan merek tersebut, maka konsumen tidak akan lama dalam menjawab
tentang seberapa minat ia kepada merek tersebut, hal ini dapat ditunjukan dengan
mereka berminat membeli produk tersebut atau menggunakan jasa pelayanan
tersebut.

Dari penjelasan — penjelasan mengena minat beli  maka dapat
dismpulkan minat beli merupakan suatu sikap konsumen sebelum melakukan
pembelian suatu produk atau layanan jasa dengan mempertimbangkan berbagai
produk yang akan dibeli.

Berdasarkan penjabaran di atas, minat beli memiliki indikator rangsangan
dengan sub indikator perasaan dan lingkungan, kecenderungan dengan sub
indikator kebiasaan dan Kecenderungan terhadap manfaat sebuah produk atau
jasa, motivas konsumen dengan sub indikator pilihan terhadap produk yang
ditawarkan dan dorongan intrinsik (keinginan sendiri) dan juga dorongan

ekstrinsik (keinginan dari luar).

2. Perseps Harga
Persepsi merupakan suatu proses yang didahului oleh penginderaan, yaitu
suatu stimulus yang diterima oleh individu melalui alat reseptor yaitu indera. Alat

indera merupakan penghubung antara individu dengan dunia luarnya. Persepsi
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merupakan stimulus yang diindera oleh individu, diorganisasikan kemudian
diinterpretasikan sehingga individu menyadari dan mengerti tentang apa yang
diindera

Menurut Gugum dan Yufiarti “Persepsi adalah menafsirkan stimulus yang
telah ada di dalam otak hasil dari sensasi”.?

Gugum dan Yufiarti menyatakan bahwa, Persepsi adalah ”Proses
organisme menginterpretasikan dan mengorganisir sensasi untuk menghasilkan
suatu pengalaman yang penuh arti”.?

Dari pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa persepsi merupakan proses
organisme penafsiran stimulus yang sudah ada di dalam otak yang
mengiterprestasikan dan mengorganisir hasil sensasi  untuk menghasilkan suatu
pengalaman yang penuh arti.

Selanjutnya, Gugum dan Y ufiarti mengutarakan bahwa Persepsi manusia
cenderung “menyatukan bagian — bagian bidang visual yang serupa atau sama
apakah dalam bentuk warna, tekstur, dan bentuk”.*

Schiffman dan Kanuk mendefinisikan “Persepsi merupakan proses yang
dilakukan individu untuk memilih, mengatur, dan menafsirkan stimuli kedalam
gambar yang berarti dan masuk akal mengenai dunia”.*

Pendapat tersebut diperkuat oleh Kotler dan Kevin dengan mengatakan
“Persepsi adalah proses dimana kita akan memilih, mengatur, dan menerjemahkan

masukan informasi untuk menciptakan gambaran dunia yang berarti”.*

% Y ufiarti dan Gugum Gumelar, Sejarah dan Dasar — dasar Psikologi ( Jakarta: 2012), h.
104

#1bid., h. 106

% bid., h. 108

3! |eon Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk, Perilaku Konsumen (PT Indeks: 2007), h. 137
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Dari defins di atas, dapat dismpulkan bahwa persepsi adalah hasil
informasi yang diterima dengan menyatukan bagian — bagian bidang bidang visual
yang serupa atau sama, apabila ketiadaan sebuah informasi ketika seseorang
menerima stimulus baru bagi dirinya maka akan menyebabkan kekacauan dalam
mempersepsikan karena dengan adanya informasi seoerti proses memilih,
mengatur dan menerjemah masukan informasi yang diterima seseorang, maka
seseorang dapat mempersepsikan sesuatu.

Istilah harga biasa digunakan dalam kegiatan tukar menukar. Untuk
menyatakan harga sesuatu barang, digunakan satuan uang. Dengan demikian
pengertian harga adalah nilai suatu barang yang dinyatakan dalam satuan uang.
Tidak setiap barang memiliki harga, hanya barang ekonomi, sgaah yang
memiliki harga, sebab untuk memperolehnya diperlukan pengorbanan. Penawaran
dapat terjadi karena adanya faktor kelangkaan atau keterbatasan suatu barang,
sehingga barang itu memiliki harga karena barang itu disatu pihak berguna dan
dipihak lain barang itu jumlahnya terbatas atau langka.

Macam-macam istilah yang kerap digunakan dalam mengungkapkan harga
antaralain iuran, tarif, sewa, premium, komisi, upah, ggji, dan honorarium. Harga
dadam Kamus Umum Bahasa Indonesia berarti nilai suatu barang yang
diwujudkan sebagai uang. Harga merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya
yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang

atau jasa.

2 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Mangjemen Pemasaran (Erlangga: 2009), h. 179
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Apabila harga suatu produk di pasaran cukup tinggi, hal ini menandakan
bahwa kualitas produk dan merek produk tersebut cukup bagus dan meyakinkan
dibenak konsumen. Sebaliknya apabila harga suatu produk di pasaran adalah
rendah, maka ini menandakan bahwa kualitas produk tersebut adalah kurang baik
dan merek produk tersebut kurang bagus dan kurang meyakinkan di benak
konsumen. Harga merupakan sesuatu kesepakatan antara pembeli dan penjua
dalam transaks jual beli barang atau jasa. Harga haruslah direlakan oleh kedua
belah pihak dalam akad (transaksi), baik lebih sedikit, lebih besar, atau sama
dengan nilai barang atau jasa yang ditawarkan oleh pihak penjua kepada pihak
pembeli.

Menurut Kotler dan Keller harga adalah : “Salah satu elemen bauran

pemasaran yang menghasilkan pendapatan; elemen lain menghasilkan

biaya. Harga juga mengkomunikasikan positioning nilai yang dimaksud
dari produk atau merek perusahaan ke pasar”.>®
Menurut Kotler dan Keller juga menyatakan bahwa,

Harga bukan hanya angka — angka di label 1abel harga. Harga mempunyai

banyak bentuk dan melaksanakan banyak fungsi. Sewa, uang sekolah,

ongkos, upah/fee, bunga, tarif, biaya, penyimpanan, gagji, dan komis
semua merupakan harga yang harus konsumen bayar untuk mendapatkan
barang atau jasa. Hargajuga terdiri dari banyak komponen.®

Sedangkan Yamato mengatakan bahwa” harga adalah jumlah uang yang
dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk dan pelayanan
menyertainya”.*

Dari pendapat — pendapat di atas dapat dismpulkan harga adalah salah

satu elemen bauran pemasaran yang terdiri dari biaya — biaya yang telah di

% philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT Gelora Aksara
Pratama,2009) h. 67

*1bid., h. 68

5 |bid.
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akumulasikan dalam satuan hitung untuk menentukan nilai sebuah produk serta
menentukan positioning nilai produk dalam pasar. Dalam membuat sebuah produk
dan jasa diperlukan biaya, dimana biaya — biaya tersebut di akumulasikan
sehingga terbentuklah harga sebuah produk atau jasa. Apabila produk yang
dihasilkan bagus maka memerlukan biaya yang tinggi, begitu juga, sebaliknya dan
itu mempengaruhi perhitungan harga sebuah produk. Beberapa konsumen melihat
kualitas dan keunggulan sebuah produk dari harga sebuah produk, tanpa meneliti
terlebih dahulu produk tersebut sehingga harga berpengaruh pada positioning di

pasar.

Faar Laksana menyatakan, bahwa harga merupakan

Jumlah uang yang diperlukan sebagai penukar dan sebagai kombinas

produk dan jasa. Dengan demikian maka suatu harga haruslah dihubung -

hubungkan dengan bermacam — macam barang dan atau pelayanan, yang
akhirnya akan sama dengan sesuatu produk dan jasa.*®

Carthy terjemahan Gunawan H, menyatakan harga adalah * apa yang
dibebankan untuk sesuatu. Setiap transaksi dagang dapat dianggap sebagai suatu
pertukaran uang,. Uang adalah harga untuk sesuatu”.’

Dari defisnis di atas dapat disimpulkan harga adalah uang yang
diperlukan sebagai alat tukar yang dibebankan untuk sesuatu, dalam setiap
transaks yang harus dikeluarkan oleh konsumen untuk mendapatkan suatu barang
atau jasa, karena harga pada umumnya dihitung dalam sebuah mata uang. Uang

merupakan alat transaks yang sah yang sudah digunakan segjak lama, besar

kecilnya nominal uang yang dibebankan kepada konsumen untuk mendapatkan

% | bid.
3 | bid.
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sebuah produk atau pelayanan jasa haruslah sebanding dengan kualitas produk
maupun jasa yang diharapkan.

Menurut William J. Stanton yang dikutip oleh Fajar Laksana “Harga
adalah nilai yang disebut dalam mata uang yang berlaku sebagai alat tukar”.%®

Sedangkan, definisi harga menurut Indriyo Gitusudarmo adalah “Ukuran
terhadap besar kecilnya nilai kepuasan seseorang terhadap produk yang dibelinya,
yang dinyatakan dalam satuan mata uang atau alat tukar”.*

Dari definis di atas, dapat dissimpulkan harga merupakan nilai yang
disebutkan dalam satuan nilai mata uang yang diukur dari nilai kepuasan terhadap
produk maupun jasa.

Kotler merumuskan “Harga merupakan salah satu unsur terpenting yang
menentukan pangsa pasar dan profitabilitas perusahaan”.*® “Harga dapat diubah
dengan cepat, tidak seperti ciri khas ( feature ) produk dan perjanjian distribusi”.**

Dari definisi di atas dapat disimpulkan harga merupakan salah satu faktor
yang menentukan penghasilan sebuah perusahaan, karena faktor lain hanya
menghasilkan biaya. Hal ini disebabkan segmen pasar menengah ke atas lebih
mementingkan kepuasan dan keekslusifan sebuah produk, karena bagi mereka
dengan membeli barang yang mahal, dan menggunakan jasa yang maha maka
mereka merasa bangga dan merasa dipandang. Harga juga dapat berubah dengan
cepat sesuai dengan situasi pasar apakah mereka bermasalah atau tidak dengan

harga tersebut, apabila para konsumen merasa terganggu dengan harga yang

38Danang Sunyoto. Perilaku Konsumen ( Jakarta: PT Buku Seru 2013), h. 207

* |bid.

“O philip Kotler terjemeahan Drs. Agus H. P. Anggawijaya,M.Si, Manajemen Pemasaran edisi
Milenium (PT Prenhallindo,Jakarta: 2002), h. 518

“pid., h. 519
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terlalu mahal maka perusahaan harus segera mencari Siasat supaya harga sesuali
dengan harapan para konsumen.

Dalam buku Kaotler edisi millennium menjelaskan “Harga sesuai
kemampuan layanan nilai segmen artinya nilai yang diberikan itu mendorong
harga”.*

“Menurut Robert dan John menyatakan bahwa “Price is the amount of
money paid bay a buyer to reseller for a particular product or service*

Harga merupakan uang yang dikeluarkan untuk pembayaran dari pembeli

kepada penjual untuk produk dan jasa.

Dari definisi di atas, dapat ditarik kesimpulan harga merupakan uang yang
dikeluarkan untuk mendapatkan produk maupun layanan jasa, semakin bagus
mutu dan kualitas sebuah produk dan jasa maka semakin maha harga sebuah
produk dan layanan jasatersebut.

Pada beberapa teori, harga dinyatakan sebagal suatu yang melekat pada
produk atau jasa yang dinyatakan oleh suatu nilai nominal. Nilai nominal yang
pada masing-masing orang, dipersepsikan dengan tingkat berbeda. Pada orang
dengan tingkat ekonominya rendah, biasanya untuk produk dengan harga yang
sama, mereka akan mempersepsikan harga tersebut, lebih tinggi (mahal)
dibandingkan dengan orang pada tingkat ekonomi atas. Perseps mengena harga

ini bergantung pada lingkungan, kondisi sosial ekonomi, dan hal lainnya.

“21pid., h. 523
“3 F. Robert & John F. Tanner, Business Marketi ng (Singapore: 2009), h. 401
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Schiffman dan Kanuk mengatakan “Dampak pada persepsi harga
konsumen yang ditimbulkan oleh tiga tipe harga yang diiklan kepada konsumen
yaitu: rendah dan wajar, tinggi dan wajar, dan tinggi dan tidak wajar”.**

Schiffman dan Kanuk juga mengatakan “Persepsi harga mempengaruhi
persepsi konsumen terhadap nilai produk, dan akhirnya, terhadap kesediaan
mereka untuk menjadi pelanggan”.*

Menurut Philip Kotler dan Kevin Lane Keller bahwa “The key to perceived
value pricing is to deliver more than competitor and to demostrate this to
prospective buyers*

Kunci persepsi nilai harga adalah memberi sesuatu yang lebih baik dari
pesaing dan mendemonstrasikan kepada pembeli potensial.

Dari definisi di atas dapat disimpulkan bahwa persepsi harga merupakan
penilaian konsumen terhadap harga sebuah produk atau jasa dengan melihat
kewagjaran harga yang diberikan produsen dengan mengukur harga yang diberikan
dan nilai yang ditawarkan kepada konsumen yang pada akhirnya membuat para
konsumen bersedia untuk menjadi konsumen.

Berdasarkan teori-teori tersebut, dapat disimpulkan bahwa kunci persepsi
nilai harga adalah pemberian sesuatu yang lebih dari pesaing, demonstrasi khusus
pada pembeli potensial,serta memberikan informasi tentang harga sebuah produk.

Menurut Tatik “Konsumen mempersepsikan bahwa terdapat hubungan

antara harga dengan kualitas”.*

44 Opcit, Leon Schiffman dan Ledlie Lazar Kanuk, h. 161

45 Opcit, Leon Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk, h. 160

8 Philip Kotler and Kevin Lane Keller, Marketing Management, Edisi 13 (New Jersey: Pearson
Education. Inc, 2009), p. 432
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Menurut Peter dan Jerry “Persepsi Harga adalah bagaimana informasi
harga dipahami seluruhnya oleh konsumen dan memberikan makna - makna yang
dalam bagi mereka”.*®

Dari definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa persepsi harga adalah
infformasi  yang dipersepsikan konsumen mengena harga yang memberikan
makna bagi mereka yang mempunyai hubungan dengan kualitas.

Menurut Danang “Persepsi harga berkaitan dengan bagaimana informasi
harga dipahami seluruhnya oleh konsumen dan memberikan makna yang dalam
bagi mereka”.*

Jacob dan Olson menyatakan persepsi harga adalah pemrosesan
informasi”.>

Dari definisi di atas dapat dismpulkan bahwa persepsi harga berkaitan
dengan informasi harga dari hasil pemrosesan informasi yang diterima konsumen
mengenai harga dan memberikan makna yang dalam bagi mereka.

Fandy menyatakan bahwa :

Diskon merupakan potongan harga yang diberikan oleh penjua kepada

pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas tertentu dari pembeli yang

menyenangkan bagi penjual. Berikut ini adalah yang membentuk diskon
yaitu diskon kuantitas dan diskon musiman.

Diskon Kuantitas : Merupakan potongan harga yang diberikan guna
mendorong konsumen agar membeli dalam jumlah banyak. Dalam praktiknya
diskon kuantitas sering tidak berwujud potongan tunai, melainkan berupa
tambahan unit yang diterima untuk jumlah pembayaran yang sama (free goods)

Diskon Musiman : Merupakan potongan harga yang diberikan hanya
pada masa— masa tertentu sgja.>*

A Tatik Suryani, Perilaku Konsumen (Y ogyakarta: 2008), h. 117

8 Jerry C Olson dan Paul Peter (Jakarta: 2000), h. 228

49 Opcit, Danang sunyoto, h. 179

O pid.

*! Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, Edisi ke 2 ( Y ogyakarta :2000), h. 166
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Fandy juga menyatakan bahwa:

Allowance juga merupakan pengurangan dari harga menurut daftar list
price kepada para pembeli karena adanya aktivitas — aktivitas tertentu
yang dilakukan pembeli, berikut adalah yang membentuk allowance
adalah promotional allowance adalah sebuah promos yang diberikan
kepada konsumen dengan memberikan berupa pembayaran yang lebih
kecil atau memberikan beberapa barang geratis kepada konsumen..>

Fandy juga menyatakan bahwa :

penyesuaian Geografis (Geographical Adjusment) merupakan penyesuaian
terhadap harga yang dilakukan oleh produsen sehubungan dengan biaya
transportas produk dari penjua ke pembeli.berikut adalah metode yang
biasa digunakan untuk melakukan penyesuaian geografis yaitu Uniform
Delivered pricing dalam metode ini harga yang ditetapkan penjua juga
mencakup semua biaya transportasi. FOB With Freight Absorpotion
Pricing penjual menanggung biaya pengangkutan dari harga produk yang
bertujuan diharapkan melalui cara ini, penjual bisa mengimbangi harga
pesaing terdekat.>

Dari definiss di atas dapat disimpulkan bahwa persepsi konsumen

mengenai harga dipengaruhi oleh diskon yang diberikan produsen kepada

konsumen, Allowance pengurangan dari harga dari list price dan geografis juga

mempengaruhi perspesi konsumen mengenai harga.

Dari berbaga penjelasan-penjelasan mengena persepsi harga dari beberapa

ahli dapat dismpulkan bahwa persepsi harga adalah suatu proses pemikiran

konsumen melalui berbagai informasi tentang nilai suatu produk atau jasa dengan

melihat diskon dan letak dari lokasi usaha.

Berdasarkan penjabaran di atas, dapat dilihat bahwa perseps harga memiliki

indikator, diskon dengan sub indikator diskon kuantitas dan diskon musiman,

Allowance dengan sub indikator Promotional Allowance dan indikator Geografis

*2 |bid, h. 168
%3 |bid, h. 169
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dengan sub indikator FOB With Freight Absorpotion Pricing (harga yang

diterapkan dapat menyesuaikan pesaing dan daya beli konsumen).

B. Review PenelitianTerdahulu

Penelitian serupa pernah dilakukan oleh :

1. Hendra Fure, tahun 2013, dengan judul “lokasi Keberagaman Produk,
Harga Dan Kualitas Pelayanan Pengaruhnya Terhadap Minat Beli Pada
Pasar Tradisional Bersehati Calaca”

Tujuan pendlitian ini adalah mengetahui secara bersama pengaruh lokasi,
keberagaman produk, harga, dan kualitas pelayanan terhadap minat beli di
pasar tradisiona bersehati Calaca Manado. Penelitian ini membahas tentang
analisis yang mempengaruhi minat konsumen untuk berbelanja pada Giant
Hypermart Bekas dengan kelengkapan produk, harga, pelayanan,
kenyamanan dan promosi secara bersama maupun secara parsial. Pada
indikator harga hal yang diteliti adalah manfaat, persepsi harga dan manfaat,
harga barang terjangkau persaingan harga dan kesesuaian harga dengan
kualitasnya. Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan
simple random sampling, yaitu teknik sampling dengan memilih pelanggan
yang ada di pasar tradisional Calaca Manado yang telah melakukan proses
pembelian lebih dari 3 kalio. Jumlah sampel sebanyak 100 orang konsumen.
Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian asosiatif yang bertujuan
untuk melihat hubungan antar variabel atau lebih dalam penelitian data yang
dipelgari adalah data dari sampel yang diambil dari populasi tersebut. Penulis

melakukan pengumpulan data baik dari sumber data tertulis maupun tidak
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terstulis dengan cara, observasi, interview, dan kuesioner. Hasil penelitian ini
menunjukan bahwa l|okasi, keberagaman produk, harga, dan kualitas
pelayanan berpengaruh terhadap minat beli pada pasar tradisional Bersehati
Calaca Manado. Hasil variabel (X3) nilai thitung sebesar 4,029 dengan
probabilitas sebesar 0,000.karena thitung > ttabel ( 4,029>1,985) atau sig <
5% (0,000 < 0,05) maka secara parsial variable X3 berpengaruh signifikan
positif terhadap variabel Y.

. Maichd Tirgjoh, tahun 2013, dengan judul “Motivasi, Persepsi Harga
Pengaruhnya Terhadap Minat Pembelian Produk Pada KFC Megamas
Manado”

Tujuan penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh motivasi, perseps
dan harga terhadap minat pembelian produk KFC Megamas Manado. Dalam
pembahasan harga persepsi konsumen tentang harga yang melatar belakangi
penelitian. Teknik pengambilan sampel pada peneitian ini adaah
menggunakan random sampling yang diambil menggunakan rumus slovin
(Sarwono). Besaran sampel dalam penelitian ini adalah 100 responden dari
keseluruhan populasi. Metode yang digunakan adalah metode analisis untuk
memperoleh hasil regresi linier berganda yang baik maka digunakan uji
asums klasik, yang terdiri dari Uji Normalitas, Uji Multikolinieritas, Uji
Autokorelasi, Uji Heterokedastisitas dan Analisis Regresi Berganda. Hasil
penelitian dapat disimpulkan bahwa masing — masing variabel baik secara
parsial maupun secara simultan mempunyai pengaruh signifikan terhadap

minat pembelian. Variabel harga (X3) memiliki nilai thitung 12.958 dengan
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signifikan sebesar 0,025 karena thitung > ttabel ( 12.958 . 1.984 ) atau sig t
sebesar 2.5% maka secara parsia variabel harga ( X3) berpengaruh signifikan
terhadap minat pembelian (Y) dengan asumsi variabel bebas lainya konstan.
Dengan demikian hipotesis yang menyebutkan bahwa harga berpengaruh
terhadap minat pembelian.

. Yuli Anisah Busrah, tahun 2013, dengan judul “Harga dan Pelayanan
Purna Jual Terhadap Minat Membeli Tablet PC Di Kota Lhokseumawe”
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh variabel harga
dan pelayanan purna jua terhadap minat membeli tablet PC di kota
Lhokseumawe. Dalam pembahasan harga harga memiliki dua peran utama
yaitu fungs harga dan informasi harga dalam mendidik konsumen dalam
menentukan pilihan produk, karena persepsi yang sering terjadi adalah harga
yang maha mencerminkan kualitas yang tinggi. Teknik pengambilan sempel
dilakukan dengan cara accidental — random sampling, dimana responden
yang dijadikan sampel adalah responden yang secara kebetulan dijumpai dan
tanpa menentukan kategori terlebih dahulu. Metode yang digunakan adalah
model regress dengan melakukan uji klasik yaitu normalitas, uji
multikolenieritas. Hasil penelitian terhadap variabel harga (X1) dan
pelayanan purna jual (X2) berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli
pc tablet di kota Lhokseumawe. Pengujian secara stimultan diperoleh Fhitung
sebesar 69.010, sedangkan Ftabel pada tingkat signifikans | = 5% adalah
sebesar 2,31. Hal ini memperlihatkan bahwa Fhitung > Ftabel, dengan tingkat

probabilitas 0.000. Dengan demikian hasil perhitungan ini dapat dianbil suatu
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keputusan menerima hipotesis alternatif dan menolak hipotesis nol, artinya
bahwa variabel harga (X1) dan layanan purna jua (X2) secara signifikan

terhadap minat pembelian tablet pc dikota Lhouseumawe.

C. Kerangka Teoretik

Persepsi harga berhubungan dengan minat beli karena konsumen meneliti
apa yang akan dibeli dengan membandingkan harga melalui persepsi harga,
apabila konsumen mempresepsikan harga terlalu mahal maka konsumen akan
mengurungkan niat membeli suatu produk.

Menurut Schiffman dan Kanuk “Konsumen memandang harga terlalu
tinggi, dan wajar mempunyai pengaruh yang kuat terhadap minat pembelian dan
kepuasan konsumen”.>*

Perseps  harga dapat mempengaruhi minat beli, apabila konsumen
mempersepsikan harga sebuah produk dan pelayanan jasa sesuai dengan
keinginan konsumen maka minat untuk membeli produk dan pelayanan jasa akan
bertambah. Pendapat ini diperkuat oleh Budhi Wibowo:

Menurut Budhi Wibowo dan Adi Kusrianto dalam merumuskan suatu
definisi yaitu “Dalam proses penjualan, pihak penjua ingin menjual dengan
harga yang semaha — mahanya sedangkan pihak pembeli ingin membeli dengan
harga yang semurah — murahnya”.>

Persepsi harga dapat mempengaruhi minat beli, apabila pelayanan jasa

dan kualitas jasa yang akan didapatkan melebihi persepsi konsumen tentang

54 .
Ibid.
% Budhi Wibowo dan Adi Kusrianto, Jangan menjual tanpabelgjar ilmu menjua (Jakarta: 2011), h.
115
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harga sebuah produk atau layanan jasa. pendapat ini diperkuat oleh Budhi
Wibowo:

Budhi Wibowo dan Adi Kusrianto mengatakan “Calon pembeli akan
membeli produk yang kita tawarkan kalau dia menganggap manfaat produk yang
kita tawarkan melebihi harga produk tersebut”.>®

Kotler dan Gary mengatakan “minat beli konsumen, dipengaruhi oleh
pendapatan, harga, dan manfaat produk”.>

Dari pengertian di atas kita dapat merumuskan bahwa persepsi konsumen
terhadap pendapat, harga, dan manfaat produk sangat mempengaruhi mereka
dalam menentukan minat mereka dalam pembelian terhadap suatu barang atau

jasa.

D. Perumusan Hipotesis

Berdasarkan kerangka berpikir di atas, maka hipotesis penelitian ini dapat
dirumuskan sebagai berikut: “Terdapat hubungan positif antara persepsi harga
dengan minat beli (purchase intention) pada konsumen”, sehingga apabila
konsumen memiliki persepsi sebuah produk atau jasa memiliki yang sebanding
dengan nilai yang diberikan maka minat beli (purchase intention) pada calon

kosumen akan tumbuh.

*1bid., h. 45
> Philip Kotler dan Gary Amstrong, Marketing An Introduction (America:2000), h. 156
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METODOLOGI PENELITIAN

Tujuan Pendlitian

Berdasarkan masalah yang dirumuskan di atas, maka tujuan dari penelitian ini

adalah untuk mendapatkan data dan fakta yang valid dan reliabel untuk

mengetahui apakah terdapat hubungan antara persepsi tentang harga (price)

dengan minat beli (purchase intention) pada konsumen Blitzmegaplex Mall BCP

di Bekasi.

B. Tempat dan Waktu Penelitian

1 Tempat Penelitian
Penelitian ini dilakukan pada mahasiswa Pendidikan Tata Niaga, Jurusan
Ekonomi dan Administrasi, Fakultas Ekonomi UNJ angkatan, yang
memiliki minat untuk menonton Blitzmegaplex BCP di Bekasi.
Tempat ini dipilih karena peneliti sering menerimainformas tentang
buruknya perseps konsumen mengenai hargatiket yang tergolong mahal
di tempat tersebut.

2. Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan selamatiga bulan terhitung sgjak bulan Februari
sampal dengan Juni2014. Waktu ini dipilih karena dianggap sebagai waktu
paling efektif untuk melaksanakan penelitian. Karena pendliti tidak terlalu
disibukan oleh jadwal perkuliahan sehingga peneliti lebih menfokuskan

diri pada kegiatan penelitian.

36
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C. Metode Penelitian

1 Metode

Metode penelitian merupakan “Cara ilmiah yang digunakan untuk mendapatkan
data dengan tujuan tertentu’”*°. Metode yang digunakan dalam penelitian ini
adalah survel dengan pendekatan korelasional. Alasan peneliti menggunakan
metode ini karena sesuai dengan tujuan yang ingin dicapai, yaitu untuk
mengetahui hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat. Metode
survei adalah :

“ Metode yang digunakan untuk mendapatkan data dari tempat tertentu yang
alamiah (bukan buatan), peneliti melakukan pengumpulan data, misalnya dengan
mengedarkan kuesioner, tes dan wawancara terstruktur” %,

2. Konstelas Hubungan Antar Variabel

Dengan pendekatan korelasional dapat dilihat hubungan antara dua variabel, yaitu
variable bebas (Persepsi Harga) dengan variabel terikat (Minat Beli). Konstelas

hubungan antar variable dapat digambarkan sebagai berikut :

X > Y
Keterangan :

X = Persepsi Harga (Variabel Bebas)

Y = Minat Beli (Variabel Terikat)

—> = Arah Hubungan

>>Sugiyono. Metode Penelitian Pendidikan (Bandung:Alfabeta. 2010).h.3
*®|bid,h.12
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D. Populasi dan Teknik Sampling
“Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek/subyek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelgjari dan kemudian ditarik kesimpulannya®’.
Populas dari pendlitian ini adalah seluruh mahasiswa Pada Pendidikan Tata
Niaga, Jurusan Ekonomi dan Administrasi, Fakultas Ekonomi UNJ. Sedangkan
berdasarkan survey awal, populasi terjangkaunya adalah mahasiswa Pada
Pendidikan Tata Niaga angkatan 2010 karena yang paling banyak memiliki
masalah minat menonton di Blitzmegaplex BCP yang berjumlah 40 orang dapat
dilihat dari table berikut :

Tabdi I11.1

Data survey awal pada mahasiswa Pendidikan Tata Niaga yang memiliki
masalah minat menonton di Blitzmegaplex BCP

Angkatan Jumlah
2010 40
2011 10
2012 15
2013 20

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi
tersebut”.>® Sampel diambil sebanyak 360rang berdasarkan tabel 1saac & Michael

(tabel penentuan jumlah sampel dari populasi tertentu) dengan taraf kesalahan 5%.

*Ibid, p 61
¥ hid, p.62
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Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah teknik acak sederhana.
Teknik ini dipakai berdasarkan pertimbangan bahwa populas mempunyai

anggota/unsur yang homogen.

E. Teknik Pengumpulan Data
1. Minat Beli (Variabd Y)
a. Definis Konseptual
Minat beli merupakan suatu sikap konsumen sebelum melakukan pembelian
suatu produk atau layanan jasa dengan mempertimbangkan berbagai produk
yang akan dibeli.
b. Definisi Operasional
minat beli memiliki indikator rangsangan dengan sub indikator perasaan dan
lingkungan, kecenderungan dengan sub indikator kebiasaan dan
K ecenderungan terhadap manfaat sebuah produk atau jasa, motivasi
konsumen dengan sub indikator pilihan terhadap produk yang ditawarkan dan
dorongan intrinsik (keinginan sendiri) dan juga dorongan ekstrinsik
(keinginan dari luar) yang dapat diukur dengan menggunakan kuesioner
berbentuk skala (likert).
C. Kisi-kis Instrumen Minat Beli
Kisi-kis instrumen penelitian minat beli yang disajikan ini merupakan
kisi-kisi instrumen yang digunakan untuk mengukur minat beli dan juga
memberikan gambaran sgjauh manainstrumen ini mencerminkan indikator

variabel minat beli. Kisi-kisi konsep instrumen yaitu yang digunakan



untuk uji coba dan kisi-kisi ini disgjikan dengan maksud untuk

memberikan informasi mengenai butir-butir yang di drop setelah

dilakukan uji validitas dan uji reliabilitas sertaanalisis butir soal untuk

memberikan gambaran sgjauh manainstrumen final masih mencerminkan

indikator-indikator minat beli. Kisi-kisi instrumen ini dapat dilihat pada

40

Tabel 111.2
Tabd 111.2
Kisi-Kisi Instrumen(Variabel Y)
Minat Beli
Indikator Sub Indikator Uji Coba Drop No Butir Final
Valid
(+) (-) (+) (-) (+) (-)
Rangsangan Perasaan 6,27,15, | 7,19, 6,27, | 79,2 | 6,27,1 | 2,19,2
17 2 15,1 5171 |7
7
Lingkungan 4,29 3,10 429 | 3,10 |4,29 3,10
Kecenderungan | Kecenderungan | 11 24 1 11 24 11 24
terbiasa
menikamati
layanan sebuah
jasa pada
waktu tertentu
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Kecenderunagn | 9,23,25, | 1,28, 9,23, | 1,28, | 9,23,2 | 1,28,2
terhadap 18,20, 26,1 25,1 | 26,1 |5,18,2 | 6,12
manfaat 2 8,20, | 2 o,
sebuah produk
atau jasa
Motivasi Pilihan 13,22 5 13,2 |5 13,22 |5
Konsumen terhadap 2
produk yang
ditawarkan
Dorongan 14,16,2 | 8 14,1 | 8 14,16, | 8
intrinsik dan 1 6,21 21
dorongan
ekstrisik

Untuk mengisi setiap butir pernyataan dalam instrumen penelitian, responden

dapat memilih salah satu jawaban dari 5 alternatif yang telahdisediakan. Dan 5

aternatif jawaban tersebut diberinilai 1 (satu) sampal 5 (lima) sesual dengan

tingkat jawaban. Alternatif jawaban yang digunakan sebagai berikut

TABEL I11.3
Skala Penilaian Instrumen Variabel Y
Minat Beli
No Alter natifJawaban Item Positif | Item Negatif
1 SangatSetuju ( SS) 5 1
2 Setuju ( S) 4 2
3 Ragu-ragu ( RR) 3 3
4 TidakSetuju (TS) 2 4
5 SangatTidakSetuju ( STS) 1 5
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d. Validas Instrumen Minat Beli
Proses pengembangan instrumen Minat Beli dimulai dengan penyusunan
instrumen model Skala Likert yang mengacu pada model indikator-indikator
variabel Minat Bedli terlihat padatabel 111.1 yang disebut sebagai konsep
instrumen untuk mengukur variabel Minat Beli.
Tahap berikutnya konsep instrumen dikonsultasikan kepada dosen pembimbing
berkaitan dengan validitas konstruk, yaitu seberapa jauh butir — butir indikator
tersebut telah mengukur indikator dari variabel Minat Beli sebagaimana tercantum
padatabel 111.2. Setelah konsep instrumen disetujui, langkah selanjutnya adalah
instrumen diuji cobakan kepadamahasiswa Pendidikan Tata Niaga, Jurusan
Ekonomi dan Administrasi, Fakultas Ekonomi UNJ yang berjumlah 30 orang
diluar dari sampel.

Proses validasi dilakukan dengan menganalisis data hasil uji coba instrumen,
yaitu validitas butir dengan menggunakan koefisien korelasi antara skor butir

dengan skor total instrumen. Rumus yang digunakan adalah sebagai berikut:

> xixt
DX xt?

59
rit =

Dimana:

Fit = Koefisien skor butir dengan skor total instrumen
Xi = Devias skor butir dari Xi

Xt = Devias skor dari Xt

Kriteria batas minimum pernyataan yang diterima adalah rtabel = 0.361, jika

rhitung > rtabel, maka butir pernyataan dianggap valid. Sedangkan, jikarhitung <

% Djaali dan Pudji Muljono, Pengukuran Dalam Bidang Pendidikan (Jakarta : Grasindo,2008). p.86
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rtabel, maka butir pernyataan dianggap tidak valid, yang kemudian butir
pernyataan tersebut tidak digunakan atau harus di drop.

Hasil dari uji coba menunjukkan bahwavariabel Minat Beli menunjukan dari 29
butir pernyataan, 29 butir valid dan tidak ada butir pernyataan yang didrop,
sehingga pernyataan yang valid dapat digunakan sebanyak 29 butir pernyataan.
Selanjutnya menghitung reliabilitas terhadap 29 butir pernyataan yang telah
dianggap valid dengan menggunakan rumus Alpha Cronbach yang sebelumnya
dihitung terlebih dahulu varian butir dan varian total.

Uji reliabilitas dengan rumus Alpha Cronbach, yaitu :

60
-2
rii = K {1—%32' }

Dimana: k-1

rii = Reliabilitas instrumen
k = Banyak butir pernyataan ( yang valid)

3 i = Jumlah varians skor butir
st?  =Varianskor total

Varians butir itu sendiri dapatdiperoleh dengan menggunakan rumus sebagai

berikut:
ZXIZ_(ZXI)Z 61
SZ _ n
n
Dimana:
S? = Simpangan baku

n = Jumlah populasi
SXi? = Jumlah kuadrat data X
>Xi =Jumlah data

®Ibid. 89
®1Burhan Nurgiyanto, Gunawan dan Marzuki, Satistik Terapan Untuk Pendlitian Ilmu-Ilmu Sosial
(Yogyakarta : Gajah Mada University Pers, 2004), hal. 350
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Berdasarkan rumus di atas reliabilitas terhadap butir-butir pernyataan yang telah

dinyatakan 29 valid dihitung sehingga didapat jumlah varians butir (3 Si?) adalah.

79.962. Selanjutnyadicari jumlah varians total (St?) sebesar 257.41 kemudian

dimasukkan dalam rumus Alpha Croanbach dan didapat hasil r;; yaitu sebesar

0,7251. Proses perhitungan terdapat pada lampiran. Dengan demikian dapat

dikatakan bahwa instrumen mempunyai reliabilitas tinggi dan 29 butir pernyataan

inilah yang digunakan sebagai instrumen final untuk mengukur variabel Minat

beli.

2.

C.

Persepsi Harga (Variabe X)

a. Definis Konseptual
Persepsi harga adalah suatu prosespemikiran konsumen mengenai informasi
harga suatu produk yang bersumber dari konsumen yang menafsirkan harga
produk atau jasa.
b. Definisi Operasional

Persepsi harga memiliki indikator, diskon dengan sub indikator diskon
kuantitas dan diskon musiman, Allowance dengan sub indikator Promotional
Allowance dan indikatoGeografis dengan sub indikator FOB With Freight
Absorpotion Pricing ( harga menyesuaikan dengan pesaing sekitar dan daya
beli konsumen sekitar ) yang dapat diukur dengan menggunakan kuesioner

berbentuk skala (likert).

Kisi-kisi Instrumen Persepsi Harga
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Kisi-kisi instrumen penelitian Persepsi Harga yang disgjikan ini
merupakan kisi-kisi instrumen yang digunakan untuk mengukur Persepsi
Harga dan juga memberikan gambaran sejauh manainstrumen ini
mencerminkan indikator variabel persepsi harga. Kisi-kisi konsep
instrumen yaitu yang digunakan untuk uji coba dan kisi-kisi ini disgjikan
dengan maksud untuk memberikan informasi mengenai butir-butir yang di
drop setelah dilakukan uji validitas dan uji reabilitas sertaanalisis butir
soal untuk memberikan gambaran sejauh mana instrumen final masih
mencerminkan indikator-indikator persepsi harga. Kisi-kisi instrumen ini

dapat dilihat pada Tabel 111.4

Tabe 111.4
Kisi-Kis Instrumen (Variabel X)
Persepsi Harga
Indikato Sub Uji Coba Dro | No Butir Valid Final
r Indikator p
(+) Q) (+) ) (+) )

Diskon Diskon 14,720 | 8 14,720 | 8 1471 |8

Kuantitas 9

Diskon 14,17 19 14,17 19 1316 |18

Musiman

Allowanc | Promationa | 5,9,12,1 | 186 |9 512,16 | 18,6 | 511,15 17,6
e Allowance | 6
(promosi
awal)
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Geografis | FOB With | 2,3,10,1 | 13,11 2,3,10,1 | 13,11 | 2,39,1 | 12,10
Freight 5 , 5 , 4
Allowance
Pricing
(penyesuaia
n harga
pesaing
sekitar)

Untukmengi si setiapbutirpernyataandalam instrumen penelitian,
respondendapatmemilihsal ahsatujawabandari 5 aternatif yang tel ahdisediakan.
Dan 5 aternatifjawabantersebutdiberinilai 1 (satu) sampai 5 (lima)

sesuai dengantingkatjawaban. Alternatifjawaban yang digunakansebagai berikut:

TABEL I1l.5
Skala Penilaian Instrumen Variabel X

Perseps Harga
No Alter natifJawaban Item Positif | Item Negatif
1 SangatSetuju ( SS) 5 1
2 Setuju ( S) 4 2
3 Ragu-ragu ( RR) 3 3
4 TidakSetuju (TS) 2 4
5 SangatTidakSetuju ( STS) 1 5

d. Validasi Instrumen

Proses pengembangan instrumen Persepsi Harga dimulai dengan penyusunan
instrumen model Skala Likert yang mengacu pada model indikator-indikator
variabel Persepsi Hargaterlihat padatabel 111.4 yang disebut sebagai konsep

instrumen untuk mengukur variabel Persepsi Harga.
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Tahap berikutnya konsep instrumen dikonsultasikan kepada dosen pembimbing
berkaitan dengan validitas konstruk, yaitu seberapa jauh butir — butir indikator
tersebut telah mengukur indikator dari variabel Minat Beli sebagaimana tercantum
padatabel 111.4. Setelah konsep instrumen disetujui, langkah selanjutnya adalah
instrumen diuji cobakan kepadamahasiswa Pendidikan Tata Niaga, Jurusan
Ekonomi dan Administrasi, Fakultas Ekonomi UNJ yang berjumlah 30 orang
diluar dari sampel.

Proses validasi dilakukan dengan menganalisis data hasil uji cobainstrumen, yaitu
validitas butir dengan menggunakan koefisien korelasi antara skor butir dengan
skor total instrumen. Rumus yang digunakan adal ah sebagai berikut:

> xixt

62

rit =
DX xt?
Dimana:
Fit = Koefisien skor butir dengan skor total instrumen
Xi = Devias skor butir dari Xi
Xt = Devias skor dari Xt

Kriteria batas minimum pernyataan yang diterima adalah rtabel = 0.361, jika
rhitung > rtabel, maka butir pernyataan dianggap valid. Sedangkan, jikarhitung <
rtabel, maka butir pernyataan dianggap tidak valid, yang kemudian butir
pernyataan tersebut tidak digunakan atau harus di drop.

Hasil dari uji coba menunjukkan dari 20 butir pernyataan, 19 butir valid dan 1
butir drop, sehingga pernyataan yang valid dapat digunakan sebanyak 19 butir

pernyataan.

62 Djaali dan Pudji Muljono, Pengukuran Dalam Bidang Pendidikan (Jakarta : Grasindo,2008). p.86
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Selanjutnya, dihitung reliabilitasnya terhadap butir-butir pernyataan yang telah
dianggap valid dengan menggunakan rumus Alpha Cronbach yang sebelumnya
dihitung terlebih dahulu varian butir dan varian total.

Uji reliabilitas dengan rumus Alpha Cronbach, yaitu :

63
;2
rii = K {1—%32' }

k-1
Dimana:
rii = Reliabilitas instrumen
k = Banyak butir pernyataan ( yang valid)
3 si? = Jumlah varians skor butir
st?  =Varianskor total

Varians butir itu sendiri dapatdiperoleh dengan menggunakan rumus sebagai

berikut:
- \2
5o ZHF
SZ _ n
n

Dimana:

S? = Simpangan baku

n = Jumlah populasi

yXi? = Jumlah kuadrat data X
>Xi =Jumlah data

F. Teknik Analisis Data
Teknik analisis data dilakukan dengan uji regresi dan korelasi dengan langkah-

langkah sebagai berikut :

®Ibid. 89
%Burhan Nurgiyanto, Gunawan dan Marzuki, Satistik Terapan Untuk Pendlitian Ilmu-Ilmu Sosial
(Yogyakarta : Gajah Mada University Pers, 2004), hal. 350
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1. Mencari Persamaan Regresi
Didapat dengan menggunakan rumus sebagai berikut :

Y =a+bx®

Dimana K oefisien adan b dapat dicari dengan rumus sebagai berikut:®

X xy

z
a=Y—hX

b =

Dimana:
(2X)?
e = 3K -
n
QY)
DA
n
(2X).(2Y)
2Xy = 3XY - ——————
n
Keterangan :
\% : Variabel terikat
X : Variabel bebas
a : Nilal intercept (konstan)
b : Koefesien regresi (slop)

Berdasarkan rumus di atas reliabilitas terhadap butir-butir pernyataan yang telah
dinyatakan 19 valid dihitung sehingga didapat jumlah varians butir (3 Si?) adalah.
15.398. Selanjutnyadicari jumlah varians total (St?) sebesar 76,312 kemudian

dimasukkan dalam rumus Alpha Croanbach dan didapat hasil r;;, yaitu sebesar

8 Sudjana, Metoda Statistik (Bandung :PT Tarsito, 2001), hal. 312
bid, p. 315
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0,8537. (Proses perhitungan terdapat pada lampiran). Dengan demikian dapat
dikatakan bahwa instrumen mempunyai reliabilitas tinggi dan 19 butir pernyataan
inilah yang digunakan sebagai instrumen final untuk mengukur variabel Minat

beli.

2. Uji Persyaratan Analisis

a. Uji Normalitas Galat Taksiran Regres Y atau X
Uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah galat taksiran regresi Y dan X
berdistribusi normal atau tidak. Pengujian dilakukan terhadap galat taksiran
regresi Y dan X dengan menggunakan uji Liliefors pada taraf signifikan (a) = 0,
05
Dengan hipotesis statistik :
Ho : Galat Taksiran Regresi Y atas X berdistribusi normal
Ha: Galat Taksiran Regresi Y atas X tidak berdistribusi normal
Kriteria pengujian :
TerimaHo jika Lniwng< Ltabe berarti Galat taksiran regresi Y atas X berdistribusi
normal.
Tolak Ho jika Liwung™ Ltave berarti Galat taksiran regresi Y atas X tidak

berdistribusi normal.

b. Uji Linearitas Regres
Digunakan untuk mengetahui apakah persamaan regeresi yang diperoleh
berbentuk linear atau tidak.

Dengan hipotesis statistik :
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Ho:Y =a+pX
Ha:Y #a+pX
Kriteria pengujian linearitas regresi adalah :
TerimaHo jika Fritung < Frabel
Tolak Ho jika Fritwung>Ftabe
Persamaan regresi dinyatakan linear jika berhasil menerima Ho.
Untuk mengetahui keberartian dan linearitas persamaan regresi di atasdigunakan
tabel ANAVA padatabel 111.5 berikut ini:®’
Tabel I11.6

DAFTAR ANALISISVARIANS
UNTUK UJI KEBERARTIAN DAN LINEARITAS REGRESI

Sumber Varians | DK Jumlah Kuadrat Rata-rata F hitung F tabel
jumlah
kuadrat
(RIK)
Total (T) N |ZY? - - -
Regresi (a) L & - - -
Regresi (b/a) L a JK(b) #*)RJK(b) | Fo> Ft
b (2, =) db(b) RJK(s)
Maka
regres
berarti

Ibid, p. 332
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Sisa(s) n-2 | K(T)-JK (a - K JK(s) - -
db(s)
(b/a)
TunaCocok (TC) | k-2 | IK(S) - K(G) JK(TC) ns)RJK(TC) | Fo< Ft
db(TC) RJK(G)
Maka
regrersi
linier
Gaat (G) k| @=y . & JK(G) - -
o — W db(G)

Keterangan : *) Persamaan regresi berarti

ns) Persamaan regers linier/not significant

3. Uji Hipotesis

a. Uji Keberartian Regresi

Digunakan untuk mengetahui apakah persamaan regresi yang diperoleh berarti

atau tidak berarti dengan kriteria Fritung™ Frabe.

Dengan hipotesis statistik :

Ho:B<0

Ha:3>0

Kriteria pengujian keberartian regresi adalah :

Tolak Ho jika Fhitung™ Frape

TerimaHo jika Fritung< Frape

Regres dinyatakan berarti (signifikan) jika berhasil menolak Ho.

b. Perhitungan Koefisen Korelas
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Digunakan untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh variabel X terhadap
variable Y, dengan menghitung (rxy) yang menggunakan rumus Product Moment

(ryxy) dari Karl Pearson dengan rumus sebagai berikut :

68

> xixt

rit =
D2 xt?
Dimana:
Fit = Koefisien skor butir dengan skor total instrumen
Xi = Devias skor butir dari Xi
Xt = Devias skor dari Xt

C. Uji Keberartian Koefisien Korelas (Uji-t)
Untuk mengetahui signifikasi koefisien korelasi digunakan uji t dengan rumus
sebagai berikut :

_rxyvyn=2
thitung = '

Keterangan :

thiung : Skor signifikasi koefisien korelasi
Fxy : Koefisien korelasi product moment
n : Banyaknya sampel data

Hipotesis statistik :

Ho:p<0

Ha:p>0

Kriteriapengujian :

8 Djaali dan Pudji Muljono, Pengukuran Dalam Bidang Pendidikan (Jakarta : Grasindo,2008). p.86
®1bid, p. 377
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Tolak Ho jika thitung > tiae

TerimaHo jika thitung< tiabe

Hal ini dilakukan pada taraf signifikan (a) = 0,05 dengan derajat kebebasan (DK)
=n- 2. JikaHo ditolak maka koefisien korelasi signifikan, sehingga dapat
dissmpulkan antara variable X dan variable Y terdapat hubungan positif

d. Perhitungan K oefisen Deter minasi

Selanjutnya diadakan perhitungan koefisien determinasi (penentu) yaitu untuk
mengetahui besarnyavariasi variable Y yang ditentu oleh variable X. Rumus

koefisien determinasi adalah sebagai berikut :

KD =ryy?"

Dimana:

KD : Koefisien determinasi

Fxy : Koefisien korelasi produk moment

70Sugiyono, Satistika untuk Penelitian(Bandung : Alfabeta, 2007), p.231



BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Deskrips Data

Deskripsi data hasil penelitian merupakan gambaran umum
mengenai hasil pengolahan data dari dua variabel dalam penelitian ini
yang diperoleh melalui proses pengisian kuesioner oleh 36 responden.
Pengolahan skor dalam hasil penelitian ini menggunakan statistik
deskriptif.

Deskripsi data dikelompokkan menjadi dua bagian sesuai jumlah
variabel penelitian. Kedua bagian tersebut adalah Minat beli sebagai
variabel terikat dan Perseps Konsumen tentang harga sebagai variabel
bebas. Secara lengkap diuraikan sebagai berikut:

1. DataMinat Beli (Variabe Y)

Data Minat Beli (variabel Y) diperoleh melalui pengisian instrumen
penelitian berupa kuesioner dengan jumlah 29 butir pernyataan yang diisi
oleh 36 mahasiswa pendidikan Tata Niaga 2010 Universitas Negeri
Jakarta sebagai responden.

Berdasarkan data yang terkumpul, diperoleh skor terendah 73 dan
skor tertinggi adalah 104, jumlah skor adalah 3199, sehingga rata-rata skor

Minat Beli (Y) sebesar 88,86 varians (S?) sebesar 59,78 dan simpangan
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baku (S) sebesar 7,73 (proses perhitungan terdapat pada lampiran 10dan
11).

Distribusi frekuensi data Minat Beli dapat dilihat pada tabel V.1, di
mana rentang skor adalah 31, banyaknya kelas interval adalah 6 dan
panjang interval adalah 5 (proses perhitungan terdapat pada lampiran 14).

Tabe 1V.1
Distribusi Frekuensi Minat Beli (Variabd Y)

73 - 77 72.5 775 3 8.3%
78 - 82 77.5 82.5 5 13.9%
83 - 87 82.5 87.5 9 25.0%
88 - 92 87.5 92.5 8 22.2%
93 - 97 92.5 975 6 16.7%
98 - 104 97.5 104.5 5 13.9%
Jumlah 36 100%

Berdasarkan tabel 1V.1 dapat dilihat bahwa frekuens kelas tertinggi
variabel Minat Beli, yaitu 9 yang terletak pada interval ke-3, yakni antara
83-87 dengan frekuensi relatif sebesar 25,0%. Sementara, frekuensi
terendahnya, yaitu 3 yang terletak pada interval pertama yakni antara 73-
77 dengan frekuensi relatif 8,3%.

Untuk mempemudah penafsiran data minat beli, maka data ini
digambarkan dalam grafik histogram sebagai berikut (proses perhitungan

terdapat padalampiran 16):
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10 ~

Frekuensi

Gambar 1V.1
Grafik Histogram Minat Beli (variabel Y)

Berdasarkan hasil ratarata hitung skor masing-masing sub
indikator dari variabel minat beli terlihat bahwa sub indikator yang
memiliki skor tertinggi adalah sub indikator kecendrungan terhadap
manfaat sebuah produk atau jasa yaitu sebesar 17,83%. Selanjutnya, sub

indikator lingkungan sebesar 17,24%, kemudian sub indikator perasaan



58

yaitu sebesar 16,59%, sub indikator kecendrungan terbiasa menimakti
layanan sebuah jasa pada waktu tertentu sebesar 16,24%, sub indikator
dorongan intrinsik dan ekstrinsik sebesar 16,21% dan skor terendah
adalah sub indikator pilihan terhadap produk yang ditawarkan sebesar
15,89%. (proses perhitungan terdapat pada lampiran 30). Untuk lebih
jelasnya dapat dilihat padatabel 1V.2.

Untuk sub indikator kecendrungan terhadap manfaat sebuah
produk atau jasa dalam indikator kecendrungan yaitu sebesar 17,83%
mempunyai pengaruh yang paling kuat terhadapt minat beli. Sedangkan,
sub indikator pilihan terhadap produk yang ditawarkan dalam indikator
motivasi konsumen mempunyai pengaruh yang paling sedikit terhadap

minat beli, yaitu sebesar 15,89%.

Tabe 1V.2
Rata-rata Hitung Skor Indikator Minat Beli
Sub Indikator Jumiah Nomor Soal Skor Per sentase
| ndokator Soal
oo 6.27.15.17.7, 108.2857143 | 16.59%
asaan 7 Soal 19,2

17.24%
Lingkungan 4 Soal 3,4,10,29 112.5
Pilihan Terhadap Produk yang 103 6666667 15.89%
ditawarkan 3 Soa 5,13,22 '
Dorongan intrinsik dan 105.75 16.21%
dorongan ekstrisik 4 Soal 8,14,16,21 '
Kecenderungan terbiasa 16.24%
Menikmati layanan sebuah

K ecenderunagan jasa pada waktu tertentu 2 Soal 11,24 106

17.83%

Kecenderungan terhadap
9,23,1,25,28, | 116.3333333

jl\g;nfam sebuah produk atau 9 Soal 18.26.20.12
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2. Data Persepsi Harga (Variabel X)

Data Persepsi harga diperoleh melalui pengisian instrumen
penelitian berupa kuesioner dengan jumlah 19 butir pernyataan yang diisi
oleh 36 mahasiswa pendidikan Tata Niaga 2010 Universitas Negeri
Jakarta sebagai responden.

Berdasarkan data yang terkumpul, diperoleh skor terendah 45 dan
skor tertinggi adalah 69, jumlah skor adalah 2052. sehingga rata-rata skor
perseps harga (X) sebesar 57,00 varians (S?) sebesar 37,03 dan simpangan
baku (S) sebesar 6,09 (proses perhitungan terdapat pada lampiran 10 dan
11).

Distribus frekuensi data persepsi harga dapat dilihat padatabel 1V.2,
di mana rentang skor adalah 24, banyak kelas adalah 6 dan panjang
interval adalah 4 (proses perhitungan terdapat pada lampiran 13).

Tabe IV.3
Distribusi Frekuens Perseps Harga (Variabe X)

45 - 48 44.5 48.5 3 8.3%
49 - 52 48.5 52.5 5 13.9%
53 - 56 52.5 56.5 10 27.8%
57 - 60 56.5 60.5 9 25.0%
61 - 64 60.5 64.5 6 16.7%
65 - 68 64.5 68.5 3 8.3%
Jumlah 36 100%
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Berdasarkan tabel 1V.2 dapat dilihat bahwa frekuensi kelas tertinggi
variabel Persepsi Harga yaitu 10 yang terletak pada interval ke-3, yakni antara
53-56 dengan frekuensi relatif sebesar 27,8%. Sementara frekuensi terendahnya,
yaitu 1 yang terletak pada interval ke-1 dan 6, yakni antara 45-48 dan 65 -68
dengan frekuensi relatif 8,3%.

Untuk mempemudah penafsiran data frekuensi absolut persepsi

harga, maka dataini digambarkan sebagai berikut:

12 -

10 +

Frekuensi
(o)}
1

44,5 48,5 52,5 56,5 60,5 64,5

Gambar 1V.2:
Grafik Histogram Perseps harga (Variabel X)

Berdasarkan hasil ratarata hitung skor masing-masing sub

indikator dari variabel persepsi harga terlihat bahwa sub indikator yang
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memiliki skor tertinggi adalah sub indikator diskon musiman yaitu sebesar
27,36%. Selanjutnya, sub indikator diskon kuantitas sebesar 24,51%,
berikutnya sub indikator promotional allowance (promosi awa sebsar
24,24% dan skor terendah adalah sub indikator FOB With Allowance
Pricing( harga menyesuaikan pesaing terdekat) 23,89%. (proses
perhitungan terdapat pada lampiran 29). Untuk lebih jelasnya dapat dilihat
padatabel 1V.3.

Untuk sub indikator diskon musiman dalam indikator diskon
mempunyai pengaruh cukup besar terhadap perseps harga, yaitu sebesar
27,36%. Sedangkan, sub indikator diskon kuantitas dalam indikator

diskon dan sub indikator FOB With Allowance Pricing dalam indikator

geografis mempunyai pengaruh yang paling sedikit terhadap persepsi

harga, yaitu sebesar 23,89%.
Tabd V.4
Rata-rata Hitung Skor Indikator Perseps harga
) Sub Indikator Jumiah Nomor Soal Skor Per sentase
Indikator Soal
Diskon kuantitas | 4 Soal 1478 107.2 24.51%
Diskon
14,17,19 119.6666667 27.36%
Diskon Musiman 3 Soal
Promotional 24.24%
Allowance 6 Sod 106
Allownce 5,6,9,12,16,18
FOB With 23.89%
Allowance 1045
Geografis Pricing 6S0d | 5310111315
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B. AnalissData
1. Persamaan Garis Regresi
Analisis regresi linear sederhana terhadap pasangan data penelitian
antara perseps harga terhadap minat beli menghasilkan koefisien arah
regresi sebesar 0,67 dan menghasilkan konstanta sebesar 50,86. Dengan
demikian, bentuk hubungan antara lingkugan kerja terhadap minat beli
memiliki persamaan regress Y = 50,86 + 0,67 X. Selanjutnya, persaman
regres tersebut menunjukkan bahwa setiap kenaikan satu skor perseps
harga (X) akan mengakibatkan peningkatan minat beli (Y) sebesar 0,67
skor pada konstanta 50,86 (proses perhitungan terdapat di lampiran).
Persamaan garis regres Y = 50,86 + 0,67 X dapat dilukiskan pada

grafik berikut ini :
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Gambar 1V.3:
Grafik Hubungan antara Persepsi harga dengan Minat beli
Persamaan Regres Y =50,86 + 0,67 X

2. Pengujian Persyaratan Analisis

a. Uji Normalitas Galat Taksiran Regresi Y atas X

Daam perhitungan pengujian persyaratan analisis dilakukan untuk
menguji apakah galat taksiran regresi Y atas X berdistribusi normal atau
tidak. Pengujian normalitas galat taksiran regres Y atas X dilakukan
dengan Uji Lilliefors pada taraf signifikans (o = 0,05), untuk sampel
sebanyak 36 responden dengan kriteria pengujian berdistribusi normal
apabila Lhiung (Lo) < Ltne (Lt) dan jika sebaliknya, maka galat taksiran
regresi Y atas X tidak berdistribusi normal.

Hasil perhitungan Uji Lilliefors menyimpulkan bahwa taksiran
regres Y atas X berdistribusi normal. Hal ini dapat dibuktikan dengan

hasil perhitungan L, = 0,0651 sedangkan L; = 0.157. Ini berarti Lo< L;
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(perhitungan terdapat pada lampiran 23). Untuk lebih jelasnya hasil

perhitungan tersebut dapat dilihat padatabel 1V.5, sebagai berikut:

Tabd IV.5
Hasil Uji Normalitas Galat Taksiran
Galat L tabe
No. Taksiran Lo (0.05) K eputusan K eterangan
1 Y atas X 0, 0651 0.157 TerimaHo Normal

b. Uji Linearitas Regresi

Kemudian dalam persyaratan analisis juga dilakukan pengujian
linearitas regresi, untuk melihat apakah persamaan regresi tersebut
berbentuk linear atau non linear, dengan kriteria pengujian Fritung < Fabe,
maka regres dinyatakan linear. Untuk tabel distribusi F yang digunakan
untuk mengukur linearitas regresi dengan dk pembilang (k-2) = 17 dan dk
penyebut (n-k) = 17 dengan o = 0,05 diperoleh Friwng = 0,67 sedangkan
Frabe = 2,29. Ini berarti Friwung<Frape. UNtuk lebih jelasnya hasil perhitungan

tersebut dapat dilihat pada lampiran 17.

3. Pengujian Hipotesis Pendlitian
Daam uji hipotesis terdapat uji keberartian regresi yang bertujuan
untuk mengetahui apakah model regres yang digunakan berarti atau
tidak. Kriteria pengujian, yaitu H, diterima jika Fhiwng < Frape dan Ho
ditolak jika Fhitung > Frae, di mana H, adalah model regresi tidak berarti
dan H,adalah model regeri berarti atau signifikan, makadalam hal ini kita

harus menolak H,,
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Berdasarkan hasil perhitungan Fiwung Sebesar 12,92 dan untuk Fiape
sebesar 4,13. Jadi dalam pengujian ini dapat disimpulkan bahwa Fritung
12,92> Fiaa 4,13, ini berarti H, ditolak dan sampel dinyatakan memiliki
regresi berarti (proses perhitungan terdapat pada lampiran 24. Pengujian

dilakukan dengan tabel ANAVA.

Tabel IV. 6
Anava Untuk Keberartian dan Linearitas Persamaan Regresi
Persepsi harga dengan Minat beli
Y = 60,58 + 0,48 X

Rata-rata
Sumber dk Jumlah Jumlah Fhitunq Ftaba
Kuadrat
Varians Kuadrat (JK) (RIK)
Tota 36 286359
Regresi (a) 1 284266.69
Regresi (b/a) 1 576.00 576.00 12.92 413
Residu 34 1516.31 44.60
Tuna Cocok 17 610.31 35.90 0.67 s 2.29
Galat
K ekeliruan 17 906.00 53.29

Keterangan : *) persamaan regres berarti karena Fhitung (12,92 > Ftabel (4,13)

" Persamaan regresi linear karena Fhitung (0,67) < Fiabe (2,29)

Pengujian koefisien korelas bertujuan untuk mengetahui besar atau
kuatnya hubungan antara variabel X dan variabel Y. Pendlitian ini

menggunakan rumus koefisien korelasi product moment dari Pearson.
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Hasil perhitungan koefisien korelas antara persepsi harga dengan

minat beli diperoleh koefisien korelasi sederhana ry, = 0,525 (proses

perhitungan dapat dilihat pada lampiran 26. Untuk uji signifikans

koefisien korelasi disgjikan padatabel 1V.7

Koefisien antara X
danY

Tabe V.7
Pengujian Signifikansi Koefisien Korelas Sederhana antara X dan Y
Koefisien Koefisien t ¢
Korelas Determinasi hitung | “tebel
0,525 27,53 3,594 | 1.68

Keterangan : Koefisien korelasi signifikan (thiung™ tiave) = 3,594> 1.68

Berdasarkan pengujian signifikansi koefisien korelasi antara persepsi

harga terhadap minat beli sebagaimana terlihat pada tabel

IV.7 di atas

diperoleh thitung= 3,594> tipe= 1,68. Dengan demikian, dapat disimpulkan

bahwa koefisien korelasi sederhana ryy = 0,525 adalah signifikan. Artinya,

dapat dikatakan bahwa terdapat hubungan yang positif antara persepsi

harga terhadap minat beli. Koefisien determinas ry, = (0,525)? = 0,2753

berarti sebesar 27,53% minat beli mahasiswa pendidikan tata niaga 2010

fakultas ekonomi universitas negeri jakarta ditentukan oleh persepsi harga

(Proses perhitungan dapat terlihat pada lampiran 27.

Interpretas Hasll Penelitian

Berdasarkan hasil perhitungan yang telah dijelaskan sebelumnya,

diketahui adanya hubungan yang positif antara persepsi harga dengan
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minat beli minat beli mahasiswa pendidikan tata niaga 2010 Fakultas
Ekonomi Universitas Negeri Jakarta.

Dari perhitungan itu pula maka dapat diinterpretasikan bahwa
persepsi harga mempengaruhi minat beli, atau semakin tinggi perseps
harga maka semakin meningkat pula minat beli pada minat beli mahasiswa

pendidikan tata niaga 2010 fakultas ekonomi universitas negeri Jakarta

. Keterbatasan Penelitian

Peneliti menyadari bahwa pendlitian ini tidak sepenuhnya sampai
pada tingkat kebenaran yang mutlak. Dan disadari juga bahwa masih
banyak kekurangan yang dilakukan selama melakukan penelitian ini, yaitu
keterbatasan faktor yang diteliti yakni hanya mengenai hubungan antara
persepsi harga dengan minat beli konsumen. Sementara minat beli
konsumen dipengaruhi oleh banyak faktor dan hanya pada minat beli
mahasiswa pendidikan tata niaga 2010 Fakultas Ekonomi Universitas

Negeri Jakarta sebagai populasi, populasi terjangkau dan sampel.



BAB V

KESIMPULAN, IMPLIKASI DAN SARAN

A. Kesmpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dan diuraikan pada bab-bab
sebelumnya, maka terdapat hubungan yang positif antara persepsi konsumen tentang
harga Blitzmegaplex BCP dengan minat beli konsumen pada mahasiswa pendidikan
Tata Niaga Fakultas Ekonomi UNJ 2010. Hal ini dapat ditunjukan dari persamaan
regres Y = 50,86 + 0,67 X, maka artinya semakin baik persepsi konsumen tentang
harga tiket film, maka semakin meningkat minat beli konsumen pada mahasiswa

Pendidikan Tata Niaga Fakultas Ekonomi Jakarta.

Berdasarkan hasil ratarata hitung skor masing-masing sub indikator dari
variabel minat beli terlihat bahwa indikator yang memiliki skor tertinggi adalah sub
indikator kecendrungan terhadap manfaat sebuah produk atau jasa yaitu sebesar
17,83%. Selanjutnya, sub indikator lingkungan sebesar 17,24%, kemudian sub
indikator perasaan yaitu sebesar 16,59%, sub indikator kecendrungan terbiasa
menimakti layanan sebuah jasa pade tertentu sebesar 16,24%, sub indikator
dorongan intrinsik dan ekstrinsik sebesar 16,21% dan skor terendah adalah sub
indikator pilihan terhadap produk yang ditawarkan sebesar 15,89% berdasarkan
penelitian yang telah dilakukan, minat beli konsumen terhadap bioskop
blitznegaplex BCP pada mahasiswa pendidikan Tata Niaga Fakultas Ekonomi UNJ
2010 ditentukan oleh persepsi harga sebesar 27,53% dan sisanya sebesar 72,42%

dipengaruhi oleh faktor-faktor lainya seperti Customer Relationship Management.
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Implikasi
Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan diatas bahawa terdapat
hubungan positif antara persepsi harga dengan minat beli pada konsumen pada
mahasiswa pendidikan Tata Niaga Fakultas Ekonomi UNJ 2010. Semakin baik
perseps pelanggan terhadap harga yang ditawarkan, maka akan semakin tinggi minat

beli konsumen.

Setiap perusahaan pada hakikatnya menginginkan meningkatnya minat beli
konsumen. Hal tersebut dapat dilihat dari besarnya peran masyarakat dalam
membentuk persepsi konsumen tentang harga yang baik di perusahan tersebut. Oleh
karena itu, perusahaan harus dapat menciptaan persepsi harga yang baik. Hal ini
diutarakan karena menurut hasil perolehan skor rata-rata, sub indikator diskon
musiman adalah yang tertinggi, yaitu sebesar 27,36%. Sedangkan sub indikator

terendah adalah FOB With Allowance Pricing dengan persentase 23,89%.

Implikasi dari penelitian ini adalah persepsi harga memiliki hubungan yang
positif terhadap minat beli konsumen, artinya semakin baik persepsi konsumen
tentang harga di perusahaan maka semakin tinggi pula minat beli konsumen kepada
sebuah produk maupun layanan jasa. Oleh karena itu, Blitzmegaplex BCP harus
memberikan persepsi harga yang baik, secara khusus diskon musiman di tingkatkan

agar konsumen meningkatkan minat beli.

B. Saran
Berdasarkan kesimpulan dan implikasi yang dikemukakan di atas, saran—

saran yang kiranya dapat diberikan peneliti adalah:
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1. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, bahwa untuk menciptakan
minat beli pada konsumen Blitzmegaplex BCP, seharusnya bioskop
Blitzmegaplex BCP dengan menawarkan harga yang baik, sesuai dengan
perseps pelanggan.

2. Dalam menghadapi persaingan dunia hiburan perfilman, Blitzmegaplex
BCP harus dapat mempertahankan para pelanggan dan menciptakan
pelanggan baru sebagal pencinta hiburan bioskop, dengan cara
memberikan suatu kelebihan dalam meningkatkan kepercayaan dan
kualitas pelayanan dengan memberikan fasilitas yang modern lebih maju
dibanding pesaingnya bagi pelanggan bioskop Blitzmegaplex BCP.

3. Blitzmegaplex BCP, sebaiknya dapat membuat suatu strategi harga
kompetitif yang sesuai dengan kinerja dan kualitas pelayanan dengan
menawarkan film yang beda dengan bioskop lain dan fasilitas yang unik
yang diharapkan oleh pelanggan, dengan begitu bioskop Blitzmegaplex
BCP tidak perlu takut pelanggan akan beralih, karena telah tercipta minat
beli konsumen maupun calon konsumen.

4. Blitzmegaplex juga harus mempertahankan konsumen yang cenderung
terbiasa menikmati manfaat sebuah produk atau jasa untuk menumbuhkan
minat beli konsumen yang lebih baik lagi. Blitzmegaplex juga harus
meningkatkan dari segi dorongan supaya minat beli konsumen dapat |ebih

baik.
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I nstruenPendlitian

Responden yang terhormat,

Sehubungan dengan penelitian yang sedang kami lakukan, kami berharap kesediaan
anda untuk mengis angket ini. Jawaban anda bukan salah atau benar dan keberhasilan

indentitas anda akan kami jaga.

Kemukakan pendapat anda mengenai pernyataan — pernyataan di bawah ini dengan
cara member tanda “V” pada salah satu kolom pilihan di bawah, dengan keterangan sbb:

SS : SangatSetuju R : Ragu STS : SangatTidakSetuju
S : Setuju TS  : TidakSetuju

Nama

NO RESPDONAEN ... et e e e e e e a e

( DiisiOlehPendliti)
INSTRUMEN VARIABEL X
PERSPSI HARGA
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NO

Per nyataan

TS

STS

Promo yang dilakukanBlitzmegapl exdenganmenggunakankartukredit
minimal pembel anjaandiatasRp 1000.000 akanmendapat 1 popcorn
gratis

Sayamerasahargatiket di Blitzmegaplex BCP
cukupmurahbagiwargabekasidansekitarya

Saya serimg mendengar bahwa Harga tiket film di Blitzmegaplex
B CPlebihmurahdibanding X X| yang ada di Bekasi

Sayasel al ubertransaksi menggunakanBlitzcardsupayasayamendapat
point yang tinggi yang bisaditukarkandengan free tiket film atau free
snack

Saya sering mendengar bahwa Padasaatl ounchingBlitzmegaplex BCP
sayamendapathargatiket yang sangatmurah

Saya sering mendengar bahwa HargatiketBlitzmegaplex BCP
saat| ounchi ngterbil angsamasaj adi bandi ngharibiasa

Saya sering mendengar bahwa Blitzmegapl exseringmel akukan promo
denganmel aukanpembelian 2 tiket film makaakanmendapat gratis 1
tiket film di Blitzmegaplex BCP

sayatidakpernahmerasakan promo beli 2 tiketdapat 1 tiket film di
Blitzmegaplex BCP

SetiapBlitzmegapl exmel uncurkanproduk yang baru aka
sayaakanmendapatkandengan gratis

10

Saya sering mendengar bahwa Hargamakanan (snack) di
Blitzmegaplex BCP |ebihmurahdibandingkan di XX yang ada di
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Bekasi

11

Saya sering mendengar bahwa hargatiket film di Blitzmegaplex BCP
teral alumahal untukwargaBekasi dansekitarnya

12

Padasaat| ounchingsayamendapatkan gratis film di Blitznegaplex BCP

13

Sayamerasahargatiket film di Blitzmegaplex BCP
samasaj adibandingkan XX| yang ada di
Bekasi bahkancenderungl ebihmahal

14

Saya sering mendengar bahwa Blitznegaplex BCPselalumel akukan
promo pada moment tertentuseperti ( diskonlebaran, natal, tahunbaru)
yang diberikanol enBlitzmegapl ex
BCPyaituhargatiketlebihmurahdibandinghari — hari lain

15

Saya sering mendengar bahwa Saya merasa harga tiket film di
Blitzmegaplex BCP IebihmurahdibandikanBlitzmegaplex yang ada di
mall di Jakarta

16

Saya membuat kartu member secara gratis ( Blitzcard)

17

Sayamerasamenontondi hari seninsampaikamis (weekdays)
dibandingakhirpekan ( weekend)

18

Sayamembuatkartu member Blitzcardsangatmahal

19

Sayamerasamenonton di Blitzmegaplexsetiaphariharganyasamasaja

20

Cukupmel akukanpembeliantiketmenggunakankartukreditsetiapakhirb
ulanmakasayaakanmendapatkan free tiketatau free snack




I nstruenPendlitian

Responden yang terhormat,

Sehubungan dengan penelitian yang sedang kami lakukan, kami berharap kesediaan
anda untuk mengis angket ini. Jawaban anda bukan salah atau benar dan keberhasilan

indentitas anda akan kami jaga.

Kemukakan pendapat anda mengenai pernyataan — pernyataan di bawah ini dengan
cara member tanda “V” pada salah satu kolom pilihan di bawah, dengan keterangan sbb:

SS : SangatSetuju R : Ragu STS : SangatTidakSetuju
S : Setuju TS  : TidakSetuju

Nama

NO RESPDONAEN ... et e e e e e e a e

( DiisiOlehPendliti)
INSTRUMEN VARIABEL Y
MINAT BELI
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NO Per nyataan

TS

STS

1 | Sayalebihsukamenonton di bioskop lain dibanding di
Blitzmegapl ex

2 | Brosur yang
dibuatBlitzmegapl exkurangmenarikperhatiansaya

3 | Keluargamerupakanal asansayatertari kmengunjungidanmenon
ton di Blitzmegaplex BCP

4 | Keluragamerupakanal asansayatidaktertarikmengunjungiBlitz
megaplex BCP

ol

Blitzmegaplexhanyamenayangkan film Indonesia
danHolliwoodsaja

Sayahanyatertarikmenonton film di Blitzmegaplex BCP

Sayatidaktertarikmenonton di Blitzmegaplex BCP

Sayamerasabi asasa agpabil atel ahmenonton di Blitzmegaplex

O 0N

Sayaselalumenonton film baru di bioskopBlitzmegapl ex

=
o

Sayakurangtertarikmenonton di Blitzmegaplex
BCPkarenatempatnya di Mall

11 | Sayaselalumenonton film Blitzmegaplex padaakhirpekan

12 | Blitzmegaplex memberikan kualitas suara dan gambar
padaseti gptayangan yang biasasaja (standar)

13 | Film yang ditayangkanBlitzmegaplex BCPberanekaragam

14 | Sayamerasabanggaapabilamenonton film baru di
Blitzmegapl ex

15 | Sayamel akukanpembeliantiket film
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dipengaruhiol ehkesukaanterhadap film yang ditayangkan

16

Sayamenonton di Blitzmegaplex
B CPkarenasayamerasapenasarandenganceritasebuah film

17

Sayatertarikmenonton di bioskopBlitzmegaplex
BCPkarenabrosur yang dibuatBlitzmegaplex.

18

Pelayanan di Blitzmegaplex unik dan berbedad
enganbioskoppadaumumnya

19

Sayatidaksukamenonton film di Blitzmegaplex BCP

20

Gambardansara yang diberikanBlitzmegaplex berkualitas

21

Sayamenonton film yang
ceritanyamembuatsayapenasarandi manapun

22

Beberapafitur yang ditawarkanBlitzmegaplex
BCPmembuatsayai nginberkunjung

23

Sayal ebihsukamenonton di Blitzmegaplex disbanding
bioskop lain

24

SayamengunjungiBlitzegaplex BCPkapanpunsayamau

25

Saya merasa menonton di Blitzmegaplex
| ebi hbagusdaribioskop lain

26

Pelayanan yang diberikansamadenganbioskop lain
padaumumnya

27

Sayasangatsukamenonton di Blitzmegaplex

28

Sayamerasamenonton di Blitzmegaplex sama bagusnya
disbanding bioskop lain

29

Sayatertarikmenonton di Blitzmegaplex
BCPkarenatempatnya di Mall
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Lampiran 4
Data Perhitungan Validitas variabel (X) Persepsi Harga
No | >Xi | >Xi2 | >Xi.Xt | >Xi2 SXi.Xt | Xt2 rhitung | rtabel | Kesimp
1|100| 356 | 6267 | 22.667 | 100.3 | 2436.7 | 0.4269 | 0.361 | VALID
2| 95| 323 | 6039 | 22.167 | 180.7 | 2436.7 | 0.7774 | 0.361 | VALID
3| 97| 331 | 6118 | 17.367 | 136.3 | 2436.7 | 0.6627 | 0.361 | VALID
4| 75| 211 | 4758 23.5 133 | 2436.7 | 0.5558 | 0.361 | VALID
5| 87| 273 | 5474 20.7 109 | 2436.7 | 0.4853 | 0.361 | VALID
6| 102 | 374 | 6411 27.2 121 | 2436.7 0.47 | 0.361 | VALID
7| 97| 341 | 6095 | 27.367 | 113.3 | 2436.7 | 0.4389 | 0.361 | VALID
8| 85| 289 | 5395 | 48.167 | 153.3 | 2436.7 | 0.4476 | 0.361 | VALID
9| 93| 319 | 5824 30.7 89 | 2436.7 | 0.3254 | 0.361 | DROP
10| 90| 282 | 5653 12 103 | 2436.7 | 0.6023 | 0.361 | VALID
11| 84| 260 | 5303 24.8 123 | 2436.7 | 0.5004 | 0.361 | VALID
12| 90| 312 | 5700 42 150 | 2436.7 | 0.4689 | 0.361 | VALID
13| 93| 313 | 5867 24.7 132 | 2436.7 | 0.5381 | 0.361 | VALID
14| 33| 397 | 6701 | 15.367 | 102.7 | 2436.7 | 0.5306 | 0.361 | VALID
15| 99| 347 | 6225 20.3 120 | 2436.7 | 0.5396 | 0.361 | VALID
16 | 80| 242 | 5075 | 28.667 | 141.7 | 2436.7 | 0.536 | 0.361 | VALID
17| 93| 311 | 5847 22.7 112 | 2436.7 | 0.4762 | 0.361 | VALID
18| 94| 314 | 5903 | 19.467 | 106.3 | 2436.7 | 0.4882 | 0.361 | VALID
19| 98| 348 | 6150 | 27.867 | 106.7 | 2436.7 | 0.4093 | 0.361 | VALID
20| 91| 291 | 5715 | 14.967 | 103.3 | 2436.7 | 0.5411 | 0.361 | VALID
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Lampiran 5

Langkah — langkah Perhitungan Uji Validitas Disertai Contoh Untuk Nomor Butir 1
Variabe X ( Persepsi Harga)

1. Kolom } Xt = Jumlah skor total = 1850
2. Kolom 3 Xt? = Jumlah Kuadrat Skor Total = 116520
3. Kolom ¥ Xt? = IXtP- (IXt?) = 116520 — 1850° = 2436,7
n 30
4. Kolom Y Xi = Jumlah skor tiap butir = 100
5. Kolom ¥ Xi? = Jumlah Kuadrat Skor tiap butir
= 22442+ 4%+ . ... +52
=356
6. Kolom 3 Xi? = S Xi%-(3Xi?) = 356 — 100° = 22,7
n 30

7. Kolom ¥ Xi. y Xt = Jumlah hasil kali skor tiap butir dengan skor total yang
berpasangan
= (2X68)+(4X70)+(4X72)+...... +(5X79)
= 6267

8. Kolom ¥ Xi. Y Xt =3 Xi. Y Xt- 3 Xi. Y Xt =6267- 100 x 1850
n 30

=100,3

9. Kolomr hitung =Y Xi.xt = 100,3 =0,4269
Vixi.SXi2  V22,7x2436,7

KriteriaValid adalah 0,361 atau lebih, kurang dari 0,361 dinyatakan drop
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Lampiran 7
Data perhitungan Validitas Variabel (Y) Minat Beli Konsumen
No SXi >Xi2 SXi.Xt Sxi2 >xi.xt Sxt2 r hitung | r table Keseimp
1 110 494 10856 | 90.6666667 | 710.3333333 | 7722.367 | 0.848913 0.361 | VALID
2 114 514 11154 80.8 639.4 | 7722.367 | 0.809453 0.361 | VALID
3 101 423 10007 | 82.9666667 | 691.4333333 | 7722.367 | 0.86382 0.361 | VALID
4 109 505 10807 | 108.966667 | 753.5666667 | 7722.367 | 0.821485 0.361 | VALID
5 85 304 8425 | 63.1666667 | 585.1666667 | 7722.367 | 0.837839 0.361 | VALID
6 94 365 9314 | 70.4666667 | 644.0666667 | 7722.367 0.8731 0.361 | VALID
7 116 536 11364 | 87.4666667 | 664.9333333 | 7722.367 | 0.809062 0.361 | VALID
8 94 389 9332 | 94.4666667 | 662.0666667 | 7722.367 | 0.775153 0.361 | VALID
9 69 257 7116 98.3 751.9 | 7722.367 | 0.862995 0.361 | VALID
10 79 275 7826 | 66.9666667 | 539.5666667 | 7722.367 | 0.75031 0.361 | VALID
11 86 335 8668 | 88.4666667 | 735.9333333 | 7722.367 | 0.890376 0.361 | VALID
12 86 360 8732 | 113.466667 | 799.9333333 | 7722.367 | 0.854564 0.361 | VALID
13 111 489 10938 78.3 700.1 | 7722.367 | 0.900335 0.361 | VALID
14 89 359 8836 | 94.9666667 | 627.2333333 | 7722.367 | 0.732434 0.361 | VALID
15 104 452 10228 | 91.4666667 | 635.7333333 | 7722.367 | 0.756429 0.361 | VALID
16 97 404 9691 | 90.3666667 | 744.3666667 | 7722.367 | 0.891061 0.361 | VALID
17 84 314 8366 78.8 618.4 | 7722.367 | 0.792741 0.361 | VALID
18 79 295 7993 | 86.9666667 | 706.5666667 | 7722.367 | 0.862187 0.361 | VALID
19 94 390 9383 | 95.4666667 | 713.0666667 | 7722.367 | 0.83048 0.361 | VALID
20 80 316 8130 | 102.666667 | 751.3333333 | 7722.367 | 0.843806 0.361 | VALID
21 75 261 7579 73.5 661.5 | 7722.367 | 0.878033 0.361 | VALID
22 101 437 9920 | 96.9666667 | 604.4333333 | 7722.367 | 0.698493 0.361 | VALID
23 89 307 8667 | 42.9666667 | 458.2333333 | 7722.367 | 0.79551 0.361 | VALID
24 79 268 7866 | 59.9666667 | 579.5666667 | 7722.367 | 0.851674 0.361 | VALID
25 94 374 9309 | 79.4666667 | 639.0666667 | 7722.367 | 0.81579 0.361 | VALID
26 103 429 10119 | 75.3666667 | 618.9666667 | 7722.367 | 0.811339 0.361 | VALID
27 99 417 9778 90.3 646.9 | 7722.367 | 0.774672 0.361 | VALID
28 76 263 7615 | 70.4666667 | 605.2666667 | 7722.367 | 0.820502 0.361 | VALID
29 87 297 8655 | 87.4666667 630.7 | 7722.367 | 0.767408 0.361 | VALID




Lampiran 8

Langkah — langkah Perhitungan Uji Validitas Disertai Contoh Untuk Nomor Butir 1
Variabd Y ( Minat Bédli )

1. Kolom } Xt = Jumlah skor total = 2767
2. Kolom 3 Xt? = Jumlah Kuadrat Skor Total = 262932
3. Kolom ¥ Xt? T I XP- (IXtP) = 262932 - 2767 = 7722,4
n 30
4. Kolom Y Xi = Jumlah skor tiap butir = 110
5. Kolom ¥ Xi? = Jumlah Kuadrat Skor tiap butir
= 5%4+5%45%+ .. ... +12
=499
6. Kolom ¥ Xi? = S Xi%-(3Xi?) = 499 — 110° = 90,67
n 30

7. Kolom } Xi. Y Xt = Jumlah hasil kali skor tiap butir dengan skor total yang

berpasangan
= (5X99)+(5X98)+(5X9%4)+.... +(1X42)
= 10856
8. Kolom¥Xi. ¥Xt  =YXi. ¥Xt- ¥Xi. ¥ Xt = 10856- 110 x 2767
n 30
=710,3
9. Kolomr hitung =) Xi.xt = 710,3 =0,8489

VSxi.SXi? V90,67 x 7722,4

KriteriaValid adalah 0,361 atau lebih, kurang dari 0,361 dinyatakan drop



Lampiran 9

I nstruenPendlitian
Responden yang terhormat,

Sehubungan dengan penelitian yang sedang kami lakukan, kami berharap kesediaan
anda untuk mengis angket ini.Jawaban anda bukan salah atau benar dan keberhasilan
indentitas anda akan kami jaga.

Kemukakan pendapat anda mengenai pernyataan — pernyataan di bawah ini dengan
cara member tanda “V” pada salah satu kolom pilihan di bawah, dengan keterangan sbb:

SS : SangatSetuju R : Ragu STS : SangatTidakSetuju
S . Setuju TS: TidakSetuju

Nama

NO RESDONAEN ... et e e e e e e a e

( DiisiOlehPendliti)
INSTRUMEN VARIABEL X
PERSPSI HARGA

84

NO Pernyataan SS|S |R|TS

STS

1 | Promo yang dilakukan Blitzmegaplex dengan
menggunakan kartu kredit minimal pembelanjaan
diatas Rp 1000.000 akan mendapat 1 popcorn gratis

2 | Sayasering mendengar hargatiket Blitzmegaplex
BCP cukup murah bagi warga bekasi dan sekitarnya

3 | Saya sering mendengar bahwa hargatiket di
Blitzmegaplex BCP lebih murah dibanding XXl
yang ada di Bekasi

4 | Sayaselalu bertransaksi menggunakan Blitzcard
Supaya saya mendapat Point yang tinggi yang bisa
ditukarkan dengan free tiket film atau free snack

5 | Pada saat lounching Blitzmegaplex saya selalu
mendapat harga tiket yang sangat murah

6 | Hargatiket film di Blizmegaplex saat lounching
terbilang sama sgja dengan hari — hari biasa

7 | Blitzmegalex sering melakukan promo dengan
melakukan pembelian 2 tiket film maka akan
mendapat gratis 1 tiket film di Blitzmegaplex

8 | Sayatidak pernah merasakan promo beli 2 tiket
dapat 1 tiket film grastis dib Blitzmegaplex

9 | Sayasering mendengar harga makanan (snack) di
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Blitzmegaplex lebih murah dibanding harga
makanan di XX| yang ada di bekasi

10

Saya sering mendengar bahwa hargatiket film di
Blitzmegaplex terlalu mahal untuk warga Bekasi
dan sekitarnya

11

Pada saat Blitzmegaplex |lounching saya mendapat
gratis film di Blitzmegaplex

12

Saya sering mendengar bahwa hargatiket film di
Blitzmegaplex BCP sama sgja dibanding harga tiket
film di XX yang adadibekas bahkan cenderung
lebih mahal

13

Saya sering mendengar Blitzmegaplex BCP selalu
melakukan promo pada moment tertentu seperti (
diskon lebaran, natal dan tahun baru) yag diberikan
oleh Blitzmegaplex BCP yaitu hargatiket lebih
murah dibanding hari — hari lain

14

Saya sering mendengar bahwa hargatiket film di
Blitzmegaplex BCP Iebih murah dibandingkan
Blitzmegaplex di Jakarta

15

Saya membuat kartu member secaragratis (
BlitzCard)

16

Saya merasa menonton dihari senin sampai kamis (
Weekedays ) Iebih murah dibanding akhir pekan
(Weekend)

17

Saya membuat kartu member Blitzcard sangat mahal

18

Sayamerasamenonton di
Blitzmegapl exsetiaphariharganyasamasaja

19

Cukup melakukan pembelian tiket menggunakan
kartu kredit setigp akhir bulan saya akan mendapat
free tiket atau free snack




Lampiran 10

| nstruenPenedlitian

Responden yang terhormat,

Sehubungan dengan penelitian yang sedang kami lakukan, kami berharap kesediaan
anda untuk mengis angket ini. Jawaban anda bukan salah atau benar dan keberhasilan

indentitas anda akan kami jaga.

Kemukakan pendapat anda mengenai pernyataan — pernyataan di bawah ini dengan
cara member tanda “V” pada salah satu kolom pilihan di bawah, dengan keterangan sbb:

SS : SangatSetuju R : Ragu STS : SangatTidakSetuju
S : Setuju TS  : TidakSetuju

Nama

NO RESPDONAEN ... et e e e e e e a e

( DiisiOlehPendliti)
INSTRUMEN VARIABEL Y
MINAT BELI

86

NO Per nyataan

TS

STS

1 | Sayalebihsukamenonton di bioskop lain dibanding di
Blitzmegaplex BCP

2 | Brosur yang
dibuatBlitzmegapl exkurangmenarikperhatiansaya

3 | Keluargamerupakanal asansayatertari kmengunjungidanmenon
ton di Blitzmegaplex BCP

4 | Kelauragamerupakanal asansayatidaktertarikmengunjungiBlit
zmegaplex BCP

5 | Blitzmegapl exhanyamenayangkan film Indonesia
danHolliwoodsaja

(o))

Sayahanyatertarikmenonton film di Blitzmegaplex BCP

\l

Sayatidaktertarikmenonton di Blitzmegaplex BCP

8 | Sayamerasabiasasajaapabil atel ahmenonton di Blitzmegaplex
BCP

9 | Sayaselalumenonton film baru di bioskopBlitzmegaplex BCP

10 | Sayakurangtertarikmenonton di Blitzmegaplex
BCPkarenatempatnya di Mall

11 | Sayaselalumenonton film Blitzmegaplex BCPpadaakhirpekan

12 | Blitzmegaplex
B CPmemberikankualitassuaradangambar padaseti aptayangan

yang biasasaja (standar)

13 | Film yang ditayangkanBlitzmegaplex BCPberanekaragam

14 | Sayamerasabanggaapabilamenonton film baru di
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Blitzmegaplex BCP

15

Sayamel akukanpembeliantiket film
dipengaruhiol ehkesukaanterhadap film yang ditayangkan

16

Sayamenonton di Blitzmegaplex
B CPkarenasayamerasapenasarandenganceritasebuah film

17

Sayatertarikmenonton di bioskopBlitzmegaplex
BCPkarenabrosur yang dibuatBlitzmegaplex.

18

Pelayanan di Blitzmegaplex
B CPunikdanberbedadenganbi oskoppadaumumnya

19

Sayatidaksukamenonton film di Blitzmegaplex BCP

20

Gambardansara yang diberikanBlitzmegaplex BCPberkualitas

21

Sayamenonton film yang
ceritanyamembuatsayapenasarandi manapun

22

Beberapafitur yang ditawarkanBlitzmegapl ex
BCPmembuatsayai nginberkunjung

23

Sayal ebihsukamenonton di Blitzmegaplex
BCPdibandingbioskop lain

24

SayamengunjungiBlitzegaplex BCPkapanpunsayamau

25

Sayamerasamenonton di Blitzmegaplex
BCPl ebihbagusdaribioskop lain

26

Pelayanan yang diberikansamadenganbioskop lain
padaumumnya

27

Sayasangatsukamenonton di Blitzmegaplex BCP

28

Sayamerasamenonton di Blitzmegaplex
B CPsamabagusnyadibandingbioskop lain

29

Sayatertarikmenonton di Blitzmegaplex
BCPkarenatempatnya di Mall
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Lampiran 11

IMATA MEMNTAH VAKIAHEL X

FERSETSIIIATRGA
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Lampiran 12

DATA MENTAH VARIABEL Y
MINAT BELL
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Lampiran 13
DATAMENTAH
VARIABEL X (Persepsi Konsumen Tentang Harga)
DAN VARIABEL Y (Minat Beli)
NO VARIABEL X VARIABEL Y
1 99 76
2 54 94
3 o4 93
4 23 69
5 of 86
6 af 86
7 52 94
8 29 6/
9 29 92
10 61 a7
11 o4 81
12 46 61
13 a0 73
14 57 85
15 62 62
16 61 75
17 64 85
18 54 82
19 a5 83
20 o8 95
21 46 92
22 51 &9
23 51 88
24 o0 60
25 68 101
26 63 103
27 56 65
28 60 99
29 a6 91
30 45 &7
31 52 64
32 66 95
a1 62 104
34 56 82
35 61 92
36 69 102
JUMLAH 2052 3199
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Lampiran 14

Rekapitnlasi Skor Total Instrumen Hasil Penelitian

No. Resp X ¥ x° ¥ XY

1 55 76 3024 5775 4180
2 £d g1 4096 8835 a016
3 54 53 916 K549 Sty
4 53 £9 28090 7921 4717
5 57 b6 3240 7395 4902
6 57 &6 37490 7395 1902
£ 22 &4 IR4L 8R15 SR28
8 i3 £7 3028 7569 4785
9 50 52 3181 2161 5128
1t 51 7 3721 9403 5917
11 54 g1 2014 6561 4774
12 46 £l 2116 6361 372

13 50 7 2400 5322 3650
14 57 &5 32480 7215 4845
15 £ 22 R4 6724 5034
L6 &1 73 3721 5515 4575
17 £ 5 1096 7215 5010
18 54 £2 2016 6714 4428
19 55 23 NS 6RAD 4505
20 3 83 3ipd 025 5510
1] 16 52 2116 8161 1232
22 51 £y 2601 7921 4539
23 51 EE 2601 7744 ERR
24 50) &6 2500 7395 4300
5 58 1 162/ 10201 5868
26 £3 LU= 3060 10609 5420
27 56 3 3136 7744 1928
28 £0 £9 3600 9H01 5940
29 56 51 3136 2281 S096
30 15 7 2025 7563 3015
31 52 &1 2704 7055 1368
31 c¥ &3 1624 325 5460
33 £2 10 3844 10816 5448
34 56 u2 3136 6724 4502
35 £ g2 3721 2464 S612
36 &0 102 1761 10404 7038

Jumlak 2052 1194 118260 286359 183207

lale e

g0 104
15 73
4 3
4 5 16T

91



Lampiran 15

PERHITUNGAN RATA-RATA, VARIANS DAN SIMPANGAN BAKU

1. Rata-rata (X)

1296.00
35
= 37.0

Lad

3. Simpangan Baku (X)

1. Rata-rata (Y)

Y = Y

= 3199
36
= 88.86

2. Varians (Y)
= T(Y-Y)*
n-1
= 2092 31
35
== 59.78

3. Simpangan Baku (Y)

,{ g2
= \| 5978
7.73

92



Lampiran 16

TABEL PERHITUNGAN RATA RATA,
VARIANS DAN SIMPANGAN BARKU, VARIABEL X DANY

No. X Y X-X Y-¥Y X-X)? (Y-YF
1 55 76 -2.00 -12.86 4.00 16541
2 64 94 7.00 53.14 4900 26.41
3 54 93 -3.00 414 9.00 17.13
4 53 89 -4.00 0.14 16.00 0.02
5 57 26 0.00 -2.86 0.00 g.190
i 57 26 0.00 286 0.00 210
£ 62 o4 5.00 511 2500 2611
8 55 87 -2.00 -1.86 4.00 3446
9 59 u 200 3.14 4.00 g ¥s
10 &1 97 400 E 14 16 00 £ty 24
11 54 81 -3.00 -7.86 9.00 6180
12 46 g1 -11.00 -7.86 121.00 61.80
13 50 73 -7.00 -15.86 49.00 251.57
14 57 85 0.00 -3.86 0.00 1491
15 62 82 5.00 -6.86 2500 47.07
16 61 75 1.00 13 86 16.00 19213
17 61 E5 7.00 3.86 19.00 1181
18 54 g2 -3.00 -6.E6 Q.00 47.07
19 55 ¥3 -2.00 -5.%A 4.00 44 35
20 58 94 100 6 14 100 37 /Y
21 46 92 -11.00 314 121.00 985
22 51 89 -6.00 0.14 36.00 0.02
23 51 88 -0.00 -0.86 36.00 0.74
24 50 B6 -7.00 -2 86 49.00 8.1%
25 68 101 11.00 12.14 121.00 147 .35
216 63 103 6.00 11.14 36.00 19091
27 56 EE -1.00 -0.E6 1.00 0.74
1R 60 aa 3.00 10.14 Q.00 10280
29 56 g1 -1.00 2.14 1.00 4.57
30 45 57 -12 00 -1 &6 144 00 3 46
31 52 84 -5.00 -4.86 25.00 23.63
32 68 95 11.00 6.14 121.00 37.69
a3 62 104 5.00 15.14 2500 22919
34 56 82 -1.00 -5 86 1.00 47.07
35 61 02 4.00 3.14 16.00 085
36 69 102 12.00 13.11 114.00 17263

Jumlah | 2052 3199 1296.00 200231




Lampiran 17

Proses Perhitungan Mengeambar Gralik Histogram
PFRSFPSI HARGA

1. Menenmidcan Bamrang
[Rentang = Data terbesar - data rerkecd
= 6) - 45
= 34

2. Danvakeya Interval Kelas Jatwar starges)
EE = 1+4+(33)Logn

1+{3.3)1og 36

1+{3% 1 836303

1+ 513579825

5.13 | ditetepkan menjedi 6)

3. Pamemp Foedas Tuterval (XT)

— = = 40

5 - 48 345 143 3 8 3%
12 31 155 515 5 13.9%
53 5 5.5 553 10 27.8%
57 - 60 56.5 50.5 3 25.0%
61 - 64 60 5 (43 f 16 7%
65 - 68 645 6B.3 3 3%

Tumich | 100%




Lampiran 18

GRAITK [HSTOGRAM
VARIABEL X (PERSEPSIHARGA)

12 -

Frekuznsi

445 48.5 2.5
Batas Nyata X

36.5

B0.5

95



Lampiran 19

Proses Perhitungan Menggambar Grafik Histagram
MINAT BELI

1. Menzntulean Hemtang
Bentang = Data terbesar - data terkecil
= 104 - 73

= 3]

2. Banyaknya Imerval K=2las (anrar strges)
KE —1+(33)Loga
=1+(3.3)log 36
= 1+{3.3) 15563025
1 +35.15579825
= 613 ( ditctapkan menjadi 5

3. Panjang K clas Intcrval
__ Rertang
 Kelas

il

SR 5.17 (dibulatican menjadi 5)

T3 - 77 725 775 3 B3
T - 83 775 225 5 13.9%
83 - 87 B25 875 9 25.0%
g8 a2 B7S D15 g 22.2%
g3 - oY 525 qv5 ] 16.7%
og - 14 975 104.5 5 13.9%;
Jumlah 36 10C%




Lampiran 20

GRAFIK HISTOGRAM
VARIABFL Y (MINAT BELI)

10

Frebuensi

72,5 77,5 82,5 87,5 92,5 37,5
Batas Nvata Y
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Lampiran 21

PERIIITUNGAN PERSAMAAN REGRLESI LINCAR SEDERITANA

EX = 2052
Y = 3160
- 3K — (@
i |
= 118 — 4210704
sE
= 126&0C

13 G GRS 3
b

= JEA3ISY — 1033601
SE

= 208231

= 864
1256.00
= .5667

X7

Jadi Persamaan Kegresi arlalah

Xy

=¥ - hX

— BEEG

Il
2

0.80

= 118260

= 2BR3EE

- 183207

= BE4.00

el
ot
=

EL &5

i |

2032
36

57.00

- EXNEY)
—
6564348
30

(0.67 ¥ 57.00)

Y = SU86HLAT X
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Lampiran 22

GRAFIK PERSAMAAN REGRESI

120 -

100 1

80 1

60

10

30

a0

60

70

80



Lampiran 23

Tabel Untuk Menghitung ¥ ="a + bX

n x regresl ¥ = 50,86+067 X regrecl ¥
1 bh 40 4B + U.bf b B/ b3
2 64 50.86 1 0.67 64 03.53
3 54 50.06 + 0.67 54 06.06
4 53 50.86 + 0.67 53 86.19
5 57 50.86 + 0.67 57 88.86
G 57 50.86 1 0.67 57 88.86
7 62 50.06 - 0.67 G2 92.19
8 55 50 A + 0 A7 A5 A7 A3
g 59 50.86 + 0.67 59 90.19
10 51 bU.8E + UG/ 51 y1.53
11 54 5006+ 0.67 54 06.06
12 4f A0 AR + 0 A7 46 a1 53
13 50 50,86 + 0.67 50 8419
14 Y 5086 % 0.6/ b/ 8886
15 62 50.86 ! 0.67 62 92 19
16 61 50.86  + 0.67 61 91.53
17 B4 5086 + 0.67 B4 93 53
18 54 50.86 + 0.67 51 86.86
19 55 50.86 ! 0.67 55 87.53
20 50 50.06 + 0.67 50 09.53
21 4R A0 AR + 0 AT 4R A1 A3
22 51 50.86 + 0.67 51 81.86
23 51 586 + U6/ 51 5456
24 50 50.06 3 0.67 50 04.19
13 RA A0 &R + 0 A7 il 96 19
16 B3 5086 + 0.67 63 92.86
27 b 5086 + 0.6/ b HY. 1Y
28 &0 50.86 | 0.67 60 90.86
19 i 50 &R + 0 A7 i af 19
30 45 50 86 + 0.67 45 80 86
31 b L0865 + UG/ b2 e 53
A1 62 50.86 ! 0.67 68 96.19
33 62 5006+ 0.67 G2 92 19
34 56 5086 + 0.67 56 8819
33 61 50.86 + 0.67 61 9153
36 69 50.86 =+ 0.67 69 96.86
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TABEL PERHITUNGAN RATA-RATA, VARIANS DAN SIMPANGAN BAKT
REGRESI VYV — S088+0A7 X

By x y ¢ (x oY IR TR (L L ey,
1 45 £7 50 26 6.14 6.14 37.69
2 " 42 H1 5 1047 1047 109.67
3 46 81 8153 0,53 053 028
4 50 73 B4 19 1119 1L 1S 13532
5 50 8. 4119 151 151 3.6
g 5 GE 54 %6 314 314 G 85
7 51 i 14 46 414 114 17.13
2 ) 54 5% 53 A5 %4 113
9 51 i RE 19 181 18 787
10 % 82 85 26 96 1.85 2363
I <4 §1 RE 86 -5 %6 585 1435
12 % 93 5% 86 6.11 6.1 37.69
13 33 T4 57 43 1153 -11.43 132.80
g 55 §3 §7.53 153 1.53 20.50
15 33 87 §7.53 553 0.53 0.8
16 56 28 g8.19 019 012 .04
17 34 Ed BE. 19 819 614 EX
15 56 41 4E 19 1Bl 1381 787
19 57T B& BE 86 -3.88 -2E85 g.19
0 57 4s HE 46 _3.496 BT 1491
21 57 8t 08 86 -2.36 285 319
22 58 a5 £7.53 547 547 29.95
23 59 4) 419 181 151 326
14 6 ) 96 % 14 7 14 £f 24
25 61 75 41 53 -16.53 _16.53 27317
28 2l 1 11 43 £ 47 £47 10 o4
27 61 72 31 5% (47 47 .
28 62 134 9219 1181 1161 13937
19 61 4 2 19 'R 18l 32
30 62 82 9119 10.19 10.15 103.93
31 63 103 92,86 10.14 10,14 102.80
32 &4 4 13,53 047 o447 oox:
33 &1 g5 93 53 g 53 243 72.72
3 6E 5 2519 119 1.1g 143
3 68 131 9519 151 .81 23.09
36 68 102 4e 56 514 5.14 1641

Jusbali N5 $194 0.0 151631
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Y-Y)  |(Y-¥)-r-9
-16.53 -16.53
-11.53 -11.53
-11.19 -11.19
-10.19 -10.19
-8.53 -8.53
-6.19 -6.19
-5.86 -5.86
-4 86 -4 86
-4.53 -4.53
-3.86 -3.86
-2.86 -2.86
-2.86 -2.86
-1.53 -1.53
-1.19 -1.19
-0.53 -0.53
-0.53 -0.53
-0.19 -0.19
047 047
047 047
1.81 1.81
1.81 1.81
1.81 1.81
281 281
281 281
3.14 3.14
414 414
4 81 4 81
5.14 5.14
547 547
547 547
6.14 6.14
6.14 6.14
2.14 2.14
10.14 10.14
1047 1047
11.81 11.81
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PERHITUNGAN RATA-RATA, VARIAN, SIMPANGAN BAKU
REGRESI Y = 50.86+0,67 X

1 Ratarata= Y-¥ = Y-V

= 0.000

% Viattaink = §2 = -V -(T-DP

n-1

= 151651
35

= 4332

-
“

3. Simpangan Baku =5 = ,1|| 5

= 4331

= 658



Lampiran 26

PERHITUNGAN NORNMALITAS GALAT TAKSIRAN Y ATAS X

REGRESI Y = 50,86+0,67 X
No. [ -9 | @-D-a-v) zZi e | Fa) | s@ |IE@)-sal
1 -16.53 -16.55 -2:511 0.4940 0.00G G.0273 C.C2LE
2 -11.53 -11.53 ~-1.751 04530 0.040 00556 0.0155
3 -1119 -11 19 -1 TN () 4554 (1 045 0 NE33 (i (387
4 -10019 -10.19 -1.549 (438 .062 1111 (0425
5 -8.53 -8.53 129G 04015 0.099 0.1389 C.C404
(1 -6.19 -6.19 -0.941 052454 0.174 n.lea? 00068
7 =28 428 0.800 0.3133 0187 0.1%44 C.COT7
8 -4 84 -4 .88 -0.739 0.2675 0.233 02322 C.0104
9 -4 53 -4 53 -{) 6EE 0.2518 0.248 0.2500 C.0DLE
10 -3.86 -3.86 -0.587 02120 0.281 02778 L0032
11 -2.86 -2.86 -0.435 0.1654 0.334 0.3056 G.02%0
12 -2.86 -2.86 -0.435 0.1654 0.3534 (.3353 C.CO03
13 1.53 153 0.232 0.0010 0.109 03ell G.0A7%
14 -1.19 -1.19 -0.181 0.0714 0.429 1.3889 C.0397
15 -0.53 -0.53 -0.080 0.031¢9 0468 04167 0.0514
16 -[0.53 -0.53 -0.080 0.0319 0.463% 04444 00257
17 -0.19 -0.19 -0.030 00080 0492 04722 C.C198
18 047 0.47 0.072 ¢.0279 (.52% (.3000 00270
19 047 0.47 0.072 0.0274 0.52% 0.5273 C.00n1
m 1 81 181 0274 0 10/ 1 AlA (1 3556 [ rang
21 1.81 1.81 0274 0.1054 0.606 03833 C¢.0231
12 181 1.81 0274 0. 1054 0.606 Nelll C.CO47
23 R | 2.81 0426 0.1628 0.663 (.0389 C.G235
24 I | 281 0426 0.1628 0.663 06667 C.coic
25 3.14 3.14 0.477 0.1808 0.681 (.6544 C.C13e
26 414 414 N A29 2324 1732 07322 G102
I 151 451 0.730 (2673 0767 (7500 G0173
28 514 514 0.781 0.2823 0.782 T G045
29 547 =47 0.831 0.2957 0.797 (.3C56 C.CO3S
30 547 547 0.831 0.2057 0.707 (.8333 [.036E
31 6.14 6.14 0.933 0.3238 0.824 1311 C.0373
32 6.14 6.14 0.933 03238 0.824 0.3889 0.0651
33 2.14 82.14 12237 0.3937 0.891 0.9167 00280
4 10.14 10,14 1.540 0.4382 0.938 0.9444 C.o062
a5 1047 10.47 1.591 (.4441 0.944 G.0722 00281
Ia 11.81 11.81 1.794 04833 0.9a63 1.0C0O0 C.0367
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Ly

LANGEKAH PERHITUNGAN UJI NORNMALITAS GALAT TAKSIRAN

REGRESI Y = 50,8610,67 X
Disertai contoh perhitungan intuk no. 1 (pada tabel normalitas)

A

. Kolom ¥ - Y

Data drutlean dari data vang terkecd sempal vang terbesar

Eolom (Y {?: (Y ‘},}
Mokt koo ¥ - ¥

. Kolom 73 urtukci = 1
- AT - -16.53 _ 2511
= & 0,58
Eolom 71
Nilai 7t dikonsaltasdcan pada daftar F, misalnva -
Cani -2.51  diperokeh 21— C.4940
Untuk Zi= -2.511 . maka Fiz) = 05 = 04940 = 00080
K olom 5z}

Jca A1 negatit. malka Fla)=075 - £t
Jca Zi positif. malea F{=) — 0,5 + 2t

. Kolom 5(z) = MNomor Responden
Jumlah Kesponden
Kolom 5(z) _ 1 B 0.0278
36 s

. Eclom [F(z) Sz

Milai mutleke antara F(zi) - S(zi)
—|0.0060 - 0.0272] - 00218
Menrpakan harga mutlak dan selisth F{Zi) dan 5(41)
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PEEHITUNGAN JK ()

M K 5 A v Ve v w | 0w (TVP %}i IR (EY7
1 I 15 ) BA9 | SHA

2 i 2 35 o7 | BEd54 | 4232 | 15025| 173 22925 | 1435430 & 50

3 16 21 n3pl | A7

4 1l 2 =0 5929 | 3650 | 12745 | 1s9 2Ea8l | 1sdnsy 94.50

] ] B 7398 [ 430

(1] v 2 3l it THA | A4BE [ 13685 [ 177 31328 | 13,551.30 050

i 51 £0 0| 4534

] v I 52 B sk | 455F

9 VI L 33 20 a2l | 4717

1 Vi 3 24 g7 | £7R | 4428 | 21434 | 256 BSS36 | 21H45.93 feET

11 5 &1 530l | 4274

P e M4 9% ge19 | 5022

13 VI 3 i3 T 3776 | A1EG | zogsa | 246 G05lé | 20.172.00 G200

14 33 2 | 5Ag9 | 4%s%

15 e - 7369 | 4784

16 % 3 5 8 7744 | 4928 | 22749 261 GE121 | 22.707.00 4300

i iR £ f7M | 454

13 £h o1 gdsl S

I = 3 37 w6 73926 | 4902 [ 22017 257 65M5 | TXO1E35 (a7

20 37 %5 7225 | 4B43

2] 37 He 7306 | 4702

22 R | 52 o5 | wn2s | &SIn

3 X L & o7 E464 | Sazd

24 KIL 1 &0 00 SH01 | Sudp

i3 XV 3 &1 75 SG25 | 4575 | zaq5m | 264 HROGG |23 dad 2EG0
26 ol g7 =109 | 217

T £l 92 E161 | 5611

28 et 3 g2 104 10816 | 6248 [ 25394 220 TRLM | 28,133 33 242 .67
9 £2 of | FR36 | SR27

30 &2 g2 | 5724 | 5084

3l XVl 1 63 s | 1uene | eipy

3z AL 2 £4 L] Exdh | HU1G | 160E] 179 3241 L kIL30 4050

33 0 85 235 | 140

34 VI 2 o a5 O3 | ais0 | 19226 1un FE1LE | 1920800 1=.00

i5 E o1 | 10301 | aRad

6 XK [ ca 102 | 1ndnd | ToaE

T 19 %6 | 2052 | 3190 |2B5350 (183207 31600
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PERHITUNGAN UJI KEBERARTIAN REGRESI

1. Mencari Jumlah Kuadrat Total JK (T)

JK(T) =3Y?
= 286359

| S

- Mencari jumlah kuadrat regresi a JK (a)

K@ = &Y
n
31997
36
= 284266.69

3. Mencari jumlah kuadrat regresi b JK (b/a)

JK (b/a) =b. Zxy
=0667 X 264
= 576.00

4. Mencari jumlah kuadrat residu JK (S)

JK (8) = JK (T) - JK (a) - JK (b/a)
= 286359 — 28426669 — 576.00

151631
5. Mencari Derajat K ebebasan
dk,_ﬂy} = n = 35
di(a) = 1
dk(b/a) = 1
dkgreny = n-2 = 34
6. Mencari Rata-rata Jumlah Kuadrat
TS 576.00
Rfﬂmafﬂ{‘—fh ) = = 576.00
- dkgy
s 151631
RJK{:&;} i JK{ — = = 44 60
ﬂ{(res'} 34

7. Kriteria Pengujian
Terrma Ho jika Fyp... < Fyupop. maka regresi tidak berarti
Tolak Ho jika Fyjn, = Fiaper. maka regresi berarti

(]

. Pengujian
RIK s 576.00_

A4 O



PERHITUNGAN UJI KELINIERAN REGRESI

1. Mencari Jumlah Kuadrat Error JK (G)

K (G) =E{z&f A m—k}

LR

= 906.00 (Lihat tabel Perhitmngan JK G...e)

2 Mencari Jumlah Kuadrat Tuna cocok JK (TC)

JE (TC) = JK (S) - JK(G)
= 1516.31-506.00
= 61031

3. Mencari Derajat K ebebasan
k = 19
&g — k-2 - 17

degg, = n-k = 17

4 Mencari rata-rata jumlah kuadrat

RIK 1= $ _ 35.90
_ 90600 _
¥ 17 o

5. Kriteria Pengujian
Tolak Ho jika Fyjppn: = Fiapet, meka regres tidak limer
Terima Ho jika Fy;., < Fiapo. maka regresi linier

6. Pengujian
RIKte 3590
thh:r.! = a5) =i = 0.67
- RJK(G} 53.29
7. Kesimpulan
Berdasarkan hasil perthinngan Frin:. = 067

Berdasakan taraf signifikan 0,05, pada tabel distribusi F dengan

Mengommakan dic pembilang 17 dan dk penvebut 17 dihasillcan Ftabel sebesar = 2,29
sehinzga Fijip0. < Fiape maka dapat disimpullcan bahwa model persamaan

regresi adalah linier
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PERHITUNGAN KOEFISIEN KORELASI
PRODUCT MOMENT

Mencari Koefisien Korelasi dengan Fumus Product Moment

Dilcetahm -
x° = 1296
Ty' = 20923056
Yxy = 864
Zxy
Iyy—
n CEx9). Cy)
864.00
Iyy—

NJ 1296.00 20923

o 864.00
T 1646.7022

Ly
| )
L

iy = 0.

Kesimpulan -

Pada perhitungan product moment di atas diperoleh ry;. . (r,) = 0.525
Dengan demikian dapat disimpullcan bahwa terdapat hubungan vang Positif
antara variabel X terhadap variabel Y.
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TABEL ANAVA UNTUK UJI KEBERARTIAN DAN UJI KELINIERAN REGEESI

Sumber dk Jumlah Rata-ratz Jumlah Fhitung Fiabel
Varians Kuadrat (JK) | Kuadrat (RJK)
Total n Y
Regresi (a) 1 =Y’
n Fo=Ft
Eegresi (b/a) 1 b.Xxy b . Exy Maka
1 RIK(b/a) |regresi
Residu n-2 Jk (S) JKI(S) RIK(res) |Berarti
n-2
Tuna Cocok k-2 JK (TC) JK (TC) Fo<Ft
k-2 RIK(TC) |Maka
Galat Kekeliman| n-k JK (G) JK (G) RIK(G) |Regresi
n-k Linier
Keterangan : * Persamaan regresi berarti karena Fy;iu0. = Fiapar
") Persamaan regresi linear karena Fpiryne < Fiana
Sumber dk Jumlah Rata-ratz Jumlah Fritung Fia
Varians Kuadrat (JK) | Kuadrat (RJK)
Total 36 286359
Regresi (a) 1 284266 69
Regresi (b/a) 1 576.00 57€.00 12.92 4.13
Residu 34 151631 44 60
Tuna Cocok 17 61031 3590 0.67 ns 229
Galat K ekeliran 17 906.00 5329
Keterangan : ~ Persamaan regresi herarti karena Fhitung (12,92 = Ftabel (4,13)

") Persamaan regresi linear karena F;p, . (0,67) < Fiope (2,29)
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PERHITUNGAN KOEFISIEN DETERMINASI

Untuk mencari seberapa besar variasi variabel Y yang ditentukan oleh
variabel X, maka digunakan Koefisien Determinasi dengan rumus :

= 0.2753

= 27.53%

Dari hasil tersebut diinterpretasikan bahwa Minat Beli
ditentukan oleh Persepsi Konsumen Tentang Harga sebesar 27.53%.
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PERHITUNGAN UJI KEBERARTIAN
KOEFISIEN KORELASI (Uji-t)

Koefisien Korelasi Product Moment (Uji-t)

g Vo -2
s
e

0525 34

A1 — 0275

0.522 X5.83095

A 0.725

_ 3059
0.851
= 33594
Kesimpulan -
tianet pada taraf signifikansi 0,05 dengan dk (n-2) = (36- 1) = 34 sebesar 1 68
Kriteria pengujian -

Ho ditolak jika thipme = thabet
Ho diterima jika thiune < tiapat.

Dari hasil pengujian -
thituns 3394 < tipe (1.68). maka terdapat hubungan vang signifikkan antara
variabel X dengan variabel Y
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SEKORINDIKATOR DOAMINAN VARTABFT. X
PEREFEPST HARGA

SROR INDIEATOR = JTamalsh skor buiir tiap soal indilestor
Humyakuya sval bulilkaler

. Sab bdikwbor Jumlah Saal Sumor Sosl Skor Freazentaze
L ileatar
Th='znm THskor ‘norafitns * Sl TR—R0—11 2 11 27 1911
L47a 1y 3
= a7
Diskon husiman I50al Jari 1
1530518
Allawany Promobimast Avaae I3l ! 2%
0105 g
Ll
bl L
Cecprafis TID Witk A sweacs Ticing & Soal LOT v O LT 1 L0 1 003 1 Bed 258
23510121 ]
== 1€ 5
57 TAAAART 1k

Dier a5l prchincigan ketiza pooatss tersebir mes ik ootk si yang celatf seimbang.
lenbhabi: ek oe anembs pen,

aaruls yesye eudop Yo dale pooses persepse bomsoane: Lezelangs Lia g
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SEKORINDIEKATOR DOMINAN VARTABFT. ¥
MITNWAT BEIT

SKOR 51T DNDIKATOR =

Banyakuya svald gul lndikator

Jumlah sleor butic tiazg soal sub indikator

ok Tndlkarse Timinh Eaal ooy Boal Shar Pereninne
Imdokator
Bl asemipan Prrusieti i Sl 42,100, 0, 190 L =114=1 11 H UG D+] J3+T 0 L ot
B
Lmgkurzan domal LAY 124
- L1235
Tilihar Terhadap Troduk yans i e
- i5oal Jaiz2 ; 1
ol gm boosss e |dibassackan [} HLI Y Lo i
3
Liozmg exn iamoats e doremigan = = 5
I 4 5aal LA 162
iy S 3.0 1%
= o'y
Eevmolounpa. bzboasy
W rrsemnts Impnres <kamh jass % 5ol 12
Becszmleniaiegets P PR s (T ¥4 L0224
2
- L
L scencrmngar rechadap Manfaet 3 Zoal 225 L 25 ZEAE 620,
s eeuaby o cdul aban jasa ? I 118%
= FRLECEREES
G 45T Roi s

o k= woshine man, kecemast indikates terseln ot = sitibd boardhasi v o000 107 seeeeag
Indikatecr krcsndemngen renilik pengeuh varg cubap besar calam minat beli kbornzs=e



Lampiran 36

Tabel Nilai-nilai r Product Moment dari Pearson

Taraf Signifikan

Taraf Signifikan

Taraf Signifikan

4 2% 1% & 2% 1% ; 2% 1%
3| 0997 0999) 26| 0388] 0496 55| 0266| 0345
4 0930] 0990 27| 0381 0487 60| 0254 0330
5| 0878 0939 28| 0374| 0478 65| 0244 0317
6] 0811 0917 29| 0367] 0470 70| 0235 0306
7| 0754) 08674 30| 0361 0463]| 75| 0227 0296
8| 0707 0834 31| 0355 0456 80| 0220 0.286
9| 0666) 0798| 32| 0349 0449| 85| 0213 0278
10| 0632 0765 33| 0344 0442] 90| 0207 0270
11| 0602] 0735 34| 0339 0436] 95| 0202 0263
12| 0576] 0708 35| 0334 0430 100 0194 0256
13| 02553| 0684 36| 0329 0424| 125] 0176 0230
14| 0532] 0661 37| 0325 0418] 150 0159 0210
15| 0514] 0641 38| 0320 0413] 175] 0148 0194
16| 0497 0623 39| 0316 0408) 2000 0138 0181
17] 0482| 0606 40| 0312 0403] 300) 0113] 0148
18] 0463] 0590 41| 0308 0398]| 400) 0098] 0128
19| 0456| 0575 42| 0304 0393| 5000 0088 0115
200 0444 0561 43| 0301 0389 600 0080 0105
21] 0433| 0549 44| 0297 0384| /00| 0074] 0097
22| 0423| 0537 45| 0294 0380 800 0070 0091
23| 0413]| 0526) 46/ 0291 0376| 900| 0065 0.086
24) 0404| 0515 47| 0288 037210000 0062 0081
25| 0396 0505) 48| 0284 0.368
49] 0281 0.364
o0 0279 0.361
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Nilai Kritis L untuk Up Lilliefors

Ukuran Taraf Nvata (a)

Sampel 0.01 0.05 0.10 0.15 0.20

n= 4 0417 0.381 0.352 0.319 0.300
5 0405 0.337 0315 0.299 0.285
6 0.364 0.319 0.294 0.277 0.265
7 0348 0.300 0.276 0.258 0.247
8 0.331 0.285 0.261 0.244 0.233
9 0311 0271 0.249 0.233 0223
10 0.294 0.258 0.239 0224 0215
11 0284 0.249 0.230 0.217 0.206
12 0.275 0.242 0.223 0.212 0.199
13 0.268 0.234 0214 0.202 0.190
14 0.261 0.227 0.207 0.194 0.183
15 0.257 0.220 0.201 0.187 0.177
16 0.250 0.213 0.195 0.182 0.173
7 0.245 0.206 0.289 0.177 0.169
18 0.239 0.200 0.184 0.173 0.166
19 0.235 0.195 0.179 0.169 0.163
20 0231 0.190 0.174 0.166 0.160
2 0.200 0.173 0.158 0.147 0.142
30 0.187 0.161 0.144 0.136 0.131

n> 30 1.031 0.886 0.805 0.768 0.736

/1 /n 3/ 1 1 /0

Sumber : Conover, W, Sraetitat ianmarametn Statistics | John Wiley & Sons, Inc., 1973
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Tabel Kurva Mormal Pergantass
Dasrah Kurva Mormal
dari 0 sampai z

z 0 1 2 3 4 5 6 ? 8 9
o0 | 000D © ood0 [ 0O8D [ 01zc [ D160 | Die2 0239 [ 0279 0319 [10350
0 [ 0398 " 0138 [T0478 [WOSHT [ 0557 [ 0595 [ 0636 35*5 T 0753
02 [IB#@3 o832 [ o871 [ co1C [ 0348 [ 0987 1026 | 1064 103 | 1141
0.3 179 1217 | 1255 | 4283 | 4331 1368 | 1406 | 1443 480 | 1517
0.4 1554 1501 | 1828 | 1864 | 1700 |UH738| 1772 |i808 GE4d| 1279
05 [4845 41970 | 1285 | 201e | 2054 | 2GBE| 2173 | PAGF 2480 | 2774
06 | 2253 | 2291 | 2324 | 2357 | 2359 | 7477 | 7454 | 2485 2518 | 7740
07 |UPRANT 2612 | 2842 | 26FA | 2704 | 2734 | PPAEY 2794 2073 | 2052
08 | 2081 2910 | 2939 | 2967 | 2096 |"@0237| 3081 | 0070 3106 | 3133
09 | 3150 | 3188 | 3272 | 323¢ | 3284 | 228% | 3215 | 3340 2235 | 2280
10 3413 | s40 | 3461 | s40c | 35U | 3531 | sob4 | 2hrr 3559 | 2621
1.4 3643 0660 2686 |DHI0EY| 3/29 | 2/au | 3700 | 3/90 3810 | 3830
12 | 3849 3850 | 3888 | 3907 | 3925 | 2044 [ 3062 | 3080 3957 | 4015
T3 [ 40832 4049 | 4066 | 4082 | 4099 | 4715 | 4131 | 4147 4182 | 4177
74 1192 4207 | 4232 | 1236 M50 1265 |MEFEN|AEGET 1306 | 1319
15 | 4332 4345 | 4357 (T4 44 4418 4429 | 4441
1A | 4452 4433 | 4474 |4 ] 451 4525 4535 | 4545
17 | 4554 4534 |NASHSH 4;5&? f 4604 (TABIEY 4625 | 4633
t8 | 4641 4649 | 4656 | 4604 Anea | 4693 | 4699 | 4700
19 A 4719 | 4726 | 4737 A700 | 4758 470+ |EEGE
20 | 4772 4770 | 4783 | 4700 | 4793 | 4790 | 4003 | 4000 4012 | 4017
2 | 4821 4826 | 4820 | 4824 | 4838 | 4842 | 4246 | 4850 4854 | 4857
22 4661 4834 | 4868 | 4871 | 4575 | 4872 | 4881 | 4884 4887 | 4899
23 | 4593 4856 | 4E98 | 4901 | 4904 | 4902 | 4909 | 4911 4913 | 4836
24 | AME 0 4020 | AuU2 | 4025 | U7 | 4U2Y | 4031 | 4U32 4034 | 4u3S
25 | 4933 1940 | 4841 | 1943 | 1945 | 1915 | 1948 | 4949 1957 | 4952
26 | 1953 4955 | 1856 | 4957 | 1259 | 1960 | 4961 | 1962 4953 | 1964
27 | 4965 4956 | 4S67 | 4968 | 4969 | 4970 | 4971 | 4972 4973 | 4674
28 | 4974 4975 | 4676 | 4977 | 4977 | 4978 | 4079 | 4979 4980 | 4081
29 | 4981 4382 | 4982 | 4932 | 4984 | 4984 | 4085 | 4985 4996 | 4986
30 | 4987 4987 | 4987 | 4988 | 4988 | 4980 | 40989 | 4983  49%0 | 4990
34 | 4990 4991 | 4591 | 4991 | 4997 | 4997 | 4007 | 4997 4903 | 4993
82 | 4993 4997 | 4294 | 49094 | 4994 | 4994 | 4904 | 4995 4935 | 4995
33 4995 4990 | 4595 | 499C | 459G | 4990 | 4050 | 4993 49%6 | 4597
34 48997 4007 | 4297 | 4997 | 4997 | 4997 | 4927 | 4997 4057 | 4593
S5 | 4998 4995 | 4598 | 4998 | 4998 | 4998 | 4958 | 4995 4958 | 4598
36 | 4U95 4YUE | 4U99 | 4990 | 40UY | 4990 | 4009 | 4U9D 4940 | 4u9y
37 | 4990 4900 | 4099 | 4900 | 4099 | 4993 | 4009 | 4990 4939 | 4299
38 | 1999 1999 | 1999 | 199¢ | 1999 | 499% | 4999 | 1993 1959 | 1599
39 | 5000 5000 | 5000 | S00C | 5000 | S00C | 5000 | 5000 5000 | 5C00

Surker . Theowv end Frobems of Statistics, Spiegel. MR, Ph.D. Schoum Fublishng Co., hew York 1961
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Nilai Persentil untuk Distribusi t
v=dk
(Bilangan Dalam Badan Daftar Menyatakan t;)

V | thges | foes | togrs | foes | tooo | tom | tozs | fozo | toso | foss

1] 6363 31.82| 1271 631| 3.08| 1.376] 1.000] 0.727] 0.325| 0.518
2 992] 695 430 292| 1.89] 1.051| 0.816] 0.61/] 0.28Y] 0.142
3| 584 454 318| 235 164) 0978| 0.765| 0.584| 0.277] 0137
4] 463 375 278] 213| 1.53| 0.941] 0.744| 0.569| 0.271] 0.134
a| 403] 336] 257 202 148) 0.920| 0.727| 0.559] 0.267| 0.132
6| 371 314 245| 194| 1.44| 0.906| 0.718| 0.553| 0.265| 0.131
7] 350 300 236] 190 142| 0836 0.711] 0.519] 0.263| 0.130
8| 333] 290] 231| 1.86| 140) 0.859| 0.706| 0.516] 0.262] 0.130
9] 325 282 226| 183| 1.38| 0853 0.703] 0.513| 0.261| 0129

10 317 276| 223 1.61] 1.37| 0.879] 0.700] 0.542| 0.260| 0129

11 311 272 220 180 136| 0.876] 0.697| 0.540| 0.260| 0.129

12| 303 268| 218 1.78] 1.36| 0.873] 0.695] 0.539]| 0.259| 0.128

13| 301 28635 216] 177 135] 0.870] 0.694| 0.538] 0.259]| 0.126

14| 293| 262| 214| 1.76] 1.34| 0888| 0.692| 0.537| 0.258| 0.128

15) 295 260 213 175 1.34| 0.856] 0.691| 0.536| 0.258| 0.128

16| 292 258 212| 1.75] 1.34| 0.855] 0.690| 0.535| 0.258| 0.128

17 293 257 211 174 133| 0.6533| 0.690| 0.534| 0.257| 0128

18| 288| 255 210| 1.73] 1.33| 0.852| 0.688| 0.534| 0.257| 0127

19] 285] 254 209 1.73] 133| 0.8651] 0.688| 0.532] 0.257| 0127

200 284 253] 209 1.72| 1.32| 0.850| 0.687| 0.533| 0.257| 0127

21] 083 252| 208| 172 1.32| 0859] 0686| 0.532| 0.257| 0127

22| 282 251 207 1.72| 1.32) 0.858| 0.686| 0.532| 0.256] 0127

23] 281 250 207 171 1.32]| 0858| 0685 0.532| 0.256] 0127

24| 280 249| 206] 1.71| 1.32| 0857 0.685| D.531| 0.25%6| 0127

2a) 273| 248| 206| 171 1.32] 0.856| 0.664| 0.531| 0.256| 0127

26| 278| 248 206| 1.71| 1.32) 0.856| 0.684| 0.531] 0.256] 0127

27 277 247 205] 170 1.31] 0.855]| 0.664| 0.531| 0.256| 0127

28| 273| 247 205] 1.70] 1.31) 0.855| 0.683| 0.530] 0.256] 0127

29| 2735| 246] 204| 1.70] 1.31) 0.854| 0.683| 0.530] 0.256]| 0127

300 275 246| 204 170 1.31] 0.854| 0683 0.530| 0.256] 0127

400 270] 242| 202| 1.68] 1.30| 0.854| 0.681| 0.529] 0.255] 0.126

60| 265 239 200| 167 1.30) 0.848| 0679 0.527] 0.254]| 0.126

120 262 236 198 166| 1.29| 0845 0677 0.526| 0.254| 0126

GO | 2358| 233 196] 1.645] 128] 0842| 0.674| 0.521| 0233 0.126

Sumber ; Statistical Tables for Biological, Agricultural and Medical Research, Fisher, RY., dan Yates F
Table lll. Oliver & Boyd, Ltd., Ediaburgl
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

Muhamad Emil Silvan, lahir di Jakarta Tanggal 20 April 1991
yang merupakan anak ketiga dari lima bersaudara pasangan
Bapak Hermansyah dan Ibu Suraya Mula menempuh
pendidikan di TK Nurul Iman Pondok Bambu, Jakarta Timur
pada tahun 1996-1997. Setelah itu bersekolah di SD Negeri

05 Pagi Pondok Bambu, Jakarta Timur mulai tahun 1997-

2003. Selanjutnya mengenyam pendidikan di SLTPN 51,
Jakarta Timur pada tahun 2003-2006. Setelah itu melanjutkan
lagi studinya di SMA Negeri 42, Jakarta Barat pada Jurusan IPS dari tahun 2006-2009.
Hingga saat ini menjalani studi di Universitas Negeri Jakarta Program Studi Pendidikan Tata
Niaga pada tahun 2010. Saat ini peneliti bertempat tinggal di Jdlan MKJ 1 No 16 Rt 02 Rw
12 Pondok Bambu Jakarta Timur. Peneliti memiliki pengalaman berorganisasi, yaitu pada
saat di bangku sekolah menjadi anggota dalam Rohis dan Futsal (2006 dan 2009), Band dan
Futsal SMA (2006 dan 2008). Selain itu, dibangku kuliah peneliti sempat menjadi anggota
Organisasi Unit Kesenian Mahasiswa Universitas Negeri Jakarta. Adapun dilingkungan
tempat tinggal pendliti, peneliti aktif dalam kegiatan kepanitiaan dalam berbagai acara
keagamaan, seperti menjadi panitia seminar Nasional, Panitia open house UNJ, dil. Pendliti
juga memiliki beberapa pengalaman kerja, yaitu PKL di Bank Indonesia, bekerja di

Blitzmegaplex, Bekerjadi PT Jarum dan Bekerjadi PT Nestle.



